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RESUMEN

Meka Box, sé tu misma

El trabajo presentado a continuacion busca dar validez a un mecanismo poco explotado en
el rubro de productos fisicos que es la; suscripcion; Siendo mas especificos con la idea de
negocio, Meka Box busca distribuir diversos accesorios de; moda; dentro de un box por el
pago de una cuota fija mensual. Nosotros no buscamos simplemente vender una pulsera o
un collar, queremos ofrecer una experiencia completa a cada; mujer; que adquiera nuestro
producto. Para lograrlo, hacemos un estudio y anélisis completo del mercado de la moda
para mantenernos actualizados. Asi mismo, toamos sus; preferencias; parar armarles un
paquete que se acople totalmente a sus necesidades. Nosotros contamos con cuatro versiones
de nuestros boxes: Fancy, Romantic, Urban y Random. Cada uno se alinea perfectamente a
los gustos de nuestras usuarias. Por ello, tomando las novedades de la industria y los propios
gustos de nuestras suscritoras, aramos un box que incluya una grata; sorpresa. De esta
forma, generar un vinculo directo con ellas y seguir brindandoles los mejores accesorios
cada temporada. Esta idea no termina en un concepto, sino sera plasmada en numeros, dando

validez a la rentabilidad de esta innovadora version de negocio: Meka Box.

PALABRAS CLAVES

Suscripcion; sorpresa; moda; preferencias; mujer.



ABSTRACT
Meka Box

Be yourself.

The next presented job looks for the validation of a new way to work in the industry of solids
products, which is the; subscription; In other to be more specific with the business idea;
Meka Box wants to distribute various; fashion; accessories in a box with a unique and
permanent payment every month. We just don’t want to sell earrings or necklets; we want
to bring a whole experience to each; woman; who purchases our product. To make this
possible, we analyze and evaluate the fashion industry to keep us fresh with new ideas. Also,
we pay attention to our costumer’s; preferences; with that information we make a box that
accommodate to their own necessities. We have four different version of boxes, they are:
Fancy, Romantic, Urban and Random. Each of those matches perfectly with our client’s
likes. Therefore, taking the information from the fashion world and the preferences from our
costumers we create a box that includes a great; surprise. In this way we build up a strong
bond with them and keep on bringing the best accessories every season. This idea doesn’t
end in just a concept but will be reflected in numbers; giving validity to this creative business
idea: Meka Box.

KEY WORDS

Subscription; fashion; woman; preferences; surprise.
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1 FUNDAMENTOS INICIALES
1.1 Equipo de trabajo

El equipo de trabajo estd formado por cuatro integrantes, estudiantes de la facultad de
negocios de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Estos miembros se
encargaran de la investigacion de la idea de negocio, asi mismo realizaran las principales
operaciones de la organizacion en creacion. Para una correcta y funcional division de las
responsabilidades, se analizaron las cualidades y oportunidades de mejora de cada
integrante.

1.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

La descripcion y funciones de cada integrante de este grupo se detallaran en la siguiente
tabla:



Tabla 1: Integrantes de Equipo Mekabox

Tabla de Competencias

Habilidades y )
Integrante Foto ] Funciones
competencias
Analitico
Organizado Encargado de la parte
Arredondo financiera y contable de
. Tomador de la organizacion.
Reyes, Julio decisiones
. Llevaré la gerencia
Martin. Comunicacion general el primer
eficaz trimestre de operaciones.
] ) Responsable Encargado de la parte
Gil Rodriguez. _ logistica de Meka Box.
José M | Organizado
ose Mianue Gerente general en el
Perseverante tercer trimestre.
Navarro o Encargado de marketing,
Optimista calidad y el proceso de
Miguel Angel Proactivo Gerente general el
segundo trimestre.
Analitico
Perez Encargada de la
Trabajo en publicidad y
Palomino, equipo comunicaciones.
Maria Cristina Detallista Gerente general el cuarto
R el . trimestre.
Creativa

Fuente: Elaboracion Propia




1.2 Proceso de ideacion

1.2.1 BMC del proyecto

Figura 1: BMC del Proyecto Mekabox

Empresas

Provee dores de API

Fashion bloggers

Mecanismos de pago

Rappi - Glove

Desarrollador web
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Megociacién constante con calificacién y resefias por el servicio 8 de Lima Metro,
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al Proves dores
la plataforma web

Fuente: Elaboracién propia

1.2.2  Explicacion del Modelo de Negocio

e Socios Clave

» Empresas que elaboren accesorios de moda de acuerdo con la tendencia: de

preferencia empresas emergentes que elaboren accesorios artesanales,
unicos, que no sean tan conocidas. Ademas, que manejen precios por mayor
y cuenten con stock variado.

Empresas que elaboran empaques: empresas especializadas en la produccién
de empaques. Especialmente cajas ligeras y resistentes, y bolsas de tela de
organza para proteger accesorios de pequefio tamafio. Asi mismo,
impresiones para el logo de la marca y tarjetas de agradecimiento.
Proveedores de API: ellos desarrollaran la estructura basica del sitio web,
ademas, podemos acordar para que se encarguen de personalizar las
herramientas del sitio segun las resefias de clientes.

Mecanismos de pago: se pretende tener medios de pago como Visa, Paypal,
entre otros. Esta puede adaptarse de acuerdo con las necesidades del cliente.

Primero, se necesitard una opcion simple como el “Pocket”, un lector de

Mujeres de 22 a 35 afios con un afan
por la meda y productos nuevos en el
i 3




tarjetas portatil. Posteriormente, generar descuentos automaticos a la tarjeta
registrada por cada suscriptora.

» Servicios de entrega: Iniciaremos contratando motorizados independientes, a
quienes se les pagara por servicio. Luego, solicitaremos el servicio de
empresas como Rappi-Glovo, quienes se encargarian de realizar las entregas
fisicas de los Kits.

» Fashion bloggers: Personas influyentes en el rubro de la moda, seran quienes
prueben nuestros productos y lo recomienden a sus suscriptores,
adicionalmente seran de apoyo para la seleccion de proveedores de accesorios
aliadas.

» Servicio tecnoldgico: Con la base de datos recolectada por los usuarios y el
experto con quien trabajaremos, les daremos a ellos la data para actualizar

nuestra plataforma web.

e Actividades Clave

» Embalaje y gestion de envios: Cuidar el proceso de armado y embalaje del
Box, gestionar el envio de los productos en un tiempo prudente y asegurar de
que el embalaje sea correcto. Asi, asegurar el estado del box y su entrega a
tiempo.

» Marketing: esta se encargara de elaborar las propuestas publicitarias, para una
mejor aceptacion de las usuarias. Ademas de gestionar las redes sociales,
cumplir el papel de community manager. Asi, mantener las redes actualizadas
y la bandeja de mensajes sin cola de espera.

» Negociacién constante con proveedores (Compras): Se encargard de la
negociacion de la compra de productos por volumen y obtener precios
competitivos, ademas de verificar la buena calidad de los accesorios, 6rdenes
de compra, entre otros relacionados.

» Mantenimiento de plataforma web: en esta herramienta se expondra los
accesorios que posiblemente incluirian los Kits de acuerdo a la temporada y
tendencia, ya que, los accesorios que van en la caja serdn armados
aleatoriamente, de acuerdo, a los gustos y preferencias de las usuarias.

Ademas, la plataforma también sera utilizada como medio de compra.



Recursos Clave

>

Asesor de moda e imagen: es una persona muy importante para el negocio,
ya que, nos ayudara a armar los Boxes. Puesto que, sera la encargada de
combinar los accesorios de acuerdo con los productos de temporada, y a los
gustos y preferencias de las usuarias.

Area de empaquetado y embalaje: Area encargada de armar las cajas con los
accesorios que nos llegan de los proveedores, ademés, encargada de
empaquetar los accesorios de acuerdo con el requerimiento, y embalarlo para
la entrega.

Community manager: Persona encargada de administrar el contenido en
nuestras redes sociales y pagina web, con el objetivo, de que nuestro producto
se vea atractivo para el publico.

Area de logistica: Encargada del almacenamiento y control de inventario,
tanto de los productos que llegan, como de los productos que salen.
Asimismo, de controlar la salida de nuestros Boxes para poder informar y
corroborar las ventas con el inventario restante.

El Box (caja de productos): El box tendra entre 3 accesorios, 2 articulos fijos
y uno sorpresa; en caso del “Random box™ este contendréd los 3 articulos
sorpresa. EIl Box debe ser atractivo visualmente y a la vez proteger su
contenido.

Propuesta de valor

>

>

Box alineado a preferencias y con factor sorpresa: El box a entregar
representara fielmente la esencia del estilo de cada usuaria, con el fin de que
ella se sienta comoda al usar todos los articulos que este contiene. Asi mismo,
se considerd el factor sorpresa al ofrecer un articulo sorpresa con el que se
espera satisfacer la expectativa de la suscriptora y mantenerla pendiente de
este mismo.

Apertura a marcas nuevas y de propuesta diferenciada: El contenido de los
boxes incluiran accesorios que vayan con la tendencia, pero que no hayan
saturado el mercado de la moda. Esto se lograra trabajando con marcas

nacionales en emprendimiento que quieran mejorar su llegada a las clientes.



» Ahorro de tiempo: La entrega fija de un box al mes, permitira que la
suscriptora disminuya su tiempo en centro comerciales o su tiempo
navegando en paginas web para adquirir sus accesorios. Meka box garantiza
la entrega de un box agradable para cada una de las usuarias.

» Costo fijo: El hecho de manejar un precio Unico por suscripcion, permite que
la usuaria mantenga un presupuesto estable. Es decir que, el gasto a realizar
en 3 diferentes accesorios sera permanente, asi destinar de forma fija el dinero

requerido.

e Relacion con clientes

» Seguimiento y actualizacion acorde a respuesta de la usuaria: Cuidar de la
presentacion de los productos, de acuerdo a las selecciones de las usuarias,
ademas de tomar en cuenta sus comentarios para poder mejorar el servicio.
Esto se refiere a prestar atencion al cuestionario de preferencias y al feedback
que pueda otorgar después de la recepcion de su “box”. Esto representa una
relacion con respecto a sus sugerencias y estar alineados a sus propuestas de
mejora, a través de una constante actualizacion.

» Seguimiento post entrega: EIl contacto con cada usuaria no finaliza con la
entrega del box. Mediante las redes sociales se mantendra actualizada a las
usuarias sobre las tendencias y cada actualizacion de Meka box.
Adicionalmente, ofreceremos consejos de como combinar sus accesorios
para que le den el mejor uso. En otras palabras, nuestra principal plataforma
para resolver dudas sera el Instagram. Sera la principal cara de la empresa,
asi como esta, la pagina web también debe ser actualizada constantemente

para ofrecer variedad al cliente.

e Canales
» Redes sociales: Se utilizaran las redes sociales Instagram y Facebook, con el
objetivo principal de difundir la idea de negocio y darla a conocer al publico
objetivo que son mujeres jovenes que gusten estar a la moda y suelen

interactuar mucho con estos medios. Principalmente, se le hara mayor énfasis



al Instagram ya que es la red social de mayor uso por la juventud actualmente.
Las redes sociales serviran para difundir el contenido de los boxes cada mes
y a su vez brindar el formulario de suscripcion a cada nueva usuaria.

Pagina web Propia (Landing Page): Se contara con una pagina web propia
donde la usuaria pueda leer novedades de la moda y conocer mas sobre los
boxes con los que contamos. Esta pégina llevara directamente al formulario
de suscripcion para clientas nuevas o para aquellas que deseen modificar su

suscripcion.

Segmento de clientes

> Nuestro segmento de clientes son mujeres entre 22 y 35 afios, que tienen un

interés en particular por vestir a la moda, complementando sus outfits
(atuendos) con accesorios de disefios Unicos y novedosos. Estas mujeres
pertenecen a las zonas 3, 7 y 8 de Lima metropolitana, del nivel
socioeconémico B y C. Ellas cuentan con tiempo limitado para realizar
actividades recreativas, por qué, en su mayoria trabajan y/o estudian.

Este segmento fue elegido porque cumplen con el perfil necesario, mujeres
con tiempo reducido y con el ingreso econdmico para adquirir un box de
nuestra mara. Asi mismo, las zonas elegidas son dénde se encuentran el
mayor nimero de mujeres que trabajan y/o estudian. Finalmente, el sector
econdmico elegido se dio gracias a que el segmento A suele adquirir
accesorios de marcas exclusivas y lo suelen hacer de forma presencial. El
sector B y C arriesga mas en sus compras y a probar nuevas marcas,

considerando un precio comodo.

Estructura de costos

» Recurso Humano: Este punto considera los gastos fijos por el salario del

personal de empaquetado, logistica y administrativo. Se espera que el gasto

destinado a este rubro se mantenga fijo para todos los meses.



» Marketing: Pago periddico por las funciones realizadas, tales como difundir
las publicaciones de redes sociales o el pago a Influencers por difundir la
marca.

» Servicio de entrega: Pago a motorizados por el envio de los boxes o pago por
contrato a entidades para realizar el envio periddico de los boxes.

» Mantenimiento de la plataforma: Se espera tener la pagina web actualizada
para generar interés en las usuarias. Por ello se le pagara a un externo para
desarrollar nuevas funciones.

» Proveedores: Pago periddico con respecto a la cantidad de articulos
adquiridos en el mes de funcionamiento. Asi mismo, se incluyen los

materiales para el empaque de los boxes distribuidos.

e Fuente de ingresos
> Precio de suscripcion: La mayor fuente de ingresos sera el generado por las
suscripciones generadas cada mes. El valor de venta unitario sera fijo para
cualquier tipo de box. Este sera generado cuando nuestro segmento de cliente
valide su suscripcion.
» Promocién de nuevas marcas: Al darle apertura a nuevas marcas para
distribuir sus productos dentro de los boxes, se espera recibir una

contraprestacion monetaria o un descuento en los accesorios adquiridos.

1.2.3 Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

El modelo de negocio presentado incluye la distribucion de accesorios de moda
pertenecientes a marcas innovadoras, su distribucién se hara mediante la adquisicién de una
suscripcion de costo fijo mensual. Esta idea de negocio se determina como escalable por
diferentes razones. Por un lado, la oferta de accesorios de moda es altamente diversificada
en el Peru, estos hechos por manufactura nacional como importados. Esta circunstancia
garantiza que el proceso de adquisicion de los productos sea asequible y econémico. Por otro
lado, el concepto de suscripcion esta tomando alta importancia en la actualidad. Siendo
diversos servicios distribuidos por este medio. La juventud promedio cuenta con al menos

un tipo de suscripcion. Adicionalmente, los canales de venta virtuales estan tomando gran



participacion desplazando a la venta tradicional. Las mujeres modernas prefieren optar por
una entrega a domicilio que soportar el proceso presencial de ir a un super mercado. Asi
mismo, la inversion necesaria serd basicamente de mercaderia, ahorrando en activo fijo al
no haber manufactura pesada. A su vez, el cobro se hara de manera fija y al mantener un

precio estable la proyeccidn de ingresos sera de facil estimacion.

2 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1 Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

La mujer promedio actual entre 22 a 35 afios dedica su tiempo mayoritariamente a los
estudios o al trabajo, en algunas veces a ambos. Esto se debe a la evolucién que ha tenido el
papel de la mujer a lo largo de la historia contemporanea. Hoy en dia, la mujer moderna
pospone la maternidad o posee un nimero reducido de hijos; gracias al facil acceso de
anticonceptivos y a la mayor oferta laboral. Con esto se confirma, que las mujeres optan por
destinar su tiempo a actividades académicas o profesionales, ocupando casi el 50% de la
PEA (poblacion econdmicamente activa). Asi mismo, el estilo de vida de la mujer actual
tiende a ser moderna; es decir que, destina sus ingresos a actividades que le generen ingresos
propios y asi costear sus gastos. Con mujeres enfocadas en su crecimiento profesional y
muchas en cargos de poder, se identificd que sus tiempos son limitados especialmente para

actividades recreativas o de esparcimiento.

La industria de la moda a lo largo de su historia ha tenido una connotacion negativa hacia la
mujer, especificamente haciendo que ella busque igualar una apariencia idealizada. Sin
embargo, este fendmeno se ha visto revertido en los ultimos afios, haciendo que la moda sea
un mecanismo para empoderar a la gran variedad de mujeres. Tomando esto en cuenta, se
aproxima que el presupuesto destinado por una mujer para ropa, accesorios y maquillaje
rodea el 5,1% de sus ingresos anuales, segun la revista “Women’s Health”. Tomando el
concepto de mujer moderna y relacionandolo con la industria de la moda, nace la idea de:
“Vistete para el trabajo que quieras”. Este concepto nos da a entender que el estilo es parte
importante del dia a dia de una mujer profesional y este varia segun lo que desee expresar.
Es por eso que, es necesario encontrar articulos que permitan realzar el estilo de cada tipo

de mujer.



Actualmente el mercado de la moda esta conformado por un 81% de pequefias y medianas
empresas (PYMES), segun informa el diario Andina. En esto se realza la calidad de los
materiales y la mano de obra altamente capacitada. Sin embargo, la gran parte de estos
productos se exportan o terminan formando parte de grandes tiendas por departamento, las
cuales absorben el mayor margen de ganancia. Es notable, que el alcance que podria lograr
una empresa innovadora en crecimiento es minimo en comparacion a una gran corporacion.
Es por ello que, muchas de las mujeres asiduas por la moda terminan realizando sus compras
en grandes establecimientos. Es ahi donde se identificd una discordancia, la oferta de moda
en el Perd cuente con alto reconocimiento y la mujer moderna esta cansada de adquirir
productos de distribucion masiva. Es por ello que se necesita gestionar mecanismos que

retinan a estos dos grupos mutuamente interesados.

Siendo maés precisos en el mundo de la moda, debemos tratar los accesorios o
acompariamientos. Asi como una media naranja busca su otra mitad, un estilo no estaria
completo si este no es adornado con diferentes accesorios. El diario de Valldolid, nos dice
que, si bien la ropa puede definir un atuendo, son los accesorios los que realzan aun mas la
imagen a proyectar de cada mujer. Existen infinidad de accesorios para cada situacion y para
cada estilo, es importante saber identificar cual es el mas apropiado. Con esta idea,
identificamos que los productos méas pequefios de la industria de la moda son los que
potencian y determinan la esencia de cada mujer. Por ello, es importante tener articulos que

permitan realzar el poder que lleva cada mujer en si.

La venta en linea o e-commerce viene creciendo a pasos agigantados en el Perl y
especificamente en el mercado de la moda. Actualmente, este pais tiene el puesto nimero
seis por nimero de ventas electronicas en Latinoamérica, realizadas principalmente por los
habitantes de su capital, Lima. La Camara de Comercio de Lima (CCL) menciona que
existen en el Pert aproximadamente 5 millones de compradores virtuales, y la industria de
la moda es uno de los rubros con mayor crecimiento. Adicionalmente, menciona que mas
de un 30% de empresas de moda nacional ya estan incursionando en tan moderno canal,
tanto por medios propios o de terceros. Es este dato el que da a entender que la venta

tradicional esta disminuyendo al aparecer una opcion mas rapida y eficaz.
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Dentro de la venta en canales online, tenemos al método de suscripcion; esta opcion de
compra se conoce mayormente por plataformas como Netflix o Spotify. Sin embargo, esta
opcidn no solo sirve para servicios o contenido digital, también es usado para productos de
alta rotacion o uso constante. Adicionalmente, Yael Nachumow menciona que los beneficios
de este mecanismo son diversos tanto para el usuario como para la empresa. Por un lado, la
empresa puede medir sus ventas futuras en base al nimero de suscripciones pasadas y
generar mayor valor a la estadia del cliente. Es decir, que el usuario no concluye su relacion
con la empresa con la venta sino cuando decida anular su suscripcion, lo que podria durar
més dependiendo del valor que se le otorgue. Por otro lado, el cliente recibe reposicion y
novedad; esto gracias a que recibird articulos nuevos para acompafiar los que ya tenia o para
remplazarlos. Esta es una opcién poco explotada en el mercado nacional especificamente
para productos como los accesorios de moda, los cuales ya vimos que tiene una acogida

importante.

Tomando los puntos previamente mencionados, hemos llegado a dar definicién al siguiente
problema, el cual se espera validar en la siguiente parte del informe: La mujer moderna
actual entre 22 a 35 afios dedica su tiempo mayoritariamente a los estudios o al trabajo, en
algunas veces a ambos. Esto ocasiona que sus tiempos libres sean mas reducidos, dejando
otras actividades de lado. Entre este grupo de mujeres, encontramos a aquellas con un gusto
y placer por la moda; quienes con un tiempo reducido se ven obligadas a limitar sus compras
en las tiendas por departamento masivas. Es aqui donde se logro identificar un problema: las
marcas emergentes con propuestas nuevas no logran llegar a aquellas personas con un interés
hacia la moda contemporanea. Hecho que sucede debido a que el mercado de la moda ha
sido saturado por las grandes marcas, dejando de lado a aquellas pequefias empresas que
deseen incursionar en el rubro. Adicionalmente, el tiempo que se le dedica a este estilo de
vida se ve reducido cada vez mas, gracias al reducido tiempo libre que poseen las personas
hoy en dia. En otras palabras, se busca dar a solucion a la desconexion que existe entre las
marcas nuevas con alternativas diversas y la mujer joven con inclinacion por la moda
moderna. Esta distancia esta basada en la reduccion del tiempo libre que tiene la persona
joven promedio y las barreras de entrada en la industria de la moda. Dichas barreras han sido
creadas y solidificadas por las grandes marcas que hacen dificil el ingreso de PYMES al

mercado.
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2.1.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

En base a la informacion presentada en parrafos posteriores, se espera validar los supuestos

ya mencionados. Para ello, se decidi6 realizar una entrevista semiestructurada al segmento

cliente ya definido, conformado por mujeres de entre 22 y 35 afios que realicen actividades

profesionales y con interés por la moda. Asi mismo, se hicieron entrevistas a expertos

conformados por empresarios de la moda con un canal digital.

e Entrevistas a publico objetivo

Se ha generado una entrevista al publico objetivo, con la cual se espera recopilar

informacidn necesaria que permita dar solidez al problema ya detectado. Para ello,

se decidieron hacer preguntas de informacion personal para validar su participacion

del grupo seleccionado y 10 preguntas especificas para la problematica identificada.

Publico objetivo: Mujeres entre 22 y 35 afios

1.
2.

¢ Qué accesorios de vestir utilizas mas? ¢Por qué?

¢Cada cuénto tiempo compras accesorios de vestir y que motivan esta
compra?

Cuéntame una experiencia donde recuerdes comprar un accesorio de vestir.
¢Sabias que ibas a comprar? ;Tenias una marca en mente? ;Alguien te
recomendd que marca 0 accesorio comprar?

¢Estas dispuesta a probar marcas independientes nuevas o te gusta probar
marcas conocidas?

¢Te gusta probar nuevas tendencias? ;Cual fue la Gltima tendencia de
accesorios de vestir que seguiste?

¢ Prefieres comprar estos productos en tienda presencial u online? ¢Por qué?
(Mencionar tiendas presenciales o virtuales)

¢Qué te incomoda al realizar estas compras presenciales y virtuales?
Comentar ambas

¢ Consideras que el factor: tiempo limita tu compra de estos accesorios? ¢Por

qué? ¢Cada cuanto tiempo compras?
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9.

10.

¢ Te incomoda dar tu opinion sobre un producto a través de encuestas online?
¢De qué forma te gustaria dar tu opinion sobre ellos?

¢ Cuanto gastas en accesorios de vestir? Menciona 3 accesorios que compraste

Yy Su precio.

Entrevistas a expertos

Los expertos seleccionados también fueron sometidos a una entrevista. Esta se hizo

con el fin de obtener informacion acerca de la situacion actual de la industria de la

moda en PYMES, y como les afecta el canal digital. Por ello se seleccionaron 6

preguntas guia con las que se espera obtener la informacion suficiente para dar

sostenibilidad al problema planteado.

Experto: Emprendedores de la moda

1.
2.

10.

Cuéntanos acerca de tu marca y hacia donde esperas llegar con ella.

¢Desde cuando has tenido interés por la moda o la ropa (0 accesorio) en
general? Y ¢a qué se debe este interés?

En el tiempo que llevas con tu empresa como ha ido reaccionando la gente
ante tu propuesta.

¢ Cémo consideras que se encuentra la industria de la moda para las industrias
emergentes hoy en dia?

¢ Cuales crees gque han sido las mayores dificultades para llegar a tu publico
objetivo? ¢Cudl es el rango de edades de tus clientes?

Fuera de la ropa (o el sector en el que incurre) has considerado en incursionar
en el rubro de accesorios o0 qué opinas sobre estos complementos.

¢Crees que la mujer promedio suele comprar en tiendas populares o estan
tendiendo a buscar marcas nuevas?

¢Estarias dispuesta a formar algun tipo de alianza con otra empresa con el
fin de aumentar tus ingresos?

¢ Como consideras que se viene desarrollando la venta online hoy en dia?
En base a tus ultimas ventas ;cuanto consideras que es el gasto promedio

que utiliza una de tu cliente por pedido?
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2.1.2 Andlisis e interpretacion de resultados

Resultado de entrevistas

Entrevista a personas del publico objetivo:

» Nicole Chavez

Los accesorios que mas utiliza son: pulseras y lentes de sol. Ella compra estos
productos 2 veces al mes y es por impulso. Si le gusta probar marcas
independientes y busca sentirse comoda al utilizar estos accesorios. Prefiere
comprar en tienda fisica, porque considera que la compra online existe riesgo
a no ser su talla. No considera que el factor tiempo limita su compra, porque
cuenta con tiempo libre. No le incomoda realizar encuestas online. El

promedio de compra de accesorios es 136 soles.

Nico Ebelia Lindo

Los accesorios que mas utiliza son: correas, collares. Si le gusta probar
marcas independientes y busca marcar su estilo al usar estos accesorios.
Prefiere comprar en linea que en la tienda fisica. Si considera el factor tiempo
limita su compra, ya que estos son accesorios y no elementos basicos como
la ropa. No le incomoda realizar encuestas online, la encuesta deberia ser
corta. El promedio de compra por accesorio es de 20 soles.

Carolina Sarmiento

Los accesorios que mas utiliza son: aretes, pulseras y collares porque siente
que la complementan. Ella compra estos productos cada vez que compra ropa
(6 meses) y es de impulso, los descuentos motivan su compra. Le interesa
probar marcas independientes nuevas y prefiere comprar en tienda fisica que
online, porque le gusta probarse los accesorios en ella, antes de utilizarlos. Le
gusta realizar encuestas en linea porque le gusta sentirse escuchada. El

promedio de compra por accesorios es 15 soles, mayormente estos son aretes.
Maria Suarez

No tiene tiempo para comprar su ropa. Mayormente sus prendas son regalo

de su familia y pareja cada mes al igual que sus aretes. Dificilmente se compra
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porgue no tiene tiempo ademas que se demora en encontrar algo que le guste

y no tiene problemas en comprar algo que esta fuera de su presupuesto.

Giovanna Huaman

Su estilo puede variar y depende de las tendencias de cada temporada. Sus
tiendas favoritas son Saga Falabella y Paris ya que encuentra su estilo y lo
ultimo en moda. Prefiere comprar online solo las marcas que ya ha comprado
antes ya que sabe cual es su talla ya que cada tienda tiene su horma. Sugiere
que aprovecha las ofertas, pero no tiene un limite en gastar ya que prefiere
destacar en su trabajo.

Lourdes Pairazaman

Tiene un gusto por los aretes, las pulseras y collares ya que son decorativos
y prefiere que sean llamativos, estos los compra en online y también de
manera presencial en tiendas de San Miguel. Sin embargo, no le atrae
comprar un producto en tiendas online ya que necesita ver la calidad y como
se ve ella con el accesorio. Menciona que siempre se compra cada vez que
hay una reunién o tiene un evento, pero normalmente compra accesorios cada

tres meses.

Daniela Razuri

Aprovecha las ofertas que existen en las tiendas online, incluso va a la misma
tienda presencial solo a probarse los atuendos o accesorios y lo mismo lo
compro en internet, es lo que realiza normalmente al momento de comprar.
Ademas, guarda sus productos en el carrito de compra y a fin de mes es
cuando lo necesita y paga por todo lo que guardé en el carrito. su promedio
de gasto en general puede superar los 200 soles mensuales, pero si es algo
que le gusta, le queda bien y lo va a usar casi todos los dias, esta dispuesta a

pagar la cantidad requerida.
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» Alexandra Alvarado
Le gustan las pulseras, vinchas, bandanas y las usa para completar sus looks
0 por su utilidad; realiza sus compras cada 3 meses aprox. para cambiar o
renovar. Le gusta ir a comprar con sus amigas y buscar algo que capte su
atencion 'y comprarlo en el momento. No le molesta probar marcas
independientes y sigue las tendencias de moda como los aretes
personalizados. Prefiere ir a comprar en persona para poder ver la calidad y
tocar como se sienten los accesorios, le incomoda no poder sentir los
productos si los busca en linea y no le molesta gastar tiempo buscando ya que
separa un dia para salir. No tiene problemas siendo encuestada en persona o

en linea y gasta alrededor de 20 soles por producto.

» Ivanna Velazco
Le gustan las zapatillas y un collar por valor sentimental; realiza sus compras
cuando quiera divertirse o tenga ahorrado. Le gusta ir a comprar cosas que ya
sabia que iba a comprar. No le molesta probar marcas independientes y sigue
las tendencias de moda. Prefiere ir a comprar en persona para poder ver la
calidad y asegurarse que el producto le queda y es el que quiere, le incomoda
no saber si es el producto correcto si lo compra en linea y le molesta tener
poco tiempo para comprar. No tiene problemas siendo encuestada en persona

o en linea y gasta alrededor de 100 soles por compra.

» Jedditza
Le gustan las cadenas y las usa para completar sus looks o por su utilidad,;
realiza sus compras cuando pueda o vea algo. Le gusta. No le molesta probar
marcas independientes y sigue las tendencias de moda como los aretes
personalizados. Prefiere ir a comprar en persona para poder ver la calidad y
tocar como se sienten los accesorios, le incomoda no poder sentir los
productos si los busca en linea y no le molesta gastar tiempo buscando ya que
separa un dia para salir. No tiene problemas siendo encuestada en persona o

en linea y gasta alrededor de 50 soles por producto.
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» Karen

Le gustan las cadenas y las usa por su look; realiza sus compras cada 3 meses
aprox. para cambiar o renovar. Le gusta ir a comprar con sus amigas y buscar
algo que capte su atencién y comprarlo en el momento. No le molesta probar
marcas independientes y sigue las tendencias de moda como los aretes
personalizados. Prefiere ir a comprar en persona para poder ver la calidad y
tocar como se sienten los accesorios, le incomoda no poder sentir los
productos si los busca en linea y le molesta no tener tiempo para salir. No
tiene problemas siendo encuestada en persona o en linea y gasta alrededor de
400 soles por compra.

» Estefany Huertas
Estefany es una estudiante de 22 afios de la carrera de contabilidad, ella vive
en Miraflores. Se considera una persona amante de la moda en la magnitud
de sus posibilidades, en su pagina de Instagram suele subir constantes fotos
con “outfits variados”. Ella comentd que suele adquirir accesorios de moda
usualmente de forma mensual o cuando presenta algun evento importante, y
estas en su mayoria las hace de forma presencial. Entre las prendas que mas
suele adquirir menciond: aretes y pulseras. Con respecto a la compra
presencial nos comentd que es un poco tedioso ya que el tiempo que se toma
en movilizarse y esperar las colas que suelen haber, le quitan parte de su dia.
Con respecto a la compra online rescata que es un canal muy atil, pero su
principal desventaja son los envios tardios y que a veces las fotos no muestran
la verdadera calidad del producto. Ademas, es una persona que se interesa
mucho por las tendencias y le agrada probar marcas nuevas con productos
gue no se ven mucho. Finalmente nos comento que su gasto promedio para
joyeria varia mucho con respecto al material teniendo un valor minimo de 40
soles para pulseras y cadenas; y para bufandas es un costo un poco menor,

alrededor de los 30 soles.
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» Diana Vivas
Diana es una estudiante de la universidad peruana de ciencias aplicadas
(UPC), vive en el distrito de surquillo. Entre los accesorios que mas utiliza
se encuentran las correas, bufandas y aretes, complementariamente menciond
carteras. Asi mismo, dijo que suele adquirir estos productos de forma mensual
u ocasional, y sus principales destinos de compra son los centros comerciales
como el Jockey Plaza y Real Plaza. Ademas, menciona que cuando sale de
compras no siempre tiene en claro que comprar y tampoco la marca de estos.
Como dato extra nos contd que cuando tiene oportunidad suele ir a ferias
donde nuevas empresas ofrecen productos de moda variados. También
comento que le gusta probar nuevas tendencias siempre y cuando vayan de la
mano de su estilo propio. El canal de compra que mas utiliza es el presencial,
especificamente cuando necesita un producto de forma inmediata. Mencioné
que de forma presencial no tiene problemas importantes; mas que tiempo y
el trafico que puede haber, pero para la compra online es un poco reacia, sobre
todo cuando la pagina no acepta algun tipo de pago o los envios son tardados.
En general el tiempo no es un factor limitante ya que por el momento solo
estudia teniendo ratos libres. Finalmente, su gasto promedio en accesorios es

variado 50 para joyeria y 30 para correas.

» Susan Acosta
Susan es una mujer de 32 afios que trabaja en la empresa Qroma en el area de
contabilidad y finanzas. Entre los accesorios de vestir que méas utiliza, se
encuentran las bufandas y las cadenas. Con respecto a su rutina de compras,
menciono que lo suele hacer de forma quincenal o mensual, ya que es cuando
recibe su sueldo. Menciond, que por lo regular no suele estar segura de que
comprar ni de la marca, sino que se deja llevar por la calidad y el estilo de
estos. Ademas, es una persona dispuesta a arriesgarse y probar nuevas
tendencias. Respecto al canal de compra nos menciond que, para prendas de
vestir, prefiere hacerlo de forma presencial, pero para accesorios lo suele
hacer virtual, por lo practico que es este canal. Para el canal presencial

menciono que es tedioso el tiempo que involucra y las tiendas con muchas
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personas dentro. Para el canal virtual identificd que el principal problema es
no poder medir la calidad del producto con certeza, pero que la politica de
devolucidn le permite tomar el riesgo. Ademas, comenta que le gusta dar su
opinidn acerca de lo que compra, asi espera una respuesta de mejora por parte
de la empresa. Como punto final menciond que gasta en promedio 25 soles
para bufandas, 50 para cadenas y méas de 100 en el caso de carteras.

Valeria Cocha

Valeria Cocha nos comentd que los accesorios que mas utiliza son pulsera,
collares, pafiuelos y vinchas. Este tipo de accesorios los compra dos veces al
mes, ya que es algo que no busca con regularidad, simplemente si le gusta
algo lo compra. Asimismo, nos comentaba que no se fija mucho en las
marcas, le gusta modelos que vayan con su personalidad. También, nos
comentd que en algin momento de su vida Ilegé a seguir una tendencia de
usar una pulsera con piedritas tipo rasticas, sin embargo, ella no es de seguir
alguna tendencia. Igualmente, nos comentd que le gusta realizar sus compras
presencialmente, ya que le incomoda estar preocupada sobre el tiempo en que
demora en llegar el producto. Por otro lado, nos contentaba que el tiempo es
un factor crucial. Y por ultimo nos hablé sobre sus ultimos tres productos que
comprd (collar 15 soles, pulsera 5 soles, pafioleta 15 soles) y sobre su

presupuesto maximo (30 soles).

Marccia Alvarado

Marccia Alvarado nos comentd que los accesorios que mas utiliza son
pulseras, collares y aretes, ya que ella considera que son adecuadas para toda
ocasion. Este tipo de accesorios los compra de vez en cuando, cada 2 meses.
Asimismo, nos comenta que para navidad queria un collar de la marca
“Sophie Crown”, ya que los veia frescos, sin embargo, no llegé a encontrarlo,
por lo que decidié comprar uno parecido. También nos comentd que ella es
de seguir alguna marca, sin embargo, nos comentd que no tendria problema
en utilizar alguna marca independiente siempre y cuando sean de calidad.
Igualmente, nos comenta que es de seguir algunas tendencias, siendo la

ultima la de doble collar o doble lunita. En adicidn, nos comenta que prefiere
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comprar presencial, pero le gusta ver el catalogo online de marcas como
Sophie Crown, sin embargo, le incomoda que muchas veces le digan que esta
disponible en una tienda esta disponible, pero al final no hay, teniendo que ir
a otra tienda para ir por él. Por otro lado, nos comenta que el tiempo es un
factor crucial, ya que a veces no tiene mucho tiempo. Por esta razén, no le
parece mala idea dar su opinién o realizar alguna encuesta no solo para ver
estos puntos, sino también para opinar sobre la marca y la calidad de sus
productos. Finalmente, nos comenta sobre sus Gltimos tres productos que
comproé (pulsera 200 soles, collar 30 soles, aretes de plata 100 soles) y su
presupuesto maximo 200 soles.

Sulling Guerra

Sulling Guerra nos coment6 que los accesorios que mas utiliza son anillos,
collares y aretes, ya que le gusta tener accesorios en ella. Su frecuencia de
compra es de vez en cuando, y su motivacion depende de si le gusta algo o si
existe alguna tendencia de marcas conocidas en el mercado. Asimismo, nos
comenta que la ultima tendencia que siguio fue de uno cinturones de la marca
“TABU”, los cuales estaban entre 70 a 80 soles. También, nos comenta que
prefiere realizar sus compras presenciales, ya que a veces en el online no
pasan las tarjetas de crédito, sin embargo, le incomoda que en las tiendas
presenciales haya mucha cola. Igualmente, nos comenta que el tiempo es un
factor crucial. Por otro lado, no tiene problemas en realizar algun tipo de
encuesta, siendo esta de opcién multiple y con algunas casillas para dar su
opinion. Finalmente, nos comenta sobre sus Gltimos tres productos que
compro (cinturén 75 soles, anillo 45 soles, aretes de plata 200 soles) y su

presupuesto maximo 250 soles.

Deisy Cabrera

Deisy Cabrera nos comenta que los productos que mas utiliza son billeteras,
collares y aretes, ya que es algo que le gusta usar a diario. Su frecuencia de
compraes entre 3 a 2 veces al afio segin su necesidad, o si este requiere algun

aspecto de moda. Respecto a si tiene alguna experiencia nos comenta que su
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ultima compra fue una billetera “Brum” y que la comprd porque era una
marca reconocida y que tenia un buen disefio. Asimismo, nos comenta que le
gusta probar marcas independientes siempre y cuando transmitan calidad,
modernidad y que sean vanguardistas. Respecto a las tendencias indica que
si le gusta seguirlas y que la ultima fue una cartera animal print y una billetera
de pitdn. También, comenta que le gusta realizar sus compras presenciales,
ya que le gusta probar las cosas y verlas, siendo sus tiendas preferidas
“Brum”, “Kate Spade”, “Zara” y “Michael Kors”. En adicidn, nos comenta
que le molesta la falta de atencion respecto a una tienda presencial, y en lo
que es tiendas online es que no le llegue el producto a tiempo o que lo
cancelen. Por otra parte, nos comenta que no le gustaria realizar algan tipo de
encuesta. Finalmente, nos comenta sobre sus Gltimos tres productos que
compré (2 carteras cada una de 200 soles, billetera 100 soles) y su

presupuesto maximo 600 soles.

Luz Silva

Luz realiza las compras de sus accesorios porque los utiliza para estilizar su
outfit. Sus compras no son planeadas y no suele pedir recomendaciones. Le
gusta probar marcas siempre y cuando los disefios sean atractivos. Sigue
tendencias y prefiere realizar compras presenciales para “probarlos”. Lo que
le incomoda de compras presenciales es la cantidad de personas en tiendas
fisicas y no suele comprar por online. Habito de compra: Quincenal. Gasta

en promedio de 30 a 80 soles.

Nicol Coillo

Nicol nos comenta que utiliza aretes, collares y chalinas porque estilizan su
outfit. Compra esporadica, ocurre cuando compra ropa. No recibe
recomendaciones. Las marcas independientes son mas originales. Prefiere
realizar de manera presencial para analizar si cumple con las caracteristicas
requeridas. Atiende tiendas especializadas en accesorios. Considera que el
factor tiempo no limita su compra. Atiende tiendas especializadas en

accesorios. Considera que el tiempo no limita. El rango de precios de los

21



accesorios de compra suele ser entre 30 a 100 soles. Le gusta que sus

accesorios combinen entre si.

Entrevista a expertos:

> Yuri Gallardo

Ella es gerente general de “Industrias Renato”, dedicada a la produccion y
comercializacion de prendas de vestir, nos comenta que la marca nacié hace
mas de 25 afios, teniendo presencia en el mercado local y los principales
retails del pais, buscando ser una de las marcas lideres en el mercado de la
moda.

El interés por la moda nace de un tema familiar, ya que buscaban satisfacer
las necesidades y gustos del mercado peruano. Durante el tiempo que llevan
ven que el mercado ha reaccionado de buena manera, permitiéndoles crecer
en esta Ultima década con muy buenos nimeros y aceptacion por la moda que
imponen, liderando las ventas en los principales canales en los que se
encuentran. Sin embargo, nos comenta que la industria viene siendo muy
afectada por la expansion china, el contrabando y la informalidad,
complicando a los empresarios querer incursionar en la moda textil. Por otra
parte, nos comenta que durante su época de expansion pasaron problemas
como el posicionamiento, que les tomé un tiempo. Fuera de la ropa, tienen
pensando en incursionar en otras lineas, ya que los consumidores lo exigen.
Asimismo, consideran que las mujeres buscan tanto tiendas populares como
marcas nuevas, basandose en la edad y estilo de vida que llevan. También nos
llega a comentar que las ventas online juegan un rol importante en las
empresas, ya que estan en constante crecimiento, siendo en el corto plazo el
principal canal de venta. Por Gltimo, nos comenta que existe una aficion por

la moda del 60% entre mujeres de 22 a 35 de los niveles socioeconémicos b

yc.
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» Oriana Espinoza
Ella junto a su hermano decidieron fundar una marca de ropa “ETH” hace
aproximadamente dos afios, esto debido a que ella siempre tuvo interés por
el rubro de la moda llegando a tener como primera opcion de carrera el disefio
de modas, sin embargo, termind gradudndose en negocios internacionales. En
un inicio tuvo en claro que los resultados no serian rapidos, llegando a no
generar utilidad al comienzo, pero eso no fue un inconveniente que los frena.
En un comienzo su unico canal era el virtual, especificamente haciendo
ventas via Instagram. En el Gltimo afio junto con otras marcas entraron a una
tienda en la que deseaban un espacio con el fin de ahorrar en gastos de
alquiler. Su proyeccién es poder fundar una tienda presencial propia pero no
dejar de realizar la venta en linea. Ademas, piensa expandir sus ventas a
provincia ya que lo ve como un mercado potencial, especificamente Cusco y
Arequipa. Pese a que su rubro principal es la ropa, no descarta la idea de
incursionar en la industria de los accesorios ya que lo ve como parte vital de
la moda. Con respecto al mercado de la moda actual, menciona que existe
una gran variedad de nuevas marcas que estan entrando, las cuales ofrecen
un concepto diferente y que existe mercado para todos, siempre y cuando la
propuesta sea innovadora. Finalmente, mencioné que formar alianzas es
basico; ya que, esto ayuda a ambas 0 mas partes a conseguir nuevos clientes
y mejorar su rendimiento; a su vez la competencia te obliga a mejorar en

temas de calidad y variedad.

» Karina Torres
Ella es la cofundadora de la marca peruana “Vim , dicha marca tiene poco
mas de un afio en el mercado pero la idea surgi6 ya hace mas de 3 afios. Esta
marca busca ofrecer piezas de vestir con un disefio moderno y de uso diverso;
es decir que se puedan utilizar en diversas situaciones. La entrevistada
menciond que la venta online ha crecido en los ultimos afios y que
actualmente por la situacion del covid, es el medio con mayor seguridad. Ella
espera que la venta online siga creciendo a futuro ya que representa un ahorro
de tiempo para las usuarias. Asi mismo, nos comentd que la mujer moderna

se encuentra buscando marcas nuevas con propuestas diferentes, dejando de
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lado a marcas masivas. Con respecto a los accesorios, ella comenté que son
parte fundamental de un “outfit”. Con respecto a los ingresos que genera,
estos son diversos y dependen de la prenda o del nimero de articulos.
Generalmente, una clienta pregunta por un producto en especifico y termina
comprando hasta tres distintos. Su empresa se encuentra en una etapa de
crecimiento, por lo que comenté que esta abierta a la posibilidad de una

alianza con terceros para generar mayores ingresos.

Carla Mosafero

Ella es la fundadora de Philomena joyeria, se encarga de realizar las fotos,
contactar con los clientes y la creacion de las joyas. Lo gque espera con su
empresa, es poder abrir tiendas fisicas, ya que actualmente solo se dedica a
la venta online mediante redes sociales y participa en ferias corporativas.
Respecto a la moda, ella se inclind siempre por esa rama y por las joyas
cuando vio a su padre que al igual que ella, era joyero. Asimismo, se propuso
a abrir su joyeria después de realizar multiples cursos. Con respecto a sus
clientes, al inicio estos se mostraron desconfiados y poder superar esa barrera
le tomd tiempo a Carla, pero ahora ya cuenta con clientes constantes y gracias
a ello le ayudo a poder definir sus joyas para un puablico mas especifico con

un valor diferente.

Débora Reynabi Huerta

Ella se encarga de emprender un negocio llamado MOA, es una marca de
ropa y accesorios para dama, para chicas de 25 a 35 afios de edad. Busca
transmitir una identidad a su target, y busca ayudar a las personas a combinar
su ropa y poder ayudar a elegir a cada una su estilo, busca ser el top of mind
de las mujeres en términos de ropa y moda. Ella siente interés por la moda
desde los 14 afios gracias a una feria de moda. Los clientes han reaccionado
bien a sus propuestas porque ofrece productos que siempre estan en tendencia
y siempre diferenciarse en términos de calidad. Ella considera que en la
industria de la moda hay muchas empresas que ofrecen accesorios y moda,
pero caen en el tipico error de creer en “me gusta a mi, le gusta a otros”.

Debora ha comenzado en el tema de venta de accesorios mediante las
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importaciones de China. Ella cree que la mujer promedio tiende a comprar
marcas nuevas para probar nuevos productos y que hoy en dia mediante las
redes es mas facil poder conectar con los clientes. La venta online hoy en dia
ha mejorado muchos temas, menciona que tener a la mano un community
manager es muy urgente para poder vender con mayor frecuencia. En base a
mis Ultimas ventas el gasto promedio que tienen mis clientes es entre 100

soles a 150 soles.

Interpretacion de resultados:

Los accesorios de vestir mas utilizados por las mujeres de 22 a 35 afios de Lima
Metropolitana de la zona 3, 7 y 8, de nivel socioeconémico B y C son: aretes, collares,

pulseras, bufandas y correas.

Ellas preferirian realizar la compra de estos productos de forma presencial, generalmente,
en los centros comerciales y en menor frecuencia, en ferias. Sin embargo, consideran que
los medios virtuales les permiten ahorrar tiempo y es un canal en crecimiento. La compra
presencial les permite probarse los accesorios y relajarse al distraer la vista. Sin embargo,
muchas de ellas también mencionaron que las compras en tienda las abruman y les disgustan
las colas, asi como el trafico que requiere para ir al local. Respecto a las compras online de
estos productos, mencionaron que si lo habian hecho y les gusta por la variedad de accesorios
que pueden encontrar. Sin embargo, ellas mencionan que existe cierto riesgo al realizar estas
compras, principalmente con la calidad de estos. Ellas mencionan que una recomendacion

de amigas o fuente confiable hace mas sencilla la decision de compra.

Por otro lado, mencionan que no cuentan con una marca favorita y estan dispuestas a probar

marcas independientes debido a que les gustaria apoyar empresas pequefias.

Ellas mencionan que si conocen de las tendencias a través de redes sociales, principalmente,
Instagram. Sin embargo, solo siguen con las cuales se sientas comodas y les permita reflejar

su propio estilo.
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Respecto al tiempo, la mayoria de ellas considera que el salir a un centro comercial implica

un consumo de tiempo excesivo. Este incluye el tiempo perdido en el tréfico, las largas colas

y los espacios llenos.

El precio para gastar es variable y oscila desde 20 a 200 soles. Sin embargo, mencionan que,

si algo les gusta mucho, estan dispuestas a gastar un poco mas para adquirirlo. Asi mismo,

el valor varia segun la calidad y el prestigio de la marca. Mencionan que las nuevas marcas

manejan mejores precios y con una calidad aceptable.

Aprendizaje de entrevistas:

Analizando los principales hallazgos de las entrevistas realizadas, tanto a potenciales

usuarios como a expertos en el negocio de la moda, hemos llegado a la conclusion de aplicar

ciertos ajustes a nuestra idea inicial, tales como:

Dejar de lado los articulos de gama tan elevada, como lo son carteras o joyeria en
base a metales preciosos, ya que estos implican costos méas elevados. A su vez, al
representar un gasto mayor, las usuarias prefieren adquirir algo seguro y no esperar

una sorpresa.

Trabajar con una amplia gama de marcas independiente, no solo trabajar con las
medianamente conocidas, también incluir a aquellas marcas con poco tiempo en el
mercado. Sin embargo, estas marcas deben cumplir con ofrecer calidad y diversidad,

y no imitar los productos que estan saturando el mercado.

Las encuestas que realizamos antes del primer envio y después de cada envio deben
ser personalizadas y rapidas. Debemos contar con un sistema de preguntas que nos
ayuden a entender los gustos y preferencias del cliente y a su vez no les demande
demasiado tiempo rellenarlos. La mayor parte de las preguntas deben ser de opcién

maultiple, como accesorio favorito, color o tallas.
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e Justificar nuestros envios es primordial, no solo debemos enviar productos de
acuerdo con la preferencia del usuario; también debemos poder recomendarles que
usar, esto se realizara en base a datos genéricos como el tono de piel, estatura, talla
0 estilo de cabello.

2.2 Descripcion del segmento de clientes o usuarios identificados

2.2.1 Value porposition canvas

Perfil del cliente:

El perfil de cliente para Meka box abarca a mujeres entre las edades de 22 a 35 afios que
tienen un interés elevado por la moda y el buen vestir. A la par son mujeres que estudian y/o
trabajan y no cuentan con el tiempo suficiente para ir a tiendas presenciales o realizar

busquedas profundas en tiendas virtuales.

Figura 2: Perfil del Cliente

%= ALEGRIAS

TAREAS DEL CLIENTE

Informarse sobre tendencias
Asistir a tiendas

Escaso tiempo para ir de compras
Muchas personas en la tienda

Similitud de disefios entre marcas

e
&=, FRUSTRACIONES

Fuente: Elaboracion propia
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Frustraciones del cliente:

» Escaso tiempo para ir de compras: La mujer moderna prefiere dedicar su

tiempo a actividades relacionadas con su crecimiento profesional. Es ahi
donde el ir a un centro comercial o el navegar por diversas tiendas online
representa un consumo de tiempo, el cual no se puede dar.

Precios elevados: Las tiendas dedicadas al rubro de accesorios suelen elevar
sus precios debido al costo que tiene por mantener una tienda, impuestos de
importacion y para generar una rentabilidad alta. Esto genera que margen
entre el productor y el vendedor final afecte la economia de la consumidora,
sobre todo en tiendas masivas.

Tiendas aglomeradas: Las tiendas de moda tanto en vestimenta como
accesorios suelen tener una alta asistencia de comensales. Esto genera que la
cliente no logre revisar todas sus posibilidades de compra y termine optando
por lo que encuentre, sin considerar los tiempos de cola.

Similitud de disefios entre marcas: Las tiendas grandes suelen mandar a
producir sus accesorios a terceros, que usualmente suelen elaborar ideas
similares. Por ejemplo, tiendas como Saga y Ripley suelen contar con
accesorios de gama media similares ya que utilizan productores inspirados en

la misma idea.

Alegrias del cliente:
» Apoyar marcas independientes: Para el cliente es relevante el dar apoyo a

marcas nuevas con propuestas innovadoras. Se sienten bien al estar
incentivando el producto nacional de los pequefios emprendedores.

Mayores opciones de compra: La cliente disfruta de adquirir productos
diferentes ya que la moda cambia constantemente. Por ello, es necesario
actualizar el stock y mantenerlo fresco en temas de tendencia.

Buena atencién: La atencion es definitiva para que el cliente vuelva o
recomiende un producto. Aun asi, siendo un servicio online, la empresa debe

ser capaz de dar respuestas rapidas y con un tono cordial.
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» Un solo pago: Al ser una suscripcion, la usuaria esta consciente de que esto
generara un pago fijo cada mes. Con ello sabe que dinero separar para este

gasto y puede esperar productos de calidad sin alterar su presupuesto.

e Trabajos del cliente (Customer Jobs):

» Informarse en tendencias: ElI segmento de cliente debe estar informado en
temas de moda, asi poder adquirir el box que més llame su atencion. La moda
varia constantemente y es importante seguirle el rastro.

» Comparar tiendas: Para adquirir algun box, la clienta debi6é haber buscado
otras opciones, esto con el fin de comprender que realizo la mejor opcién. El
comprar lo primero que encuentras no es recomendado para productos de
moda.

» Probar calidad: La cliente debe validar la calidad de los articulos recibidos,
con este paso se podra dar cuenta de que tan bueno fue adquirir la suscripcion.
Sin revisar lo que llego, la usuaria podria dar paso a recibir un producto

erréneo y no presentar ningdn reclamo.

Mapa de valor:

La propuesta de valor de Meka box gira en torno a tres ejes importantes. En primer lugar, la
entrega a domicilio de la caja de productos. Esta caracteristica permite que el cliente evite
desperdiciar su tiempo en asistir a tiendas, hacer colas, etc. Meka ofrece una entrega mensual
de la caja de accesorios mediante el pago de una suscripcién. Esto sin dejar la comodidad de
su hogar. En segundo lugar, la diversidad y exclusividad de productos. Meka box trabajara
de la mano de disefiadores y marcas emergentes e independientes con la finalidad de
brindarle una seleccion de productos Unicos y que no hayan saturado el mercado a nuestros
clientes. Asimismo, estos son de alta calidad y siguen las Gltimas tendencias de la moda. Por
ultimo, el nivel de personalizacion que brindaremos permitird una satisfaccion mas precisa
de las necesidades de los clientes. Mediante formularios y seleccion del cliente, podremos
conocer sus gustos y preferencias para brindar los mejores productos acorde a su propia

estética.
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Figura 3:Mapa de valor
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Fuente: Elaboracion propia

e Productos y servicios:
El producto que se le ofrece a la mujer joven interesada por la moda con poco tiempo
a disposicion es un box de accesorios armado en base a tendencias y tomando nota
de sus gustos y preferencias. Es decir, que la usuaria tendrd una opcién rapida y
comoda para obtener sus accesorios de vestir. Asi mismo, contamos con la venta via
suscripcidn, esto garantiza que la usuaria reciba todos los meses nuevos accesorios
por un pago fijo mensual. Finalmente, este producto se entrega via delibera, es decir

que llegara a la direccion proporcionada en el momento de registro.
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e Aliviadores de frustraciones:
La propuesta de valor y las cualidades de la idea de negocio permiten dar solucion a
distintas frustraciones del segmento de clientes: En primer lugar, se enviaran
accesorios en tendencia que provienen de marcas independiste e innovadoras, siendo
3 accesorios al mes por un costo fijo mensual modico. En segundo lugar, la cliente
no tendrd que asistir a tiendas presenciales ni navegar por horas entre las tantas
tiendas virtuales, ya que la suscripcion garantiza que el producto llegue todos los
meses a sus hogares. Finalmente, el armar boxes diferentes cada mes permite que la

usuaria reciba articulos nuevos, los cuales no se repiten con los ya recibidos.

e Generadores de alegrias:
Las cualidades propias del modelo de negocio hacen posible causar alegrias en los
integrantes del segmento de clientes; entres estas tenemos: Por un lado, al trabajar
con marcas nuevas y emprendedoras, se garantiza una gran variedad de articulos.
Esto permite que la cliente no solo se sienta motivada en apoyar la economia del pais
sino en que recibira productos diferenciados. Por otro lado, el pago unico de
suscripcion le permite tener mapeado el presupuesto destinado para estos articulos,
y al ser permanente les generard tranquilidad a sus gastos. Esto acompafiado de una

grata atencidn via redes sociales.

Explicacion del encaje problema:

Para el segmento de clientes analizado se identificaron previamente una serie de problemas,
los cuales también fueron, posteriormente, validados. A continuacion, se buscard comparar

aquellos problemas y como la idea de negocio planteada da solucion a estos.

Primero, se determind que las mujeres del segmento establecido cuentan con un tiempo
limitado para buscar y adquirir sus accesorios de moda. Esto principalmente gracias a que
prefieren realizar actividades relacionadas con su crecimiento profesional; sin embargo, aln
mantiene en mente conservar su estilo. Ante esta cuestion, Meka Box ofrece la entrega
mensual fija de un kit de accesorios armado especificamente para cada suscriptora. Es asi
como, se permite reducir el tiempo en compras y poder continuar con su desarrollo cotidiano

con una preocupacion menos. En otras palabras, la usuaria tiene presente la llega de su Meka
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Box todos los meses en el dia de su preferencia, esto hace que tenga presente que su
coleccion de accesorios sera constantemente renovada con articulos en tendencia, por lo que

no sera altamente necesario realizar una compra adicional por ellos.

Segundo, la mujer con interés por la moda se preocupa por realzar su estilo con los mejores
accesorios; esto sin caer en lo comercial o repetitivo. Es por ello, que la idea de negocio
busca trabajar con marcas nuevas e innovadoras. Son estas marcas las que desarrollan
productos en tendencia, los cuales no tienen la misa difusion que los pertenecientes a tiendas
masivas. De esta forma, no solo se le ofrecen articulos diferenciados a cada usuaria; sino que
también se apoya al crecimiento de marcas con una propuesta distinta al comdn
denominador. Todo esto, sin poner en riesgo la estética ni el buen lucir de cada mujer

moderna.

Adicionalmente, Meka Box no solo toma referencias de la moda en tendencia, también tiene
en consideracion los gustos y preferencias de la usuaria. Es gracias a esto que garantiza la
afiliacion permanente a la suscripcion. Meka Box no finaliza su servicio con la entrega de
cada box, en adicién, ofrece publicaciones en redes sociales en los que recomienda como
combinar cada uno de los boxes que ofrece. Asi, no se detiene en brindar articulos nuevos y

de buena calidad, también ayuda a cada suscriptora a realzar el estilo que lleva.

Mapa de empatia:

Es una herramienta que permite obtener un mayor conocimiento sobre el consumidor, puesto
que evalua el como piensa, siente, oye, ve, actla, dice o hace. Es decir, consiste en ponernos
en el lugar del consumidor para tener una referencia de sus frustraciones, miedos y a lo que
recurre para eliminar o aminorar el efecto de estos. Asimismo, se crearan estrategias que
permitan que Meka Box cumpla con las expectativas del target. A continuacion, se

desarrollara la matriz de empatia:
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Figura 4: Mapa de empatia
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Fuente: Elaboracién propia

Con la informacidn recogida acerca del consumidor y su perspectiva acerca del servicio y
producto en investigacion se destaca que los consumidores piensan que los accesorios que
se incorporaran al interior del box presentaran disefios antiguos, de baja calidad y poco
innovadores, ya que en su mayoria las empresas de accesorios tienen como proveedores
fabricantes chinos. Con respecto a la suscripcion consideran que por lo general estos tipos
de servicios son muy costosos y no cumplen con el cronograma de envio acordado. Por otro
lado, sienten curiosidad, e incertidumbre por probar algo nuevo y conocer sobre los
beneficios o ventajas al ser suscriptora. Con respecto a lo observado por el consumidor, el
entorno se caracteriza por estar preocupado en su apariencia fisica y en lo que se usa como
complementos para destacar la belleza. Por ello, suelen comparar el disefio, forma y textura
con otros productos similares para optar por la mejor opcion de compra. Sin embargo, para
el consumidor no es suficiente observar sino también suelen optar por consultar, o esperar
escuchar las recomendaciones de terceros sobre el servicio y producto. Ademas, dada la
coyuntura, oyen en los medios masivos que lo mas recomendado para evitar contagiarse de
COVID-19 u otra enfermedad, es optar por el servicio delivery. A los consumidores el
producto y servicio les parece innovador, interesante, alineado a las nuevas tendencias y
circunstancia actual, y les encantaria vivir la experiencia. Por ello, antes de suscribirse a

cualquier servicio buscan informacion en las diversas fuentes virtuales disponibles,
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cuestionan a terceros que han pasado por experiencias de compra similares y sobre todo se
cuestionan sobre los beneficios y la preferencia del servicio en la actualidad. Por ultimo,
sienten emocion de recibir un producto que esté alineado en funcion a sus gustos y
preferencias, y que el servicio esté acoplado a la coyuntura actual, ya que no pueden salir de
sus hogares, pero no pierden el estilo y las ganas de usar accesorios que resalten su belleza
y les ayude a sentirse bien con ellas mismas. Sin embargo, también esta latente la sensacién
de miedo e inseguridad de recibir unos productos que no sean proporcionales a lo que ha
pagado en el plan o que las formas de pago disponibles para la suscripcién no estén a su

alcance.

2.2.2 Determinacion del tamafio de mercado

Estimacion del mercado objetivo:

Como se puede observar en la siguiente tabla, después de realizar operaciones para el
calculo del mercado potencial, se tiene un total de 80 757 mujeres con las caracteristicas
requeridas, pero el mercado con mujeres en la posibilidad de adquirir los boxes es un total
de 18 574, el mismos que representan un tamafo de mercado en dinero de 8 915 520 soles.

Tabla 2: Estimacion de mercado objetivo

Caracteristica Porcentaje | Total (personas) | Fuente
Poblacion total del Perd 100% 32 824 358 INEI (2020)
Poblacion de Lima 35.6% 11685471 CPI1 (2019)
Poblacion Lima Metropolitana 91.2% 10 657 149 CPI (2019)
Poblacion de mujeres en Lima | 50.4% 5371 203 CPI (2019)
Metropolitana

Poblacion femenina de 22 a 35 afios | 11.4% 613 101 INEI (2020)
Residentes de las zonas 3, 7y 8 de | 26.9% 164 923 CPI (2019)
Lima Metropolitana

NSE By Cdelaszonas3,7y8 67.07% 110 627 CPI1(2019)
Jévenes que trabajan y estudian 73% 80757 Trabajando.com
Tamarfio de mercado 80 757 mujeres

Fuente: Elaboracién propia
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e Sustentacion de ratios: para realizar el cdlculo de mercado del segmento al cual el
modelo de negocio del proyecto va dirigido, se utilizé los siguientes porcentajes:

» Poblacion total del Peri: Como punto de partida se tom6 en cuenta la
totalidad de la poblacion del Pert ya que es el pais en donde se va a desarrollar
el proyecto.

» Poblacion de Lima: En segundo punto se escogio considerar la poblacion de
Lima ya que el Per( es un pais centralizado y esta ciudad se concentra la
mayoria de la poblacion y de las actividades comerciales. Se examind que la
mejor opcion para este proyecto es empezar a incursionar en el departamento
de Lima ya que representa el 35.6% de la poblacién nacional segin un estudio
del 2019 de la Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinién Pablica
S.A.C. (CPI).

» Poblacion de Lima Metropolitana: El tercer segmento es la poblacion de Lima
Metropolitana, nos enfocamos en esta zona de Lima ya que es la que
concentra la mayor parte de la poblacion de Lima con 91.2%. segln un
estudio del 2019 de la Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion
Publica S.A.C. (CPI).

» Poblacion de mujeres en Lima Metropolitana: Nuestro producto esta dirigido
a mujeres especialmente ya que son accesorios para el uso de ellas, por ello
se decidid segmentar la poblacion por género y hacer uso del porcentaje
perteneciente a las mujeres el cual representa 50.4% en Lima Metropolitana
segun un estudio del 2019 de la Compaiiia Peruana de Estudios de Mercados
y Opinion Publica S.A.C. (CPI).

» Poblacion de mujeres de entre 22 y 35 afios: Nuestro mercado objetivo esta
dirigido a mujeres que se encuentran en el rango de edad de entre 22 y 35
afios ya que son mujeres gque estudian y trabajan y tienen poder adquisitivo
para afiliarse a la suscripcion del producto. Segun las proyecciones de las
Series Nacionales del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
para el presente afio la poblacion de este rango de edades representa el 11.4%
de la totalidad de la poblacion del Peru.

» Residentes de las zonas 3, 7 y 8 de Lima Metropolitana: se eligié segmentar
por zonas para tener una porcién mas pequefa al cual nos vamos a dirigir.

Por ello se eligid las zonas 3, 7 y 8 ya que son las que tienen mayor poblacién
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del sector NSE B y C, ademas que son zonas céntricas y con mucha afluencia
de mujeres entre el rango de edades que nos dirigimos. El porcentaje que
representan en conjunto es de 26.9% segun un estudio del 2019 de la
Compaiiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica S.A.C. (CPI).
Poblacion con NSE B y C de las zonas 3, 7 y 8 de Lima Metropolitana: En
este segmento se eligio los NSE B y C por el precio del Box y la modalidad
de venta que se va a realizar. Asimismo, se considerd estos Niveles
Socioeconomicos por el gran porcentaje que abarcan de la poblacion en cada
zona. La totalidad de ambos sectores en las zonas expuestas representan un
total de 67.07% segin un estudio del 2019 de la Compafiia Peruana de
Estudios de Mercados y Opinién Publica S.A.C. (CPI).

Jévenes que trabajan y estudian: Nuestro producto esta dirigido a mujeres que
no tienen suficiente tiempo para la compra de accesorios ya sea porque
trabajan, estudian o realizan ambas actividades. Segin una encuesta que
realizd Trabajando.com a méas de 2400 personas, en el Per( existe un 73% de

personas jovenes trabajan y estudian a la vez.

Tabla 3: Tamafio de mercado en dinero

CONCEPTO TOTAL UNIDADES
Tamafio de mercado en 80 757 mujeres
personas

Personas con posibilidad de 18 574 (23%) Mujeres

adquirir ~ la  suscripcion

online

Frecuencia de consumo de 8 Veces/afio
accesorios al afo

Precio por cada MEKA 60 Soles
BOX

Tamafio de mercado en 8 915 520 soles

dinero

Fuente: Elaboracion propia
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e Sustentacion de data: Para realizar el céalculo del tamafio de mercado del publico
objetivo del proyecto en dinero se empled la siguiente informacion:
» Personas con la posibilidad de adquirir la suscripcion online: Segin un
estudio en el 2019 de la Camara de Comercio de Lima (CCL) en el Peru el
23% de los peruanos que tienen internet en casa realizan sus compras de
manera online, se considero este porcentaje ya que dentro de esas compras
también se incluye la compra de suscripciones y es un estimado del total del
tamafio de mercado que compraria la suscripcion del box.
» Frecuencia de consumo de accesorios al afio: Para poder estimar cuantos
meses la persona estaria afiliada a la suscripcion, se considerd un estudio de
Kantar Worldpanel (KWP) que manifiesta que en los hogares peruanos se
compra en promedio de 8 veces por afo entre accesorios y ropa.
» Precio por cada MEKA BOX; el precio estimado de cada box es de 60 soles
el cual se valoré en base al costo de tres accesorios que cada box va a incluir

y también se considera el costo de delivery y el porcentaje de ganancia.

2.3 Descripcidén de solucion propuesta

Como solucidn viable a satisfacer al segmento definido por mujeres de entre 22 a 35 afios
con afinidad por la moda, cuyo tiempo libre es reducido, se planteé lo siguiente: Meka Box
se encargara de armar boxes alineados con el estilo de cada usuaria, utilizando accesorios en
tendencia provenientes de marcas innovadoras. La informacion de preferencias provendra
del formulario de suscripcién llenado por cada usuaria. Asi mismo, el mecanismo de
suscripcion garantiza a la usuaria el envio a la direccion pactada de forma permanente
mensual, hasta que ella decida cancelar su suscripcién. Es asi, que la suscriptora no tendré
necesidad de invertir tiempo extra en entrar accesorios que realcen su estilo y sean de calidad,
todo con el pago fijo de suscripcién. La forma mas eficaz de mantener comunicacién entre

Meka Box y las usuarias sera a través de redes sociales, especificamente Instagram.
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2.3.1 Planeamiento de las hipotesis del modelo de negocio (BMC)

Tabla 4: Tabla de hipotesis

HIPOTESIS | SUPOSICIONES

Hipotesis 1 | Las mujeres jovenes que cuentan con un tiempo reducido de Lima desean
adquirir accesorios de moda mensualmente mediante una suscripcion

Hipdtesis 2 | Segmento de clientes, canales, propuesta de valor

Hipotesis 3 | Interaccion en redes sociales mediante la promocion de los posts
mostrando los productos

Hipdtesis 4 | N° de personas alcanzadas con el anuncio VS N° de personas que
consultan precios o que solicitan mas informacion

Fuente: Elaboracién propia

2.3.2 Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuestos

Experimento 1:

e Objetivo

Demostrar que las mujeres jovenes que cuentan con un tiempo reducido de Lima

desean adquirir accesorios de moda mensualmente mediante el pago fijo de una

suscripcion.
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e Cuadro de resumen:

Tabla 5: Cuadro de resumen del primer experimento

Box de accesorios de moda, obtenidos a través del pago
CONCEPTO mensual de una suscripcion. Estos accesorios se iran
renovando y el estilo de estos ira acorde a cada usuaria,
considerando tendencias y preferencias.

Las mujeres jovenes que cuentan con un tiempo

ALUPOIEEDS reducido de Lima desean adquirir accesorios de moda
mensualmente, a través de una suscripcion.
CUADRANTE QUE .
VALIDA Segmento de clientes, canales, propuesta de valor

Anuncios en falso: las personas observaran una
MVP publicidad con las caracteristicas de la suscripcién y
podran dar su opinion de ella.

METODO DE Interaccion en redes sociales, mediante la promocion de
CAPTACION publicaciones mostrando el producto.

N° de personas alcanzadas con el anuncio VS N° de

METRICA interacciones con la publicidad.

) 15% de las personas que fueron alcanzadas con el
CRITERIO DE EXITO |anuncio consultaron precio o solicitaron mas
informacion.

Fuente: Elaboracién propia

e Disefio del experimento:

Pagina de Instagram de Meka Box:

La red social principal donde se presenta Meka Box es en Instagram, puesto que los
articulos de moda generan un mayor movimiento a través de dicha red. Al momento
del experimento se logré obtener un total de 92 seguidores, nimero que representa
el grupo de mujeres cautivadas por la marca. El link de la pagina es el siguiente:

https://www.instagram.com/meka box4you/
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https://www.instagram.com/meka_box4you/

Figura 5: Perfil de Instagram

meka box4yo u Enviar mensaje - v
MEKA BC)X 13 publicaciones 93 seguidores 60 seguidos
Meka Box

Hola, somos Meka Box.

Te ofrecemos los mejores productos y accesorios para ti. ¥a

Adquiere tu suscripcidn y recibirds una sorpresa especial cada mes. @ {If
excaliburx12.wixsite.com/mekabox

midory.sv, norma90s, hilarya%7 y 13 personas i

®

Meka Box

HH PUBLICACIONES ETIQUETADAS

......
......

.-l‘b -1-
ADQUIERE TV susc.lpclé"‘ b i | - | _
,,,,,

Fuente: Elaboracién propia

Contenido de redes sociales:

» Publicaciones del concepto:
En estas publicaciones lo que se realiza es brindarles informacion a las
potenciales clientas a cerca del producto ofrecer, haciendo énfasis en las
variedades de boxes que se ofrecen y la posibilidad de adquirir una
suscripcion para recibir accesorios de moda en tendencia de marcas

emprendedoras e innovadoras
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Figura 6: Publicacion de concepto

meka_box4you * Siguiendo

meka_box4you Todos los meses serdn
meses de sorpresas con nosotros. i
Un Box armado solo para ti lleno de
estilo y color. ¥a

Adorna tus outfits con los mejores
accesorios. @

#fashion #¥moda #MekaBox #sorpresa
#comingsoon

3 sem

Qv W

e- Les gusta a susan.su0412 y 16 personas mas

2 DE SEPTIEMBRE

| Afade un comentario...

Sarnrendete cada mes £on nuestras caias'de annms“ ‘ l ‘ 1
Fuente: Elaboracion propia

» Publicaciones de catalogo:
En estas publicaciones lo que se realiza es mostrarles a las posibles
suscriptoras uno de los posibles boxes que podrian recibir, incluyendo
imagenes de referencia. En este caso se eligio el Urban Box, el cual incluye

una pashmina, un gancho de cabello y el articulo sorpresa.

Figura 7: Publicacion de catalogo

meka_box4you * Siguiendo

meka_box4you URBAN BOX Sep
Liego el momento de elegir el box de
tu preferencia. i

Articulo 1: Pashmina colorful, suave
fresca y de delicado acabado. @
Articulo 2: Broche de cabello , piedras
finamente colocadas para adornar tu
peinado.

Articulo 3: Completa tu suscripcion y
déjate sorprender .ve

#fashion #modamujer
#emprendedores #style

1sem
mariana.paz22 Me encanta , mas V)
info please @

20s Responder

QY W

e Les gusta a susan.suD412 y
56 personas mas

13 DE SEPTIEMBRE

MEKA Box Afade un comentario...

Fuente: Elaboracion propia
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» Publicaciones de promocion:
En estas publicaciones lo que se realiza es mostrarles a las posibles
suscriptoras el descuento que manejamos por lanzamiento, y asi facilitar la
adquisicion de la suscripcion. Este descuento es de 15% sobre el precio, con

ello logramos cautivar a cada persona que viese la publicacion.

Figura 8: Publicacion de promocién

LA

eeo 00 00 .

e o0 00 0 meka_box4you * Siguiendo
e e 00 00

° e °© o o

ADQU'ERE TU suscnlpc|o";.... s ¢ o meka_box4you Tal como fue

P 6o .0 e e anunciado , le tenemos un stper
ESTE MES Y REC'B'RAS._. ® o b e & descuento por lanzamiento. il ¥e
SUSCRIBETE hoy a Meka Box y
adquiere tu box preferido con un 15%
de descuento,m@
#modamuijer #fashion #style

#emprendedores
... 15% OFF
e o0 @ midory.sv Hola, cémo me v}
e 0 o« registro???
e oo
o0 o ¢ EN TU PRIMER MEKA BOX sta Responde
e o0
e e o ¢
..'...q ELIGE EL BOX DE TU PREFERENCIA @ alisson_altamirano Hola :) cémo
e o0 ) e
o e o ¢ . Q V m

e e o ¢ t Les gusta a alebh19 y 40 personas mas

® o o 0
® 0 0 00 00 00 00 00 00
® ® 5 0 00 00 0 0 0 0 0 0 0o
® . 0 0. 0 0.0 0.0 0.0 00 0

MEKA BOX

Fuente: Elaboracién propia

Publicacién empleada para el experimento:

Para el primer experimento, con el fin de cautivar a una posible suscriptora se decidid
lanar el concepto de Moka Box y sus presentaciones. Para ello, se utilizé publicidad
pagada en la red social Instagram por una duracion de 48 horas. Posteriormente, se
tomaron las interacciones positivas que tuvo esta publicacion, de esta forma ir
mapeando el interés de las usuarias. El disefio de esta publicacion fue de elaboracion
propia, apelando a las caracteristicas del logo de maca. Es importante mencionar que
esta publicacion se hizo previo al lanzamiento oficial del contenido de los boxes. Se
considero su utilizacion para el experimento, ya que muestra la primera reaccion que

tuvieron las usuarias con respecto a nuestro concepto y a lo que se ofreceria.

42



Figura 9: Publicacion para el primer experimento

meka_box4you * Siguiendo

meka_box4you Sabemos que no
puedes encerrar tu personalidad en un
"Box".

Pero puedes elegir el Box de tu
preferencia para hacerte brillar. &
Cada Box es tnico y diferente como
t0, lleno de los mejores accesorios. §
Pronto se vendran grandes sorpresas
¥

#fashion #modamujer #MekaBox
#accesorios #innovacion

“ MEKA BOX

SORPRENDETE. ENAMORATE

Ofrecemsy 3 estilsy de o
‘&x% M d mariana.paz22 Que linda idea () o

Qv m

‘1 Les gusta a susan.su0412 y
72 personas mas

Fuente: Elaboracién propia

Resultados:
» Alcance de la publicacién:
Al emplear publicaciones constantes en la pagina de Instagram se obtuvo un

alcance de 485 personas.

Figura 10: Alcance de la publicacion

Descubrimiento

485

Personas alcanzadas
El 89% no estaba entre tus seguidores
El 87% procede de tu promocion

Fuente: Elaboracion propia

» Interaccion de la publicacion:
Las interacciones que a contabilizar en el presente experimento provienen de
las reacciones de los usuarios de la red social, tomando en cuenta los “me
gusta” dejados en la publicacion, los comentarios y las veces que fue

archivada esta publicacion.
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Figura 11: Interaccion de la publicacion

Uprecemss S esllis di e
Coary dofipidigs ol

® /3 Q1 N2

Fuente: Elaboracién propia

» Meétrica obtenida:
Como se mencion® previamente, la hipétesis se valida comparando el alcance
de la publicacion con sus respectivas reacciones. Para ello se utilizé un

comparativo fraccional referente al porcentaje del total de alcances:

N° de interacciones obtenidas

N° de personas alcanzadas

Aplicando los datos obtenidos en el experimento y aplicados en la formula

en cuestién se obtuvo el siguiente resultado:

76
~ x100% = 15.679
g5 © 00% 5.67%

Interpretacion de resultados:

Se puede observar que el mercado de la moda en linea se mueve en un tamafio
importante en la red social Instagram y que muchas mujeres estan en la apertura y
busqueda de nuevas propuestas. Esto también por el menor tiempo que conlleva
navegar en plataformas virtuales que hacerlo de forma presencial. Adicionalmente,
se puede desprender de los resultados que la idea de un box o kit sorpresa es tomando

gratamente por las usuarias, esto se comprueba con sus reacciones y el seguimiento
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de la red social esperando novedades. Ademas, el resultado de 15,67% logra superar
ligeramente el 15% esperado. Esto nos da a entender que si se esta abarcando el

segmento esperado.

Aprendizajes:

Si bien se logré obtener un resultado positivo por parte del experimento, este supero
las expectativas de forma minima. Esto pudo darse gracias a que la publicacion
estudiada se centré en mostrar la idea en si, mas no el producto en su totalidad. Es
importante tener el contenido de redes sociales actualizado constantemente, asi
mantener el interés de las actuales seguidoras y generar nuevas. Para futuros
experimentos, es importante tomar en cuenta los mensajes dejados en la bandeja de
la red social, ya que son estos los que dé misma forma validan que la usuaria se

encuentre interesada en el concepto ofrecido y decida solicitar mas informacion.

Experimento 2:

e Objetivos:

a. Demostrar que es posible armar y comercializar boxes con tres diferentes
accesorios de moda a un costo accesible tomando en cuenta las tendencias de
moda y preferencias de la usuaria.

b. Demostrar que las personas estan dispuestas a pagar un monto fijo de
suscripcién para obtener cualquiera de los cuatro boxes (romantic, urban,

fancy y random)
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e Cuadro de resumen:

Tabla 6: Cuadro de resumen del experimento 2

CONCEPTO

Box de accesorios de moda, obtenidos a través del pago
mensual de una suscripcion. Estos accesorios se iran
renovando y el estilo de estos ira acorde a cada usuaria,
considerando tendencias y preferencias.

HIPOTESIS

a. Es posible armar y comercializar boxes con tres
diferentes accesorios de moda a un costo
accesible tomando en cuenta las tendencias de
moda y preferencias de la usuaria.

b. Las personas estan dispuestas a pagar un monto
fijo de suscripcidn para obtener cualquiera de
los cuatro boxes (romantic, urban, fancy y
random)

CUADRANTE QUE
VALIDA

a. Estructura de costos, socios claves, recursos
claves, actividades clave

b. Ingresos, estructura de costos

MVP

Prototipo de Meka Box, especificamente el romantic
box, el cual es mostrado durante las entrevistas al
segmento de clientes.

METODO DE
CAPTACION

Entrevistas con mujeres pertenecientes a nuestro
publico objetivo.

METRICA

a. Porcentaje de entrevistadas que tengan intencién
de suscribirse.

b. N° de entrevistadas dispuestas a suscribirse VS
N° de mujeres dispuestas a pagar 60 soles por la
suscripcion.

CRITERIO DE EXITO

a. 80% de entrevistas estan dispuestas a adquirir
un box en tendencias y alineado con sus
preferencias.

b. 70% de las entrevistas estan dispuestas a
suscribirse para obtener el box de su preferencia
a un costo de 60 soles.

Fuente: Elaboracion propia
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Disefio del experimento:

Preguntas al publico objetivo:

Se elaboraron 9 preguntas con el fin de poder obtener la mayor informacion de las
entrevistadas. Las dos primeras se hicieron previo a la muestra del prototipo; asi tener
una idea mas amplia del estilo de compras de cada usuaria y generar un lineamiento
con las cuestiones posteriores. Las ultimas se enfocaron en la percepcion del
prototipo mostrado y que tan agradable era para la usuaria. Estas preguntas
permitiran entender las cualidades que mas valora la usuaria y las que requieren una

futura mejora.

Tabla 7: Tabla de preguntas al publico objetivo

1. Segun tu experiencia, ¢como sueles adquirir tus accesorios de moda y cuanto
tiempo te demoras en la compra? ;Como es tu experiencia en la adquisicion de

estos productos? ¢ Qué caracteristicas suelen ser predominantes a la hora de comprar

estos productos?

2. ¢Qué opinas de una suscripcion mensual para la adquisicion de accesorios de moda
dependiendo a tu estilo?

3. Después de ver nuestro producto. ;Qué opinas de ello? y ¢Cudl es tu opinion
respecto a los productos sorpresa?

4. ;Cual crees que es su principal beneficio para mujeres que buscan accesorios de
moda?

5. ¢Estarias dispuesta a suscribirte para adquirir estos boxes mensualmente? ;Por qué?

6. ¢Estarias dispuesta a pagar S/60. por nuestro box? De no ser asi. ¢cuanto seria el
monto?

7. ¢Qué tan importante consideras la entrega de nuestro box mediante delivery?

8. ¢Qué cambios realizarias al prototipo presenciado?

9. ¢Prefieres pagar nuestro box mediante tarjetas de crédito/débito o efectivo?

Fuente: Elaboracién propia
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Disefio de prototipo Meka Box:

El tipo de box a mostrar en este experimento fue el Romantic box, cuyos dos primeros
articulos ya habian sido dados a conocer a través de las redes sociales. EI empaque
es una caja de cartén (25cm x 25cm x 8cm)), el cual lleva una pegatina en la tapa con
el logo de nuestra marca y un corddn alrededor de este mismo. Al interior, se tiene
unatarjeta de agradecimiento a la suscriptora, un relleno de papel de seda de 2 colores
en tonalidades pastel (durazno y perla) y los tres accesorios de moda: El primer
articulo fue una vincha con forro de tela y un lazo de adorno, conforme a la entrada
de la primavera. El segundo, fueron un par de aretes bafiados en oro e hipo
alergénicos con una sutil forma a corazén, por su tamafio se optd por tenerlo dentro
una bolsa de tela de organza. El ultimo, la sorpresa, se optd por ser una pulsera de
hilo en tonalidades similares a la de la vincha con un dije dorado en forma de corazén,

de misma forma va dentro de una bolsa de organza.

Figura 12: Disefio de caja de Meka Box

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 13: Contenido de Romantic box

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14: Tarjeta de agradecimiento parte trasera

Hola, somos MekaBox, preparamos
este box especialmente para ti,

espero lo disfrutes y muchos

730 ‘ e &:’.\;..ll‘ 2"
exitos. (.}1‘1!0; n ‘PD' i‘r P{
) e k,,bax

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15: Tarjeta de agradecimiento parte delantera
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 17: Aretes en forma de corazdn del Romantic Box

Fuente: Elaboracién propia

Figura 18: Vincha de tela del Romantic Box
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Fuente: Elaboracion propia

Resultados:

» Marylyn Domingo, 26 afios:

Suelo adquirir mis accesorios en tiendas presenciales y suele escoger mis
accesorios de acuerdo con como me los presenten. Los espacios no son tan
amplios y hay mucha gente, lo que hace que el servicio no sea el mejor. Me
toma mucho tiempo y a veces no hay mucha variedad Me fijo en el disefio y
el precio de los productos. Con respecto adquirirlos via suscripcion, Seria una
buena idea, ya que es mas accesible sobre todo por situacién actual. Es un
mecanismo mas facil para poder adquirirlo. Por parte del box Me parece
genial que envien sus productos en la caja para mantener el producto en buen
estado. Me parece genial el regalo sorpresa que se le da al comprador. Me
parece muy bueno, aparte que no le vas a dar cualquier cosa porque viene de
ideas de ellos. Principalmente, el servicio de envio hace mas sencillo la
adquisicion del producto. Y si, consideraria suscribirme, me parece una
genial idea la de la suscripcion. Sobre los 60 soles, Depende del material de
los accesorios que se vayan a incluir. No, me parece un costo elevado. El
delivery es un tema muy importante. Ya que si no puedo salir me lo traen a
casa. En cuanto a cambios, tal vez, no siempre entregaria cajas cuadradas.
Podria hacerlas circulares o en forma de rombos. Y preferiria pagar con
transferencia.

» Stefani Chacchi, 25 afios:
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Usualmente me demoro “una vida” de verdad, puedo entrar al medio dia al
centro comercial y termino saliendo 8 de la noche. Primero me pruebo, me
atienden bien para comprar. Yo no veo el precio, si no la calidad, depende si
me queda bien. No me importa el precio ni necesariamente si esta de moda.
Con que sea suscripcion pues, ahora todo es online y eso lo hace mejor, es
mas practico. En si el box me llamo la atencion desde la cajita, me encanto la
presentacion. Me gustaron los productos y quiero tenerlos ya. El regalo o
sorpresa me gusto demasiado. Y la tarjetita es un extra. Y todos los articulos
presentan una sola idea y combina todo. Entre sus beneficios considero que,
el delivery es béasico y la presentacion es buena. La idea de la sorpresa y
suscripcidn es super original, no la habia visto nunca. Y si me suscribiria,
porgue no. Siempre es bueno tener cosas de moda. Ademas, creo que los 60
soles si estan bien pegado por los articulos que contiene y la presentacion. En
cambios, lo veo genial, esté bien pensado. Tal vez para otro tipo de productos
la idea seria otra. Ademas, como método de pago cualquiera que pueda hacer
desde casa (yape o transferencia), ir a buscar donde depositar me genera

fastidio.

Shakira Santos, 23 afios:

Normalmente en la tienda presencial me puedo demorar hasta 45 min, si es
virtual me tom6 mas tiempo por la comodidad estar en casa. El tiempo es
prudente. Me enfoco en la calidad y precio. El disefio no tanto, porque me
fijo en cosas clasicas. Si es algo de moda pasajera si me fijo en el precio.
Bueno, si he visto este estilo de suscripciones en cremas o maquillajes en
grandes tiendas, pero nunca las adquiri. Me jalaba el ojo, pero no llegue a
suscribirme. Y el kit Me parece buenazo, se ve super “cute” y te llama la
vista. El producto sorpresa es como un regalito que si o si te va a encantar.
La parte de la sorpresa fue mi favorita porque no es algo que te esperas. Su
principal beneficio seria el ahorro de tiempo, porque uno puede demorarse
mucho tiempo en encontrar un producto porgue no todas las tiendas virtuales
son muy diversificadas. Claro que si me suscribiria, me parece interesante. Si
me parece bien los 60 soles por los productos, el empaquetado. A parte que

incluye el delivery. Ademas, el envio es muy bueno porque no tengo que
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salir a recoger en tienda. Y el servicio de delivery es vital es su totalidad,
sobre todo por la coyuntura actual. No le haria cambios, me parece que esta
bien es una bonita presentacion. Y preferiria pagar con descuento automatico

0 pagando por POS.

Susan Avalos, 29 afios:

Antes del covid no compraba de forma online porque me daba desconfianza.
Ahora todo lo compro por ese medio. Me fijo mucho en la calidad y a veces
el precio, sé que el precio suele ir de la mano con la calidad. Lo de la
suscripcion me parece una gran idea, lo habia visto antes pero no me llegue a
suscribir. Ahora que trabajo me gustaria probarlo. Del contenido del box, me
atrae la parte de la sorpresa. Si me gusta bastante la presentacion de la cajita
con colores naturales, me llama bastante la atencion. Con respecto al articulo
sorpresa me gusta bastante porque he comprado antes otros productos y
cuando me enviaban algo de sorpresa, eso era lo que mas me gustaba. Como
beneficio, me da seguridad el que te hablen mucho de sus productos y el
factor sorpresa. Si me suscribiria, la verdad es que me gusta bastante el tema
sorpresa y la calidad de los productos. Y los 60 soles me parecen bien porque
incluye el delivery, ya que a veces el agregar el costo del envio puede generar
incomodidad. El envio es importante, sobre todo por la coyuntura actual. En
mejoras, agregaria algin tipo de seguridad al empaquetado, sobre todo para
que llegue completo y no existan problemas con el que haga el envio. Y para

pagar optaria por Yape, transferencia o por pin.

Estefany Huertas, 22 afios

Yo suelo hacer las compras presenciales y me tardo entre 1 o 2 horas. Es
divertido pero cansado a la vez porque te quita mucho tiempo. Compro mis
articulos por la calidad y por el precio. La idea de suscripcion no la habia
visto esta opcidn, pero me parece bastante interesante. Y me gusta el disefio,
es muy bonito. Me gustan los productos, este romantic box queda bien para
la mujer romantica. Y el factor sorpresa me gusta mucho porque se alinea al
cliente. El beneficio es que te ahorraria el tiempo, la verdad, cada mes te

Ilegarian estos productos. Si me suscribiria, me parece lindo e interesante el
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producto. El precio pues, si incluye el delivery la verdad conviene comprar
el box, te sale mas barato. Y es genial que hagan un delivery propio para
asegurar que el producto llegue bien y a tiempo. En cambios, de repente le
daria mas color, pero si me gusto, esta super bonito. Prefiero hacer el pago

con tarjeta.

Mei Larrea, 23 afios:

Normalmente compro accesorios en tienda presencial, pero por la pandemia
estoy haciéndolo mediante redes sociales, paginas en Instagram y Facebook.
Suelo buscar aretes y collares que mas me gustan. La experiencia que tengo
ahi es basicamente preguntar por el precio del producto, me responden y pues
lo compro. Las caracteristicas que predominan a la hora de adquirir mis
accesorios son la calidad del producto, el material del producto, la durabilidad
y la relacion precio-calidad. Ademé&s, me gusta fijarme mucho en los
modelos, para distintas ocasiones, casual, formal o para distintos dias.
Respecto a la compra de accesorios mediante suscripciones, yo creo que si
porque me ahorraria tiempo en buscar nuevos accesorios que me podrian
faltar. En cambio, cuando ya tienes una suscripcion, ya tienes algo seguro que
sabes que te llegara y si es sorpresa mejor. En relacion a tu prototipo a primera
vista me gusta la cajita, me gustan los tonos minimalistas, me gusta mucho la
tarjeta de presentacion porque hace sentir que no solo es una venta, sino que
se ve como agradecimiento y que somos importantes. Me gusta que te den
una cosa de uno, 6sea gue se tenga variedad de accesorios y no me den solo
puras pulseras, correas, entre otros. Para las mujeres en general yo creo que
es en si para verse mas bonitas, especiales, cuando una mujer usa accesorios
que sienten un brillo especial porque son importantes para la vestimenta, ya
que te hacen resaltar. Si me podria suscribir porque tienen varias opciones de
cajitas, entonces podria elegir la que mas se acomode a mis gustos,
preferencias, etc. Si se tiene la opcion de poder variar la cajita cada mes seria
mejor. Me gusta el hecho de que me lleguen productos cada mes y tener ya
algo fijo porque a veces no se cuenta con mucho tiempo para adquirir
accesorios. Yo diria que si, por lo que he visto son productos durables,

combinables y es algo general para cada estilo, esto va variar del box que
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elija, yo digo que 60 variaria entorno a los productos que reciba, yo
recomendaria 50 soles, pero de ser 60 si estaria dispuesta a pagarlo. El
delivery es importante, me gustaria que cumplan con los tiempos, horarios y
que los productos no lleguen dafiados. Si deberia realizar un cambio, quizas
al color del logo le podria agregar un poco més de fuentes delicadas que sean
un poco més femenino. Yo pagaria mediante tarjeta porque es un canal

online, ademas porque es una suscripcion y es la opcion mas rapida.

Mayra Aliaga, 24 afos

Bueno ahora con la pandemia todo lo hago virtualmente. Suelo ver accesorios
gue me gustan en Facebook e Instagram, luego pregunto lo que me gusta y
pues veo si lo compro o no. La experiencia que tengo es que al comienzo
estaba algo temerosa por saber que producto me llegara, por ello decidi pagar
por contra entrega. En relacion a mi experiencia de compra a veces demora
un poco la entrega y eso molesta. Las caracteristicas predominantes a la hora
de comprar accesorios es la calidad, el material, el modelo, el precio y que
esté acorde a lo que veo. Respecto a su producto, si me gusta la idea porque
seria un factor sorpresa para mi, seria como un pequefio auto regalo que me
daria mensualmente. Me gusta mucho la joyita, el corazédn, y lo que ofrecen,
me gusta la idea porgue siento que a veces nosotros mismos nos podemos
engreir adquiriendo productos. Ademas, cada mes siempre tienes algun
cumpleafios y pues te puede dar la solucion y por ahi le puedes dar algin
accesorio al cumpleafiero. Asimismo, el tema del factor sorpresa de adquirir
productos en torno a mis preferencias me resulta atractivo. Yo considero que
el beneficio que brindar es ayudarme a que no esté buscando accesorios en
tendencia porque lo harian por mi, ya que imagino que ustedes estan
innovando en moda. En relacion al precio yo creo que 60 estd bien porque
considero que es un precio ideal. El delivery ahora es super importante, te
entregan a la puerta de tu casa, te ahorra tiempo y dinero. Si tuviera que
realizar un cambio tal vez le cambiara un poco el color en el fondo interior
de la caja, yo creo que eso va depende del color del cliente. Imagino que ahi
puede depender de sus gustos. Finalmente yo pagaria en un primer momento

en efectivo y después ya mediante tarjeta.
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» Miriam Vega, 24 afos
Yo hago compras al por mayor en accesorio y me puede tardar de 1 a 2 horas.
Por ello, compro accesorios solo cuando tengo tiempo. Usualmente voy al
centro de lima donde compro en cantidad junto a mi amiga. Las
caracteristicas predominantes para comprar accesorios son el modelo y la
calidad. Me gusta buscar lo bueno, bonito y barato. Mi estilo es stper variado.
Comprar bajo suscripcion me resulta interesante pero usualmente yo compro
en cantidad. De ser suscripcion me gustaria que sean especiales, exclusivos y
de calidad. En relacién a tu producto lo veo atractivo, pero me gustaria que
me describieras un poco acerca de la calidad de los accesorios, ya que yo
compro al por mayor, entonces para una suscripcién valoraria mas la calidad
de los productos. Yo creo que seria bueno si ponen accesorios de conjunto
para poder armar un outfit entero. En el beneficio que brindarian en mi caso,
es que en base a los accesorios que me den se puede generar un estilo de
vestimenta para distintas ocasiones. Para suscribirme y pagarlo lo haria si a
largo plazo como cliente frecuente, me dan algun tipo de descuento o algun
detalle adicional pequefio. Viendo los productos que ofrecen yo si pagaria los
60 soles porque se ven de calidad, ademas incluye delivery y todo me
ahorraria mucho la vida. Ademas, hoy en dia considero el servicio delivery
muy importante. Si debiese realizar un cambio, puede ser en ponerle el hilo

un poco mas grueso. Finalmente, yo prefiero pagar por tarjeta débito

» Mariela Espino, 23 afios
Suelo demorarme un par de horas a la hora de buscar porque soy un poco
detallista y quiero que combine con mi ropa y con mi outfit, la calidad y el
precio. Sobre la suscripcion, pues no habia escuchado de algo asi, me parece
super original EI box me gusta mucho y me parece que genera intriga pero al
mismo tiempo creo que se la estan jugando, ya que en caso no les guste el
accesorio sorpresa y no se asesoren bien pueden perjudicarse .Entre sus
beneficio creo que esta el que pueden tener un conjunto de accesorios que
combinen de por si con cualquier tipo de outfit creo que eso me parece

interesante ya que si compro un box debo esperar que los productos dentro
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de él combinen. Si me suscribiria, me parece interesante porque nunca he
tenido una experiencia de compra como esta. El precio me parece bueno,
siempre y cuando tenga productos que me gusten y sean de calidad. Y el
delivery es vital ya que si no llegase a tiempo creo que habria problemas con
sus clientes. En mejoras, lo arreglaria un poco més, lo haria mas colorido.

Para pagar que sea con tarjeta.

Samantha Incio, 24 afios

Yo mayormente compro accesorios sin pensarlo, voy al supermercado, los
veo, me gusta y lo compro. Mi experiencia de compra, particularmente
detesto cuando hay chicas que te ayudan a elegir porque a mi me gusta elegir
con tranquilidad. Las caracteristicas que valoro para comprar accesorios son
que estén a lamoda y el disefio que tenga. Respecto a la compra de accesorios
bajo suscripcién, yo estoy de acuerdo ya que es algo que te llegara
mensualmente y mejor adn si no sabes que contendra porque es una sensacion
de emocién. Una vez visto tu prototipo me gusta mucho lo que contiene, me
gusta mucho el factor sorpresa, me gustaria saber mas detalle de los
productos, tal vez si es de oro o no, cuantos quilates, entre otros. El beneficio
que brindan es ayudar a sentirse bien y elegante mediante un accesorio, Para
poder suscribirme yo creo que dependeria del precio y del material del
producto. El precio éptimo seria de 50 soles y si me dan mas informacion de
la calidad, seria de 60 soles porque se ven de calidad. En relacion con el
delivery siempre se debe mostrar agradecimiento y todo el tema de

cordialidad. No le realizaria ningan tipo de cambio.

Moyra Olivera, 22 afios:

Usualmente cuando quiero comprar estos tipos de accesorios voy a tiendas
especificas que venden carteras, joyas y diferentes accesorios. Y como soy
una persona indecisa me demoro entre media a una hora para saber qué
accesorio quiero y veo si puedo comprarlo en ese momento o tal vez reviso
en la web de la tienda si existe alguna promocion. También tuve buenas y
malas experiencias ya que a veces la calidad que tu observas no es la misma

con la que termina siendo cuando la usas o cuando pasa el tiempo porque se
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deterioran mucho o muy répido y se siente como una pérdida de dinero. Por
eso soy muy minuciosa con el peso y los detalles. De la misma manera, las
caracteristicas que mas veo son la calidad, el peso y el color que no sea comun
y tienden a ser un poco diferentes porque me gusta experimentar. Y respecto
a unasuscripcion me pareceria buena idea ya que seria una forma més sencilla
de conseguir los accesorios que me gustaria tener y es algo seguro que te llega
cada mes y me gusta. Después de ver tu prototipo me parece algo original y
me gustd es algo que no puedes tener en las tiendas. Esta bonito. Respecto a
las sorpresas, en lo personal me gusta, ya que te produce esa intriga por saber
qué es y considero que es como una ayuda a saber que necesitas €sos
accesorios. El beneficio me parece que es la llegada de los accesorios fijos
cada mes y seguro, y ya no te preocupas por ello, porque usualmente te
preocupas por buscar algo diferente o algin distintivo. Me gustaria adquirir
la suscripcion, pero en esta coyuntura me lo pensaria ya que los accesorios
no son una necesidad bésica. Pero si estuviéramos en una situacion normal si

lo compraria y a un precio de 60 soles me parece que esta en el rango

Brigitte Holguin, 23 afios:

Suelo adquirir accesorios en tiendas presenciales de un centro comercial, el
tiempo que me toma es depende de lo que busco, aproximadamente 3 horas,
respecto a mi experiencia de compra yo valoro la atencién que me brindan.
Las caracteristicas predominantes para mi son la calidad, el precio y la marca
de lo que busco. La suscripcion mensual para adquirir accesorios me parece
interesante, depende de lo que ofrecen. Una vez visto su prototipo me parece
interesante porque es variado en cuanto a los accesorios que uno busca. Me
parece de muy buena calidad. EI beneficio que brindan es que nos dan
variedad de accesorios, por ejemplo, puedes encontrar aretes, vincha, collar,
entre otros. Yo si me suscribiria a su box porque me gusta la variedad y
calidad que muestran en cada accesorio, por su box de 60 soles me parece
bastante accesible. Asimismo, si incluye el delivery seria mejor porque ya
sabes lo que contiene y si lo dejan en domicilio mejor. Si tuviera que realizar
un cambio seria poner mayor variedad de colores. Para realizar el pago de

mi suscripcién prefiero hacerlo mediante tarjeta débito.
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» Flor Guidel, 22 afios
La mayoria de los accesorios que compro son online, por tiendas online de
animal print y otras y la verdad la experiencia es satisfactoria tiene los
productos que me gustan y los pido mediante delivery por lo general me
puedo demorar en escoger o en ver la variedad de productos que tienen. La
suscripcion, me parece algo original. Dentro del box, me parecen bonitos los
articulos y creo que si me parece interesante el factor sorpresa que no le estan
quitando a sus boxes. En si, no creo que haya un beneficio simplemente es
una experiencia de compra distinta, pero me llama la atencion. Si pensaria en
suscribirme, me parece interesante a veces el hecho de que a veces no sepa
gue me puede tocar en mis productos me da un poco de misterio y eso me
gusta. Porque a veces ni yo sé lo que quiero exactamente. Sobre el costo, la
verdad creo que deberian bajar un poco sus precios. Quiza si estuvieran un
poco menos si. El envio es muy importante porque es parte vital del servicio
que llegue todos los meses y que llegue en la fecha pactada sino puede
generar frustracion en sus clientes y eso seria negativo para su
emprendimiento En mejoras, Le daria un acabado mas rustico, de por si es
rastico pero muy simple trataria de hacerlo rustico, pero mas elegante. al
menos para que convenza pagar el precio. Y sobre el pago, prefiero que sea

con tarjeta.

» Loana Mantilla, 23 afios:
Por lo general me demor6 muchas horas puedo estar todo el dia viendo ropa
y accesorios si tengo tiempo libre por lo general prefiero ver y tocar las cosas
que quiero comprar la verdad no me gusta comprar mucho online. Y la
suscripcion, Me parece interesante una propuesta innovadora pero muy
dificil. No me suscribiria, me parece un precio muy alto para esos productos,
la verdad me parece muy simples y no me gustan mucho y creo que es
interesante, pero deberian mejorar los productos. En beneficios pues esté el
Ahorrarte mucho tiempo de buscar algo si es que dan en el clavo con mis
gustos. No me suscribiria, porque los productos no me gustan y me parecen

muy simples. No pagaria 60 soles, estaria dispuesta a pagar 40 soles por esos
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boxes. El envio es muy importante ya que considero que debe cumplir con
los plazos y la puntualidad En cambios, le daria méas color. Prefiero que el

pago sea con tarjeta.

» Ariana Rojas, 22 afios:
Antes de la pandemia solia ir a comprar mis accesorios a los centros
comerciales y ahora compro mediante redes sociales, paginas web ya que me
gustan los accesorios y la ropa, pero el problema es que demoran demasiado
tiempo. Yo me demoraba como una hora y media a dos horas. En las compras
online tenia un poco de miedo ya que te pedian muchas cosas y pensé que se
Ilevarian mi dinero. Otro problema que tuve es que no me llega lo que pido,
sino diferente talla o color, por ejemplo, pedi una cartera y me llegé en otro
color y pedi unas argollas y me lleg6 en otro color y en otro tamafio. Tuve
estos problemas porque personalmente yo me dejo llevar por las imagenes asi
que siempre busco que los accesorios o0 ropa que compro tenga fotos de
diferentes angulos y con qué outfit lo puedo combinar. También me gustan
los disefios, que sean no tan comunes como lo que tiene Saga o Ripley, asi
que yo busco en AliExpress. A mi me gustaria un montdn una suscripcion
porque siento que me podrian dar una idea de como usarlo o0 que cosas estan
en tendencias. Después de ver tu box puedo decir que me encanta la caja
porque me da la impresién que es como una sorpresa ya que no sabes lo que
tiene ahi dentro y te genera ilusién y emocidn y creo que el producto sorpresa
va a de acuerdo a las preferencias del producto. Y me estaria ahorrando
tiempo ya que cada mes me estaria llegando un box. Y por eso si estaria
dispuesta a pagar una suscripcion porque estaria optimizando mi tiempo y
mejor si incluye delivery en los 60 soles. Asimismo, creo que es importante
el delivery porque estaria segura de que me va a llegar un dia especifico.
Respecto a la caja tal vez podrias personalizar un poco con colores
dependiendo de la ocasion o para un regalo y prefiero pagar por débito ya que

me siento mas segura por ese medio a diferencia de la tarjeta de credito.

> Michelle Paredes, 22 afios:

60



Me encantan las pulseras, los collares y los nifios, asi que voy a tiendas
especificamente que venden esos productos. Lo que mas me gusta es que
primero estan en oferta o que sean Unicos, que no las encuentre en varias
tiendas. La verdad voy muy seguido asi que cuando compro normalmente me
pide el correo para que me lleguen mas novedades u ofertas. En las ocasiones
que compre fueron en su mayoria experiencias agradables y las pocas que
fueron malas fue que un dia fui y lo compre y al otro dia estaba més barato.
También considero dentro de las caracteristicas predominantes el color,
disefio y lamarca como de Do It. Respecto a una suscripcién me gustaria pero
primero quisiera ver un catalogo para saber que accesorios brindan y depende
de eso veria si esos productos los encuentro en otras tiendas o si son Unicos.
Pero tendria que ver antes el producto que ofrecen. Después de ver tu box,
puedo decir que es muy variado, veo que tiene vinchas, pulsera, aretes. Creo
que también es fascinante que tienen diferentes boxes y me gusta porque cada
accesorio es para cada situacion distinta, entonces seria muy beneficioso para
las personas que quieren accesorios para alguna ocasion. Acerca del producto
sorpresa me gusta, pero no me agrada la idea de que no voy a poder
cambiarlo. Creo que el principal beneficio seria que te estaria ahorrando el
tiempo de ir y buscar cada accesorio y te estaria llegando cada mes un box
fijo, ya con un estilo especifico a tu casa. Me gustaria adquirir el box pero
primero quisiera saber el precio y la cantidad. Ya con un precio de 60 soles
me parece muy comodo. Con respecto al delivery tal vez en otra situacion no
le tomaria tanta importancia a menos que se a productos del extranjero, pero
ante esta situacion actual me parece muy beneficioso. Y me gustaria que la
caja sea mas llamativa de acuerdo al estilo de cada box y prefiero pagar con
efectivo y tarjetas de crédito.

Lesly Gutiérrez, 22 afios:

Usualmente compro en los centros comerciales y en las paginas web ya que
suele ser mas facil la compra ya que puedes ver el producto y elegir, pero el
tema de las colas seria el Unico problema. En las paginas web suele ser un
poco mas engorroso porque te piden llenar formularios ya sea de informacion
o de pago. Para mis las caracteristicas predominantes son la calidad, el precio

y el tamafio y me agrada la idea de la suscripcion ya que me llegaria cada mes
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cosas nuevas y me ahorraria el tiempo de ir a comprar estos accesorios.
Después de ver tu producto me parece una idea muy atractiva, ya que me va
a llegar productos dependiendo a mis gustos, y respecto al producto sorpresa,
me va a generar la ansiedad y la espera de que accesorio me va a tocar y yo
creo que el tiempo ahorrado es el principal beneficio, otro es poder vestir con
objetos a la moda y el tercero es que vas a tener el producto en la puerta de
tu casa y por todo ello si estaria dispuesta a suscribirme y pagar 60 soles ya
que es un precio modico por lo que incluye. Otro tema que considero
importante es el delivery y que lo estan ofreciendo, me parece una idea genial.
Y respecto a la caja podria ir un catalogo de 5 accesorios por cada caja para
que de ahi se pueda elegir los 3 productos, claro que, manteniendo el costo,

porque prefiero pagar con débito o efectivo.

Sherly Leandro, 22 afios:

Suelo comprarlo en los centros comerciales o en el centro de la ciudad y suelo
demorarme 40 minutos en ver los accesorios que me gustan. Creo que es una
agradable experiencia ya que lo hago cada vez para relajarme o distraerme y
va depender también de los materiales de los productos y la atencion del
personal. Normalmente me fijo en la tela y el precio. Y si me gusta la idea de
una suscripcion ya que me aseguraria que me llegarian productos que me
gustan. Después de ver tu producto, me parece que es una idea creativa, e
innovadora y si los adquiriria, y sobre los productos sorpresa si me gustan.
Creo que los beneficios son que asegura la compra de accesorios que me
gustan, ademas que me ahorran el tiempo de ir a comprar cada accesorio. Y
si estaria dispuesta a suscribirse si este incluye delivery, lo pagaria. Respecto
al delivery creo que es muy importante ya que no estaria saliendo para la
compra y la verdad no le haria cambios porque me gusto y me gustaria pagar

con efectivo.

Ingrid Taboada, 22 afos:
Lo suelo realizar mediante internet y me suelo demorar maximo una hora.
Mis experiencias fueron entre malas y buenas como el delivery y la calidad

del producto. Las caracteristicas importantes para mi son el material que usan,
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las especificaciones del producto y el costo que sea accesible. Acerca de la
suscripcion me parece interesante porque se basa en lo que es un concepto
romantico y me agrada que tenga un mensaje de agradecimiento ya que muy
pocas empresas lo hacen y eso te impulsa a seguir comprando de esa misma
marca. También es interesante el toque sorpresa ya que tienes ese deseo para
saber qué es lo que te van a mandar. Yo creo que el beneficio seria recibir
algo innovador y completo dependiendo del estilo de box que elija. También
me estaria ahorrando el tiempo y no me estaria exponiendo a salir. Y si estaria
dispuesta a suscribirme y me gustaria aun mas si incluye el delivery.
Considero que el delivery es genial que a parte que te envie un buen producto
y llegue a tu casa ya no sales. Respecto a la caja me gustaria que amplien los
estilos de box, también me gustaria que mejoraran en el disefio de las cajas
con mas colores y agregar mas articulos en la caja y me gustaria con tarjeta

de débito y en efectivo.

» Lucero Rojas, 22 afios:
La verdad en esta cuarentena no estuve comprando accesorios, pero antes de
esta situacion si lo hacia en Miraflores y demoraba una hora
aproximadamente. Mi experiencia que solia tener era un poco tediosa porque
habia muchos modelos y no sabia que modelos escoger y dentro de las
caracteristicas que méas le tomo importancia es el precio y la calidad. Y la
idea de la suscripcion me parece interesante e innovadora, pero me gustaria
saber de ello. Después de ver tu producto me parece muy bonito e interesante
y sobre el producto sorpresa me parece nuevo porque nunca lo habia visto.
Para mi el principal beneficio es la combinacion que generaron en el box y
otro seria el tiempo que me ahorro. Y me gustaria suscribirme ya que no
gastaria en taxi o mi tiempo en ello y por el precio de 60 soles si adquiriria el
box pero me gustaria que cambien el color del box como un tono rosa bebe y

me gustaria pagar con tarjeta o efectivo.

Métricas obtenidas:
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Como fue expuesto en el cuadro principal de este experimento se establecieron dos
métricas respectivas para darle sustento y validez a las hipotesis planteadas, el
resultado de estas fue:

a. Primero, se buscé validar que el usuario desee realizar la compra en base a lo

expuesto y presentado. Para ello se utilizé esta formula:

N° de entrevistas dispuestas a suscribirse

- x 100%
N° de personas entrevistadas 0

Para considerar el interés como un “Si”, este debid haberse dado de forma
rotunda. Los “No” y los “Si” no seguros fueron contabilizados como no. En base

a ello se obtuvo que:

Tabla 8: Resumen de entrevistadas dispuestas a suscribirse
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Entrevista ¢ Estas dispuesta a
suscribirte a nuestro box?

Mei Si

Mayra Si

Miriam Si

Samantha Si

Brigitte Si

Marylin Sl

Stefani Si

Shakira Si

Susan Si

Estefany Si

Mariela Si

Flor Si

Loana No

Moyra Si

Adriana Sl

Fuente: Elaboracién propia

Aplicando la formula explicada previamente y los datos obtenidos, tenemos el

siguiente resultado:

19 100% = 95%
20 ¥ 0= 0

b. Segundo, es importante tener mapeado si el precio en cuestion es el optimo para

el producto ofrecido, por eso se tomara en cuenta la siguiente formula.
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N° de entrevistadas dispuestas a pgar 60 soles

- - — x 100%
N° de entrevistadas dispuestas a suscribirse

Aplicando los datos obtenidos en el experimento, se tomG como respuesta
afirmativa, todos aquellos que sean una confirmacion rotunda. El resto de las
respuestas seran consideradas como un “NO”. En base a eso los resultados

fueron:

Tabla 9: Resumen de entrevistadas dispuestas a pagar 60 soles

Entrevistadas ¢ Estés dispuesta a pagar
dispuestas a suscribirse. S/60 por nuestro box?
Mei Si

Mayra Si

Miriam No

Samantha No

Brigitte Si

Marylin Si

Stefani Si

Shakira Si

Susan Si

Estefany Si

Mariela Si

Flor No

Moyra Si

Adriana Si

Lucero Si

Michelle Si

Fuente: Elaboracion propia
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En base a los resultados arrojados por la tabla y su aplicacion en la formula
mencionada, se obtiene los siguientes resultados:

16 100% = 84.21%
19x o = 84.21%

Interpretacion de resultados:

Se puede observar que la idea de recibir productos via suscripcién no se encuentra
en la mente de las usuarias de forma precisa; sin embargo, el gran nimero de ellas
ven la posibilidad como algo novedoso y original. Valoran mucho que la marca tome
en cuenta sus gustos y genere un producto sorpresa en base a estos. Les importa
mucho el disefio del empaque y que sea llamativo pero delicado. Ademas, identifican
que el servicio de envio es imprescindible y el estar incluido en el costo del producto
lo hace mas atractivo. Es importante especificar las cualidades de los productos a
ofreces, ya que, al no tener contacto fisico con estos, deben de tener la mayor cantidad

de referencias.

a. Un 95% del total de entrevistadas si estaria dispuesta a adquirir esta suscripcion,
por lo novedoso Yy original del servicio. Ademas, que calificaron los productos
como bonitos y de alta calidad. Este porcentaje permite validar la hipétesis en
cuestion.

b. EI 84,21% de las entrevistadas dispuestas a adquirir la suscripcién, pagarian 60
soles por el box. Esto demuestra que el precio manejado es aprobado por las
usuarias. Siendo este precio el necesario para cubrir costos. De igual forma se
validan las hipétesis con este porcentaje obtenido.
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Aprendizajes:

» Se debe dar una nueva posibilidad a nuestros clientes de variar los boxes

mensualmente. Es decir que si la usuaria cambia o varia su estilo. Ella debe
ser capaz de obtener un box que se adecue mejor a su estado momentaneo.
Se debera armar outfit de los accesorios para que puedan ser usados en
conjunto. Las redes sociales deben fomentar guias para ayudar a la usuaria a
Ilevar sus accesorios. Esto con el fin de maximizar su estilo.

Cambiar el papel del interior de acuerdo con los accesorios para generar
contraste. Al tener diferentes boxes, se deberia optar por un relleno diferente
por cada version de este. Es decir que si el box que elegiste tiene una esencia
mas fuerte, el color del interior del box debe representar este.

Integrar pequefia informacion acerca de los accesorios. Al no poder tocar los
productos, las usuarias desean contar con informacién detallada, a cerca del

producto que va a utilizar; de esta forma validar su calidad.

Experimento 3:

Objetivos:
Identificar si las usuarias encuentran positivo el factor sorpresa en la recepcion fija

de articulos de moda. Siendo estos novedosos en el mercado y alineados a sus

preferencias. Generado a través de un formulario de suscripcion.

Cuadro de resumen:
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Tabla 10: Cuadro de resumen del tercer experimento

CONCEPTO Box de accesorios de moda, obtenidos a traves
del pago mensual de una suscripcion. Estos
accesorios se iran renovando y el estilo de estos
ird acorde a cada usuaria, considerando
tendencias y preferencias.

HIPOTESIS Las usuarias consideran positivo el factor
sorpresa en la recepcion fija de articulos de
moda. Siendo estos novedosos en el mercado y
con servicio adaptable a sus necesidades.
Generado a través de un formulario de
suscripcion.

CUADRANTE Relacion con el cliente, propuesta de valor

QUE VALIDA

MVP Formulario oOptimo para el relleno de
informacion del cliente

METODO DE Entrevista al target para que puedan apreciar el

CAPTACION formulario generado por Meka Box.

METRICA N° de personas dispuestas a rellenar el
formulario VS N° de personas entrevistadas.

CRITERIO DE 80% de  personas  suscritas  estan

EXITO interesadas por los proximos lanzamientos

Disefio del experimento:

Fuente: Elaboracién propia
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Preguntas al publico objetivo:

Para el experimento se realizd una interaccion de la usuaria y se le hicieron preguntas
acerca de su percepcion de este mismo. Las preguntas incluidas fueron dos, referirias
a su interés por llenarlo, el tiempo que le tomaria y si lo percibe como un factor

positivo para nuestra marca.

Tabla 11: Preguntas del experimento 3

1. ¢Estarias dispuesta rellenar este formulario para saber tus preferencias? ¢Por
que?

2. ¢Qué opinas acerca del formulario? ¢ Afiadirias o quitarias alguna pregunta?

Fuente: Elaboracién propia

Formulario:

Figura 19: Formulario de confirmacion de suscripcion parte 1

MEKA BOX

Confirma tu suscripcion

Nombre Completo *

Correo electronico *

Fuente: Elaboracion propia

Figura 20: Formulario de confirmacion de suscripcion parte 2
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Metodo de pago *

QO vape
(O Deposito

O Transferencia

(O Pocket

Elige el dia de entrega de tu preferencia para cada mes *

Fuente: Elaboracion propia

Figura 21: Formulario de confirmacion de suscripcion parte 3

Confirma tu suscripcion

Responde las siguientes preguntas para poder elegir el (los) producto(s) sorpresa que combine mejor con
tu estilo

iCuales son tus accesorios favoritos? (Marca 3 opciones como minimo) *

[ sufandas/ Pashminas
[ collares / Gargantillas
(] Aretes
(] Pulseras/Brazaletes
[ Anilios
[ correas

(] sinchas / Accesorios para el cabello

[ otro:

Fuente: Elaboracién propia

Resultados

» Mei Larrea, 23 afos:
Si estaria dispuesta a rellenar el formulario y en relacién a las preguntas, yo
creo que estan muy bien porque abarcas puntos importantes para los
accesorios. Se podria agregar una pregunta para saber qué estilo va contigo.

Por ejemplo, casual, urbano, cléasico, formal, punk, entre otros.
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Mayra Aliaga, 24 afos:
Si estaria dispuesta a llenar el formulario, me gusta que estén las preguntas

principales para poder darme los accesorios de acuerdo a mis gustos.

Miriam Vega, 24 afos:
Si estaria dispuesta a rellenar los datos pero, te recomendaria que al fondo de

tu logo le pongan un color méas oscuro asi como el box.

Samantha Incio, 24 afios:
Si estaria dispuesta a llenar el formulario porque me parece que esta bien y

que tiene las preguntas correctas. No le cambiaria nada.

Brigitte Holguin. 23 afios:
Si estaria dispuesta a rellenarlo porque creo que contiene las preguntas

necesarias, no realizaria ningn cambio.

Marylyn Domingo, 26 afios:

Si lo llenaria porque me parece importante que sepan sobre mis requisitos y
ayudarlos a mejorar la calidad. A veces toma un poco de tiempo hacerlo, pero
si lo realizaria. Yo creo que estan bien las preguntas, aunque a veces si la lista
es un poco larga las otras personas no suelen llevarlas. Lleno los formularios

si los productos me importan o me dan un valor extra.

Stefani Chacchi, 25 afios:

Si me parece la encuesta interesante porque tiene varias opciones y puedo dar
mi opinion. Yo lleno encuestas de forma seguida asi que lo veo normal. Todas
las preguntas que formularon estan bien no le haria ningin cambio. Estan

interesantes.

Shakira Santos 23 afios:

72



Si, lo llenaria. Me parece super bien la parte del cumpleafios, aunque es un
poco largo. Me parece buena la opcion de otras para pedir cosas mas
especificas. Quitar no, pero se pueden reducir un poco. Poner una pregunta

abierta de lo que te gustaria recibir.

Susan Avalos, 29 afios:

Si, lo llenaria porque veo que se interesan por mi opinion. El contenido me
gusta sobre todo que te pregunten sobre tu estilo. Porque eso garantiza que la
sorpresa si llegue a gustar. Los tonos del formulario podrian ser mezclados

para ser mas llamativo para todas.

Estefany Huertas, 22 afios:
Si llenaria el formulario porque las preguntas son pocas y sencillas. Seria algo
rapido, Las preguntas estdn muy bien y son especificas para el llenado y no

le afiadiria ninguna.

Mariela Espino Justiniano, 23 afios:

Si llenaria el formulario para que pueda adquirir mas productos
personalizados para mi uso. Las preguntas estan muy bien pero afiadiria yo
agregaria la opcion de regalarlo también a una persona especial por ejemplo

que mi novio me lo pudiera regalar que haya una opcion con esa.

Flor Gudiel , 22 afos:

Si llenaria el formulario porque me parece que es vital para que funcione la
suscripcion. No realizaria ningan cambio.

Loana Mantilla Pardo, 23 afos:

Si llenaria el formulario, es necesario para un buen servicio. Las preguntas

estan bien, pero creo que aumentaria opciones para nuevos estilos de modas.

Moyra Olivera, 22 afos
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Claro que si completo el formulario, estaria de acuerdo. Me parece que esta
bien estructurado, ya que tiene diversos temas de los productos y las

preferencias con la necesidad de cada uno. No realizaria ningin cambio.

Adriana Rojas, 22 afos:

Yo creo que si completaria el formulario para poder actualizar mis
preferencias dependiendo de los accesorios que quiero cada mes. Me gusta
que van a filtrar mis gustos, ya que cuando ves un anillo en internet te gusta,
pero cuando te llega no te da o como en las correas, que una vez pedi 26, pero
me lleg6 un 30. Ademas; que puedes elegir los accesorios que es importante.

No afadiria ni quitaria nada, esta perfecto

Michelle Paredes, 22 afios:

Si estaria dispuesta a rellenarlo. Me parece completo. Pero me gustaria que
tendria la opcion de poder cambiar la fecha de entrega ya una vez establecido
la fecha anterior y también me gustaria saber cuanto tiempo se va a demorar

el pedido. No realizaria ningn cambio

Lesly Gutiérrez, 22 afos:
Me parece sencilla de llenar, mas que nada con informacion rapida de mi. Tal
vez podria afiadir que producto le gustaria que le Ilegue en el préximo box y

también afadir una pregunta de como fue la experiencia de la compra.
Sherly Leandro, 22 afios:

Si estaria dispuesta a llenar el formulario. Me parece que estd bien
especificado y no quitaria ni afiadiria nada.

Ingrid Taboada, 22 afos:

Si me gustaria rellenarlo. Me gusta y me parece que estd completo. Me

gustaria que le agreguen como un espacio para sugerencias

Lucero Rojas, 22 afos:
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Si lo llenaria, me gusta que las empresas escuchen mis peticiones y hagan
cosas en base a eso. No lo cambiaria considero que es consistente con lo que

genera.

Métricas obtenidas:

De acuerdo con el resultado del experimento en base al formulario de suscripcion se
optd por elegir la siguiente férmula para medir el resultado. Esta incluye el
positivismo a llenar el formulario comparado con quienes pasaron por el
experimento.

N° de entrevistadas dispuestas a rellenar el formualrio

1009
N° de entrevistadas x %

A continuacion, tabulamos los resultados obtenidos:

Tabla 12: Resumen de entrevistadas dispuestas a rellenar el formulario

Entrevista ¢Estas dispuesta a rellenar el formulario?
Mei Si
Mayra Si
Miriam Si
Samantha Si
Brigitte Si
Marylin SI
Stefani Si
Shakira Si
Susan Si
Estefany Si
Mariela Si
Flor Si
Loana No
Moyra Si
Adriana Sl
Lucero Si

Fuente: Elaboracion propia
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El resultado de esta medicion fue el siguiente:

19 100% = 95%
20 x 0= 0

Interpretacion de los resultados:

Logramos identificar que los formularios representan un tiempo de las usuarias, si
bien es minimo, este exige un esfuerzo adicional. Sin embargo, logramos identificar
que, si este genera valor, sera resulto con la mayor motivacion posible. Asi mismo,
se nota que el 95% de las mujeres que participaron en el experimento dieron

afirmativo para validar la situacion.
Aprendizaje:

» Integrar un nuevo formulario para actualizacién de datos y seguimiento
postventa. Es importante tener mapeado el estado nuestro servicio una vez el
box sea entregado. Por ello, se le debe generar una pequefia encuesta con la
que la usuaria pueda descargar sus quejas, recomendaciones y felicitaciones.

» Agregar una pregunta para conocer nuevos estilos de moda. Parte de nuestra
esencia es la libertad en la expresion de la moda y nuestros boxes podrian ser
limitados. Por ellos adicional a los que ya tenemos, deberiamos optar por

boxes mas particulares.
2.3.3 Andlisis e interpretacion de resultados

En resumen, la suma de experimentos no ha ayudado a tener una mejor idea de lo que
estamos haciendo bien y de lo que debemos mejorar. Por un lado, el concepto de suscripcion
cautiva mucho la atencién de las suasorias. Esto, debido a que es un sistema conocido
principalmente para los servicios y no productos. Por otro lado, el factor sorpresa en base a
preferencias es el sello de nuestra marca. Siendo el factor mas valorado por las entrevistadas.

El servicio de envio a domicilio es un factor basico para cualquier empresa del momento, y
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es mucho mas valorado cuando el costo del producto incluye el precio de envio. EI concepto
de suscripcion incluye un formulario de por medio, el cual suele ser tedioso en su llenado.
Sin embargo, al ser un proceso necesario y que garantiza una sorpresa positiva, hace que

gran aporte de las usuarias se disponga a llenarlo.

2.3.4 Aprendizajes de las validaciones

En propuestas de mejora se tienen diversas acciones por hacer. Primero, debemos
diversificar el disefio de las cajas, especificamente en la parte interna. Cambiando el estilo
elegido con el disefio del box. Ademas, es importante que las usuarias puedan variar sus
estilos de boxes. A ellas se les debe ofrecer opciones para modelas sus accesorios.
Finalmente incluir mas informacion de los productos para que este sea de conocimiento total

por pate de la usuaria.

2.4 Plan de ejecucion del concierge

Objetivos del concierge:

El objetivo de este punto es poder evaluar el progreso de las ventas de nuestro producto

MekaBox. Es por eso, que se identificara los siguientes puntos

Modelo de negocio:

El modelo de negocio de MekaBox consta en brindar accesorios en base a las tendencias de
moda a nuestras suscriptoras. Se realizan suscripciones porque los accesorios llegaran
mensualmente al punto de entrega acordado con nuestras clientes. MekaBox cuenta con 4
tipo de box, Fancy, Romantic, Urban y Random. Nos enfocamos a mujeres de 22 a 35 afios

que vivan en la zona 3,7 y 8 de Lima y pertenecientes a nivel socioeconémico B y C.

2.4.1 Disefio y desarrollo de los experimentos

77



Para concretar con el plan concierge, se usé como fuente nuestros principales canales de
venta, Instagram y Facebook. Esto con el fin de lanzar diversas camparias y publicaciones
que incentiven la compra de nuestro producto MekaBox. Cabe resaltar que ambas redes
sociales estan respaldadas por nuestra landing page MekaBox, en el cual se le brinda diversa
informacion sobre nuestra propuesta de valor. Esto es de suma importancia para poder
ayudar a elegir que tipo de box seleccionar, ya que cada uno de nuestros productos esta
dirigido a diversos gustos y preferencias. Es importante mencionar que, por la coyuntura
originada con el Covid 19, se opt6 por utilizar modelos 100% virtuales. A continuacion, se

puede apreciar mediante una tabla el periodo de ejecucion de un mes.

Tabla 13: Tiempo de experimento por semana

SEMANA TIEMPO
Semana y experimento 1 5 de octubre al 11 de octubre
Semana y experimento 2 12 de octubre al 18 de octubre
Semana y experimento 3 19 octubre al 25 de octubre
Semana y experimento 4 26 de octubre al 1 de noviembre

Fuente: Elaboracién propia

Experimento de lanzamiento

En la primera semana se lanzé una publicacién que consta de dar a conocer el lanzamiento
oficial de nuestros primeros boxes, anticipando u haciendo saber a nuestros clientes que
pronto podran adquirir nuestro producto. Posteriormente, se realizaron 4 publicaciones de
los diversos tipos de MekaBox. Estas publicaciones eran complementarias a las del
lanzamiento y mostraron el cometido oficial de cada version de los boxes. Cabe resaltar que

se utiliz6 una estrategia organica de publicidad.

e Canales utilizados: Pagina de Instagram y Facebook
Pagina de Instagram:
Pagina de Facebook: https://www.facebook.com/Meka-Box-104189831413421

e Precios ofertados: Los precios para nuestro lanzamiento de box es de S/.60

e Pago: El pago de nuestros productos se daran mediante depésitos bancarios a nuestra

cuenta BCP y via Yape.
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Meétricas por utilizar: Numero de ventas e intenciones de compra realizadas mediante

nuestras redes sociales/ Numero de visitas en nuestras redes sociales

Criterio de éxito: Se considera un éxito sobre el experimento si la métrica planteada
es superior a 8%

Publicacién realizada

Figura 22: Publicacion realizada semana 1parte 1

meka_box4you

SUSCRIBETE
ESTE MES Y
RECIBIRAS
UN
DESCUENTO
ESPECIAL
EN TU
PRIMER
ENVIO...

[

® QY . N
@P® Les gusta a mariana_gaviria201 y otros
meka_box4you Llego el momento que tanto
estdbamos esperando. 7%

En pocos dias llegaran los Meka Box de temporada
SEP giik

Adquiere, tu suscripcién este mes, y recibiras tu
primer Meka Box con un super descuento. &

#fashion #modamujer #MekaBox #emprendedores
#style

Fuente: Elaboracién propia

Figura 23: Publicacion realizada semana 1 parte 2

meka_box4you

......
......

ESTE FIN DE SEMANA 4"+ o

LANZAMIENTO
OFICIAL DE
..-. LOS PRIMEROS
IO BOXES

ELIGE EL BOX DE TU PREFERENCIA

---------------- MEKA BOX

® Qv . )

e@' Les gusta a mariana_gaviria201 y otros
meka_box4you Llego el momento que tanto
estabamos esperando. /%

En pocos dias llegaran los Meka Box de temporada
SEP it

Adquiere, tu suscripcidn este mes, y recibiras tu
primer Meka Box con un super descuento.
#fashion #modamujer #MekaBox #emprendedores
#style

Fuente: Elaboracion propia
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e Resultados:

Figura 24: Resultados de la publicacién de la semana 1

Estadisticas de la publicaciéon

Fuente: Elaboracién propia

» Serealizd 1 venta de un Urban Box

» Se obtuvieron 24 likes, 7 comentarios y 3 mensajes preguntando por los
boxes.

» Se realizaron 10 intenciones de compra, representados mediante comentarios
U mensajes.

» Ventas + intenciones de compra: 11

» Visualizaciones de la publicacion: 109

e Métrica por utilizar:

Venta + Intenciones de compra

Visualizaciones
1 = 10,09%
109 7

e Criterio de éxito:
Se considera un éxito sobre el experimento si la métrica planteada es superior a 8%
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Aprendizaje: Se puede concluir que la publicacion del lanzamiento tuvo acogida por
nuestro puablico, ya que se realizd una venta en concreto, pero se obtuvieron
intenciones de compra que podran ser transformadas en compras mediante diversas

camparias de marketing.

Experimento de descuento del 15%

En la segunda semana se lanzé la publicacion de que consta en dar un 15% de descuento por

tu primera suscripcion; se da la facilidad de poder elegir cualquiera de los 4 box que

ofrecemos. Esto deberd ser elegido por el cliente, en base a sus gustos y preferencia, llenando

el formulario se suscripcidn. Cabe resaltar que esta publicacion tuvo una estrategia SEM de
S/.8 en total.

Canales utilizados: Pagina de Instagram y Facebook
Pagina de Instagram: https://www.instagram.com/meka_box4you/?hl=es-la
Pagina de Facebook: https://www.facebook.com/Meka-Box-104189831413421

Precios ofertados:
Los precios para nuestro lanzamiento de box son de S/.60 pero con el descuento del

15% sobre el precio total, serd un total de S/.51

Pago:
El pago de nuestros productos se dara mediante dep6sitos bancarios a nuestra cuenta

BCP y via Yape.

Meétricas por utilizar:

Numero de ventas e intenciones de compras / NUmero de visitas de la publicacion
Criterio de éxito:

Si el porcentaje de la métrica utilizada es mayor a 8% se puede considerar como

éxito.
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e Publicacion realizada

Facebook:
Figura 25: Publicacion realizada en Facebook del descuento del 15%
Meka Box e
15 set. - A
Tal como fue anunciado , le tenemos un sutper
descuento por lanzamiento. 7% g
SUSCRIBETE hoy a Meka Box y adquiere... Ver mas
ADQUIERE TU SUSCRIPCION: « e« 4
ESTE MES Y RECIBIRAS... ."."8.°." |
% OFF
15%
EN TU PRIMER MEKA BOX
ELIGE EL BOX DE TU PREFERENCIA
MEKA BOX
OO Tuy 6 personas mas 14 comentarios v
Fuente: Elaboracién propia
Instagram:

Figura 26: Publicacion realizada en Instagram del descuento del 15%

meka_box4you

ADQUIERE TU SUSCRIPCION- - 4."." 4

ESTE MES Y RECIBIRAS... "."."f."."

... 15% OFF

Qe EN TU PRIMER MEKA BOX
e oo

Ry ELIGE EL BOX DE TU PREFERENCIA
CRCHS

® ® o o ® & ® o e o e e e e MEKA BOX

SO Qv )

@PW Les gusta a mariana_gaviria201 y otros

meka_box4you Tal como fue anunciado , le tenemos
un super descuento por lanzamiento. 72 gt
SUSCRIBETE hoy a Meka Box y adquiere tu... mas
Ver los 20 comentarios

mafer_rocaO7 Me interesa, sigue disponible??

<

maria25aguilar Aun esta disponible??

Fuente: Elaboracion propia



Resultados:

Figura 27: Resultados de la publicacion del 15% en Instagram

<— Estadisticas de la promocién

Interacciones

Visitar perfil

NO C

Descubrimiento

Fuente: Elaboracion propia

Figura 28: Resultados de la publicacion del 15% en Facebook

Personas que han visto el anuncio

Total de personas alcanzadas

Reacciones, comentarios y contenido
compartido

Reacciones, comentarios y contenido compartido totales

Fuente: Elaboracion propia
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» Instagram:

Se realizaron 3 ventas: 1 romantic, 1 urban y 1 fancy

Se obtuvieron 56 likes, 20 comentarios y 2 mensajes

Se realizaron intenciones de compra, representados mediante comentarios u
mensajes.

Ventas + intenciones de compra: 25

Visualizaciones de la publicacién: 253
» Facebook:
Se realizaron 2 ventas: 1 fancy, 1 urban
Se obtuvieron 7 likes, 7 comentarios y 1 mensajes
Se realizaron intenciones de compra, representados mediante comentarios u
mensajes.
Ventas + intenciones de compra: 10
Visualizaciones de la publicacion: 116
» Total de ventas + intenciones de compra de Facebook e Instagram: 35
» Total de visualizaciones de la publicacién de Facebook e Instagram: 369

e Métrica por utilizar:

Ventas + intenciones de compra

Visualizaciones
33 = 9,48%
369

e Criterio de éxito:
Si el porcentaje de la métrica utilizada es mayor a 8% se puede considerar como

éxito.
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e Aprendizaje:
Se puede concluir que la red social que mas utiliza nuestro target es Instagram, es
por ello que la gran mayoria de ventas e interacciones se presentan por ese medio.
Se puede apreciar que cuando se realiza una estrategia SEM se puede llegar a mas

personas e incrementar la posibilidad de concretar mayores ventas.

Video Interactivo y Publicitario de Cara al Cliente

En la Tercera semana se lanz6 un contenido audiovisual corto y realista donde se capta la
percepcion de una usuaria al hacerle la entrega de su Meka Box en persona, ella recibi6 el
Urban box. Se utiliz6 este experimento para que las usuarias logren sentirse familiarizadas
con el proceso de entrega. Ademas, se busco recoger informacion acerca de la percepcion
de nuestros clientes, conocer el valor que le dan al servicio y conocer la valorizacion de
manera puntual en una escala del 1 al 10. Esto busca captar una percepcién casual y
espontanea de nuestras suscriptoras al azar y haciéndolas participes de nuestra publicidad y

marketing para que sepan lo importante que son para nosotros.

Este video demostrativo busco darle una vision de usuaria a posible usuaria sobre el
producto que ofrecemos. Ella dio su valoracién del producto en fisico, lo que hizo mas real
y valida la experiencia con su Meka Box. Asi mismo, se colgo este video en nuestras redes
sociales con el fin de evaluar la aceptacion de las seguidoras y la captacion de nuevas

usuarias.

e Canales utilizados: Pagina de Instagram y Facebook
Pagina de Instagram: https://www.instagram.com/meka_box4you/?hl=es-la
Pagina de Facebook: https://www.facebook.com/Meka-Box-104189831413421

e Pago:
El pago de nuestros productos se dara mediante depositos bancarios a nuestra
cuenta BCP y via Yape.

e Métricas para utilizar:

NUmero de ventas e intenciones de compras / NUmero de vistas, reacciones y

comentarios del video
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Criterio de éxito:

[}
Si el porcentaje es mayor a 8% se puede considerar como éxito.

e Publicacién realizada:

Figura 29: Video publicitario realizado

NAl igual que Joselin, tu también sumérgete en la experiencia de

MekaBox 3 y déjate sorprender
Que esperas para obtener el tuyo, puedes escoger entre nuestros

cuatro diferentes estilos de box
«’Fancy BoxJ} + obten los accesorios en tendencia perfectos para i

Ver mas

en la oficina

@ Enviar mensaje

Meka Box

Fuente: Elaboracién propia

e Resultados:
Figura 30: Resultado de personas alcanzadas con la publicidad.

€ Meka Box

~) ENVIAR MENSAJE

Fuente: Elaboracién propia




Figura 31: Resultados de reacciones con la publicidad

& \Ver estadisticas

Reacciones, comentarios y contenido
compartido

Reacciones I'I'lI'I1ﬂI'I1:'|l1:'\I'R} contenido .'f'll1'|Dp'll'r|I'|-\.'- 1otales

Clics

Clics totales

Fuente: Elaboracién propia

Figura 32: Resultados de clics con la publicidad

| Personas que han visto el anuncio @

Total de personas alcanzadas

Reacciones, comentarios y contenido
compartido

Reacciones, comentarios y contenido compartido totales

Clics

Clics totales

Fuente: Elaboracion propia

Se obtuvieron 7 Likes, 2 comentarios y 3 compras en nuestras 2 redes sociales, las

cuales fueron 2 por medio de Instagram y 1 por medio de Facebook.
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» Instagram:
Se realiz6 la venta de 1 Romantic Box y 1 Urban Box
Hubo 8 Intenciones de Compra
Se realizaron intenciones de compra, representados mediante comentarios u
mensajes.

Ventas + intenciones de compra: 10

> Facebook:

Se realiz0 la venta de 1 Romantic Box

Hubo 12 intenciones de compra

Se realizaron intenciones de compra, representados mediante comentarios u
mensajes.

Se tuvo un alcance de 3096 personas

Hubo un total de 78 reproducciones

Hubo 3 intenciones de compra

Se realizaron intenciones de compra, representados mediante comentarios u
mensajes.

Ventas + intenciones de compra: 4

Se obtuvieron 7 Likes, 2 comentarios

Clics totales 227

Clics por enlaces 32

Otros 117

e Métrica por utilizar:

Ventas + intenciones de compras

Reproucciones de video

8
— = 10,259
78 %
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e Criterio de éxito

Si el porcentaje de la métrica utilizada es mayor a 8% se puede considerar como

éxito.

e Aprendizaje:

Se puede concluir que la red social que més utiliza nuestro target es Instagram, es
por ello que se obtuvo la mayoria de las ventas e interacciones se presentan por ese
medio. Se puede apreciar que cuando se realiza una estrategia SEM se puede llegar

a mas personas e incrementar la posibilidad de concretar mayores ventas.
Correos directos a actuales usuarias para validar suscripcion

En la cuarta semana se evaluara si existe recompra por parte de nuestras clientas. Para ello,
se disefid un afiche informativo mostrando los nuevos productos que se tiene para el

siguiente mes. Este afiche sera enviado al correo de cada cliente ganada en la semana 1, 2
y 3, con la finalidad de conocer si renovara su suscripcion y contar con ventas fijas para el

siguiente mes de camparia. Los mensajes empleados para el correo seran personalizados

e Canales utilizados:
Correo empresarial Hotmail o Gmail.

e Pago:

El pago de nuestros productos se dara mediante depdsitos bancarios a nuestra

cuenta BCP y via Yape.

e Meétricas para utilizar:

Numero de intenciones de recompra/ Namero total de clientes en lasemana 1,2y 3
de campana.

e Criterio de éxito:

Si el porcentaje de la métrica utilizada es mayor a 70% se puede considerar como

éxito.
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Correo por enviar:

Figura 33: Correo por enviar

Hola estimadal(x)

Te saludamos de Mekabox En primer lugar, esperamos que te encuentres
bien de salud tanto tu persona como tu familia. Estamos muy contentos de
que pertenezcas a la familia Mekabox v que tu experiencia con nuestro
producto haya sido unica v que realmente te hallan fascinado nuestros
accesorios. Queremos presentarte el nuevo Box para el siguiente mes. Es
por ello, que deseamos saber si estas dispuesta a renovar tu suscripcion,
quedamos atentos a su respuesta. Cabe resaltar que el precio de nuestro
Mekabozx, libre de descuentos u promociones serd de 5/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

Fuente: Elaboracién propia

Contenido nuevo de los boxes:

Figura 34: Contenido nuevo de los boxes

MEKA BOX

FANCY BOX:
El mas elegante y sobrio con
el que contamos. Perfecto
para un dia de oficina o un
evento nte:
e - ==
« Juego de brazalates ST
de acero, set x3. N
« Collar dorado con dije ER .
dearo.
« Dejate sorprender.
ROMANTIOC BOX
S €1 mas dulce y delicado con
- v el que contamos. Perfecto
o £ para resaitar tu femincidad
- ~ ( \ a todas horas.
S s L « Pulserade pledras de
' SV fantasia.
< « Correa de cuero en
§ color rosa.
« Déjate sorprender.

El mas entrépito y osado con
ol que contamos. ideal para

los dias de refajoy désfrute. >
« Choker negro mas
dije trianguar.
+ Pendlentes I I

hipoalergenicos.
+ Déjate sorprender. v

$i eres fan de las buenas sorpresas, este es tu box indicado. Suscribete ya, y armaremos un
box espeacial para ti, lleno de los mejores acoesorios alineado con tus gustos.

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.2

Resultados:
» 8clientas de 9, confirmaron que volveran a suscribirse para los nuevos
accesorios del mes.
» Intenciones de recompra: 8 correos.

» Correos enviados a los clientes de la semana 1,2 y 3: 9 correos.

Métrica por utilizar:

Numero de intenciones de compra

Nuamero de clientes en las 3 primeras semana s
8 88,89%

9 T
Criterio de éxito:

Si el porcentaje de la métrica utilizada es mayor al 70% se puede considerar como

éxito.
Aprendizaje:

Se puede concluir que la propuesta de valor de MekaBox es altamente atractivo
para las usuarias. Es por ello, que las clientas estan dispuestas a continuar con la
suscripcion mensual. Cabe resaltar que el 88.89% de clientas, estan dispuestas a

renovar su suscripcion en MekaBox.

Analisis e interpretacion de resultados

Se puede observar que hubo un incremento del 2.9% de ventas respecto a las
visualizaciones y las intenciones mas ventas desde el lanzamiento e implementacion

de publicidad en nuestras redes sociales.
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e Se puede observar que hubo un incremento del 1.48% de ventas respecto a las
visualizaciones y las intenciones de ventas desde el desarrollo de esta promocion de
un 15% de descuento para nuestra segunda semana.

e Se puede analizar que dentro de lanzamiento de nuestro material audiovisual genero
un incremento del 2.25% de ventas respecto a las reproducciones del video y las
intenciones mas las ventas desde la publicacidn de nuestra publicidad.

e Se genera una aceptacion por parte de mantener la suscripcion por parte de la
totalidad de nuestros suscriptores actuales dentro de nuestra base de datos por medio

de mensajes por medio de correo electrénico.

2.4.3 Aprendizaje del concierge

Se puede concluir que las activaciones por medio de redes sociales es un poderoso
impulsador de ventas, en lo que respecta a una estrategia de Marketing y Publicidad online,
sin embargo cabe resaltar que Instagram genera mas ventas que Facebook ergo los dos son
muy importantes para interactuar con posibles clientes y obtener un mayor alcance y generar
intenciones de compra las cuales en el futuro podrian conllevar a una accién de compra,
también es un canal importante para anunciar descuentos y promociones respecto a
descuentos ya que se ha generado un impacto en las ventas por el lanzamiento de un
descuento del 15% que publicitamos asi como se generd un incremento de las ventas, siendo
un disparador de interaccién con nuestro publico objetivo estas estrategias en conjunto,
consolidandose con nuestros resultados en las métricas planteadas superando nuestro margen
de 8% en todos los experimentos realizados por medios de redes sociales y contenido

audiovisual asi como de las intenciones de compras.

Por otro lado los esfuerzos por medio de correo electronico dentro de la suscripcidén y medios
directos que generarian saturacion para una venta, se utilizaron para mejorar el servicio con
nuestros suscriptores para mejorar el servicio e informar las nuevas novedades y
lanzamientos de nuestra marca sin gastar o tener que hacer un pago adicional, lo cual para
posicionarnos con nuestros suscriptores lo cual genero un impacto positivo ya que
generamos intenciones positivas por nuestras usuarias en mantener su suscripcion y generar

percepcion de dar y ofertar mas de lo que se ofrece inicialmente.
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2.5 Proyeccion de ventas
De lo arrojado por el desarrollo del concierge se pueden plantear los siguientes
parametros de la venta de una suscripcion a Meka Box. En primer lugar, se
identificaron los boxes con mayor acogida, siendo el Fancy y Romantic. Estos gracias
a que estos logran atrapar el estilo cl&sico de gran parte de las mujeres del sector
estudiado. En menor intensidad el Urban box logr6 una acogida prudente, ya que, este
va mas dirigido para las mujeres relajadas que desean resaltar su estilo sin ser tan
Ilamativas. Finalmente, el Random box fue el que tuvo menor acogida. Esto gracias a
que este box se centra en el total factor sorpresa y el publico objetivo no tiene tanta
apertura a tal mecanismo. Si bien valoran un producto que las sorprenda de forma
positiva, no tomarian el riesgo en su totalidad. Sin embargo, este box tiene un grupo
que lo ve de forma positiva y nos sirve pada repartir aquellos accesorios de colecciones

pasadas que no se lograron distribuir en su totalidad.

En segundo lugar, el pais se encuentra en una etapa de reactivacion econémica, con lo
que se espera que se logren estabilizar los puestos laborales y el salario. De esta forma
el poder adquisitivo de nuestro publico objetivo lograra estabilizarse también. Asi
mismo, el hecho de no poder ir a centro comerciales por motivos de prevencién ha
generado que las actuales consumidoras opten por la venta virtual como la opcion méas
segura. Esto permite que nuestro canal de distribucion sea el mas adecuado para la

coyuntura que se viene viviendo.

Tomando estos supuestos logramos proyectar las siguientes ventas para cuando la

empresa se active oficialmente:

e Afo1l:

Tabla 14: Proyeccion de ventas en unidades en el afio 1

Participacion
de ventas
Fancy Box 3 3 B 4 5 B 75 B I’} 13 1 18 19 13

RomanticBox| 3% 3 6 % 5 B 15 B 1M 13 14 1 12 13
Urban Box phi) 2 % il 3 4 50 5 ] 8 % 113 133 761
RandomBox| 1% 1 13 15 18 il 5 0 i 4 % 5% 5 mn

TOTAL 100% 10 118 139 163 n 6 26 33 8 M 508 597 un

Fuente: Elaboracién propia

Categoria MEST MES2 MES 3 MES4 MES 5 MES & MEST MES B MESS | MESI0 | MESI1 | MESLZ | TOTAL
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En este cuadro se observa que después del lanzamiento a grandes escalas de Meka
Box se espera obtener unas 100 suscriptoras en promedio. Estas suscripciones se
encuentran divididas acorde a la preferencia de boxes. Tomando un futuro
crecimiento de la economia y del sector de la moda, podemos inyectar un rapido
crecimiento por mes para el primer afio, logrando llegar a 17.5%. Esto gracias a que
es un producto con una propuesta diferente y la acogida se viene dando de fomra

positiva.

2° ANO:

Tabla 15: Proyeccion de ventas en unidades en el afio 2

(ategoria

Participacion
deventas

MES1 | MESZ | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MES7 | MESE | MESS | MESI0 | MESID | MESL2 | TOTAL

3% M 0 13 it} 25 28 183 3 W A0 35 i1 Tl

Fancy Box

Romantic Box

3%

M

8

13

it}

0

8

1

W

A0

15

i1

Tk

Urban Bax

Th

136

13

14

145

14

152

156

163

166

1

1851

Random Box

1%

i

[

73

I

]

1

il

8

g5

i1

95

T0TAL

100%

bl

625

638

654

668

64

100

13

[

Thb

4

8320

Fuente: Elaboracién propia

A partir del segundo afio, si bien el crecimiento en nimero serd mayor,
porcentualmente se lograra un alza mensual del 2,3%. Esto gracias a que el segmento
estudiado cuenta con otras opciones clasicas para su adquisicion de accesorios. Sin
embargo, seremos la pionera en nuestra propuesta de distribucion a través de una
suscricion. Asi mismo los rezagos del Covid 19 ir&n reduciendo y la economia sera
mas positiva para los diversos sectores comerciales. Si bien el aumento porcentual
por mes ha caido sustancialmente, en unidades vendidas sigue existiendo un
crecimiento acelerado. Es asi como, las ventas totales del segundo afio llegan a

duplicar lo obtenido en el primer afio de gestion.
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3° ANO:

Tabla 16: Proyeccion de ventas en unidades en el afio 3

Cateanr Paﬂ?if;:j” M | W2 | W3 | MEsE | WS | WEss | MET | WEBB | WEO | NeD | Weh | wen | T
Rngloc | B | o | w0 | m | W | m | w6 | m | m | ® | w | m | 4 | uW
nmertcho| 3% | M | B | m | W | 2 | @ | m | B | ¥ | W | ™ | & | 4W
Vb | 1% | W | W | ® | m | m | w | m | ® | wm | ®m | ®m | m | 5
Rdombox| 1% | W | % | ¥ | m | 5 | W@ | @ | w | w | % | 8| % | 58
W | o% | 5 | 88 | &5 | W | w | o | me | we | om0 | mn | s | u% | e

3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
3.1 Plan Estratégico

Fuente: Elaboracién propia

A partir de este afio, Meka Box lograra un pico elevado en el sector escogido

inicialmente; por lo que el crecimiento mensual se acomodara a un 3,75%. Esto

porcentualmente sigue siendo minimo, pero en termino de unidades viene siendo un

crecimiento de 30 suscripciones promedio por cada mes. Se planea que en afos

posteriores se amplien los sectores a los que tiene llegada Meka Box, generando un

crecimiento mayor. Hablando en unidades totales, este afio se logro un crecimiento

del 45% con respecto al afio posterior. De esta forma, el crecimiento se viene

estabilizando al punto de alcanzar un crecimiento del 10% anual en préximos afios.

Declaraciones de Mision y Vision

MekaBox busca ser la mejor opcion de comercializacién online de accesorios,

distribuidos en cajas personalizadas en funcidn a los gustos y preferencias de nuestras

311
e Mision:
usuarias
e Vision:
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3.1.2

MekaBox busca ser lider en el rubro y ser la mejor opcion de compra de accesorios

personalizados, promoviendo la innovacion y calidad en nuestros productos

Andlisis Externo

Politico:

Ante la crisis que se estd pasando a nivel mundial a causa del Coronavirus se han
abierto diversos medios politicos que ofrecen ventajas para la reactivacion
economica. Es por ello, que una de las medidas realizadas por nuestro gobierno es el
préstamo de un fondo monetario a una tasa de interés minima. Cabe resaltar que es
de suma urgencia que todo vuelva a la normalidad, ya que sin el 100% de las

empresas laborando, el empleo disminuye.

Econdmico:

Ante la pandemia que esta pasando actualmente, hay muchas personas que han sido
desempleadas de su centro de trabajo, por lo tanto, su capacidad econémica se ha
visto afectada de alguna u otra manera porque no reciben ingresos. Dentro de las
medidas tomadas se puede observar el bono monetario a familias que necesitan
recursos economicos. La inflacion en el Peru alcanzé el 1.8% para el mes de mayo
a causa del coronavirus. El tipo de cambio del délar se encuentra actualmente en
S/3.553, cabe resaltar que en lo que va el 2020, el dolar ha registrado un alza de
7.12% frente al afio 2019. Finalmente, el desempleo en Perl aument6 en 16.3% en
el trimestre compuesto desde abril a junio. Esto va de la mano con la PEA, ya que se
redujo en 49.8%. Esto puede tener un impacto sobre Mekabox, ya que, al no contar
con trabajo, la capacidad adquisitiva se reduce y se priorizan las compras basicas

familiares.

Social:

Dentro del factor social se tiene cierta tendencia a que las personas siempre buscan
estar a la moda, prueba de ello es que la categoria de moda online representa un 58%
de preferencia de los consumidores. Asimismo, se tiene el incremento por la compra

online, ante la situacion que se esta pasando mundialmente, muchas personas
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prefieren adquirir productos desde la comodidad de su casa y evitan salir a centros
comerciales con la finalidad de no contagiarse. Finalmente, el uso de redes sociales,
es un medio de suma urgencia a explotar, ya que es utilizado como fuente de
comunicacion, informativo, de consumo, ocio, publicitario y para adquirir productos.
Se tiene como dato que el 48% de usuarios en Facebook son mujeres y el 54% de
usuarios en Instagram son mujeres, lo cual es una buena cifra como parte de nuestro

target.

Tecnologico:

Hoy en dia la tecnologia es una herramienta crucial para toda empresa, ya que ayuda
a facilitar operaciones, mejorar la comunicacion, procesos, entre otros. La tecnologia
se puede aplicar para el e-commerce, rubro en el cual estd MekaBox, por lo tanto, se
debe estar al tanto para poder cumplir con las exigencias del consumidor.

Ecoldgico:
Ultimamente existe la tendencia por cuidar el medio ambiente y ser mas amigables
con ello. Es por eso que MekaBox se une y ofrece a sus clientes un Box totalmente

eco-friendly para mostrar empatia e interés con el medio ambiente.

Competencia:

Dentro de la competencia no encontramos una competencia directa, lo més parecido
y cercano a lo que ofrecemos, son los accesorios que se ofrecen como set, el cual
contiene una combinacion de 2 piezas a lo mucho, como aretes y collar, pulsera y
arete, entre otras combinaciones. Los competidores son las tiendas por
departamentos, tiendas especializadas, tiendas online, emprendimientos con gran
alcance, ya posicionados y con mucha experiencia en distribucion y ventas al

publico.
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Grupo estratégico
Nuestra competencia estaria conformada por empresas tanto fisicas como virtuales

ya posicionadas en el mercado, con una trayectoria y experiencia mayor.

» Tiendas por departamento: Estas tiendas ofrecen variedad de productos, y
suelen ser muy concurridas, siempre estan actualizando su inventario para
poder estar a la vanguardia de la moda, ademas, tienen pagina web para que
los usuarios puedan realizar compras. Por otro lado, en lo que concierne
accesorios, estos son de disefio de temporada poco originales y repetitivos,
los productos son masivos, son de calidad media. Entre ellas encontramos
principalmente a Ripley, Saga Falabella, Forever 21 y H&M, quienes tienen

como objetivo el publico milenial.

» Tiendas especializadas: Estas se dedican exclusivamente a la venta de
accesorios y complementos de moda, han desarrollado paginas web, muy
llamativas, ademaés, es importante resaltar un increible desarrollo del
escaparatismo en sus tiendas fisicas. Entre las mas resaltantes tenemos a Dolt,
Moixx (aungque Moixx ahora esta incursionando en la venta de ropa), Isadora,
TM accesorios y Be.Sifrah. De todas ellas Isadora y Bohoo accesorios son
las que ofrece accesorios a precios mas altos comparado a los otros, ya que
ofrecen accesorios con calidad superior (bafiados de oro, plata, piedras, y en

caso de Bohoo accesorios, este ofrece accesorios antialérgicos).

» Tiendas exclusivas: Tiendas como llaria y Pandora, quienes han desarrollado
exclusividad y disefios Unicos, estan dirigidos netamente al Nivel
socioecondmico A, sus accesorios, son de alta calidad (accesorios de metales

preciosos, especialmente en plata) y buenos acabados.
» Tiendas de comercio online especializadas: En esta clasificacion se encuentra

las tiendas como Wish y AliExpress en donde se ofrece productos varios,

entre ellos accesorios de moda, a bajo costo, el tnico detalle de estos tipos de
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tiendas es que los accesorios no llegan al momento, existe un periodo de
espera que en el peor de los casos es mayor a tres meses.

» Negocios de accesorio emergentes: En los udltimos afios, han surgido
emprendimientos en muchos rubros y uno de ellos es la moda. Uno de ellos
es Miranda accesorios, quien elabora accesorios, con disefios Unicos y los
distribuye por medio de su red social, otro de los destacados es Fantéstica
accesorios, Vika accesorios, todos ellos ofrecen accesorios por unidad, en

algunas ocasiones ofrecen promociones y combinan accesorios.

Figura 35: Perfil competitivo de MekaBox

ALTO

IMEKA BOX

Miranda,
Fantastica y
Vika
accesorios

Doit, Isadora,
Bohoo accesorios

Ripley, Saga
Falabella, Forever
21 y H&M

Innovacion en
productos

—

Wish y \
Aliexpress )

\

\\v//

BAJO >
Nivel de precios ALTO

Fuente: Elaboracién propia

Con el perfil competitivo se puede determinar que MekaBox tiene un mayor nivel
competitivo que las demas empresas, pues hace énfasis en la innovacion de sus

productos considerando la calidad.
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3.1.3 Andlisis Interno

Fuerzas Porter

Figura 36: 5 Fuerzas de Porter

ECONOMIPEDIA.COM
5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORES

Fuente: Economipedia

Proveedores

Dentro de los principales proveedores estan los expertos con quienes se ha hecho

contacto como Yuri Gallardo, gerente general de “Industrias Renato” dedicada a la

comercializacion de prendas de vestir, Oriana Espinoza quien tiene una marca de

ropa “ETH”, ambas empresas se dedican al rubro de la moda. Asimismo, Muiii Store,

es una tienda dedicada a la venta de accesorios con disefios muy variados y Unicos.

Otro emprendimiento interesado, que busca ampliar sus ventas y produccion es Ami

Rafaella - OD, el cual elabora artesanalmente los accesorios, con disefios no

comunes. Finalmente, se tienen diversos proveedores ubicados en el Mercado

Central, donde se puede adquirir productos al por mayor y a un precio accesible. El

poder de negociacion con los proveedores es alto, ya que se tiene una gran cartera de

proveedores.
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Clientes

Segun Gestion, las mujeres latinoamericanas tienen un perfil y comportamiento
como practico, el 45% de ellas tiene entre 25 y 35 afios. Asimismo, en las tiendas
online, la mayoria de compras de moda siguen siendo mujeres, un 70% de las cuales
el 54% de las compras las realizan mujeres entre 16 y 29 afios, mientras que el 33%
de las compras lo representan mujeres entre 30 y 44 afios, segun Corpora360.
Asimismo, nuestro publico objetivo cuenta con diversas tiendas tanto de forma
presencial y online que también se dedican a la venta de accesorios, pero con otra
propuesta de valor. El poder de negociacion con los clientes es bajo, ya que pueden

tener diversas alternativas.

Productos Sustitutos

Los posibles productos sustitutos serian accesorios hechos manualmente. Segun
Adex, en la feria Expoalimentaria del 2017 se presentaron productos como artesania,
orfebreria, joyeria y textiles hechas a mano. Asimismo, en el mundo de la moda se
encuentran prendas de vestir con accesorios ya incluidos por lo que ya no necesitan
un accesorio adicional. Finalmente, nuestros accesorios ofertados en el box pueden
ser reemplazados por accesorios que son adquiridos bajo eleccion en tiendas

presenciales y online. El poder de los productos sustitutos es alto.

Amenazas de nuevos Competidores Potenciales

La barrera de entrada a nuestro sector es baja, ya que el costo de inversion en el
negocio es bajo. Asimismo, resulta muy atractiva nuestra propuesta de valor, ya que
existe la tendencia de comprar online y hoy en dia a causa de la pandemia muchas
personas prefieren no salir de casa a hacer compras. Cabe resaltar que somos
pioneros en el rubro con nuestra propuesta de valor, por tanto, se ird ganando
posicionamiento y preferencia de nuestro publico objetivo. El poder de amenaza de

nuevos competidores potenciales es medio alto.

Competidores Actuales
Dentro de los competidores potenciales se tienen a todo aquellos que venden
accesorios de una forma unitaria. La diferencia es que, mediante nuestra propuesta

de valor, ofrecemos un box de accesorios con el factor sorpresa, llevando al
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consumidor a sentir una sensacién de emocién al recibir un box sin saber que
contendra. Asimismo, en nuestra propuesta de valor, damos diversos accesorios
mensualmente y se lo llevamos directamente hasta su casa. El poder de la

competencia actual es bajo.

3.1.4 Andlisis FODA

Fortalezas

Gran diversidad de proveedores

Gran cantidad de accesorios para poder mezclar
Efecto sorpresa a nuestros clientes

Ahorro en costos fijos

Facilidad de armar el box con nuestro inventario

Primera empresa con propuesta de valor planteada

Oportunidades

Alianzas con influencers

Incremento del e-commerce

Consumidor con tendencia a estar a la moda

Consumidores cuentan con menor tiempo para salir de compras
Consumidores tienen miedo de salir a centros comerciales a comprar

Posibilidad de crear box para el segmento A

Debilidades

Alto costo del delivery

Solo es tienda online

No contamos con transporte propio

Costo de almacén

No se conoce al 100% las preferencias exactas de cada consumidor

Pocas personas nos conocen

Amenazas

Suscriptores quiten sus membresias

Alza del costo de los productos para el box
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e Alta competencia en el mercado offline
e Posibilidad de volver a entrar a cuarentena y no se pueda entregar productos.
Tabla 17: FODA de MekaBox
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 |Gran diversidad de proveedores D1 Alto costo en delivery
E2 Gran cantidad de accesorios para poder D2 Solo es tienda online
mezclar
F3 |Efecto sorpresa a nuestros clientes D3 No contamos con transporte
propio
F4 | Ahorro en costos fijos D4 Costo de almacén
Facilidad de armar el box con nuestro No se conoce al 100% las
F5|(. - D5| preferencias exactas de cada
inventario. .
consumidor
Primera empresa con la propuesta de
F6 D6
valor planteada Pocas personas nos conocen
DE PREPARACION Y
OPORTUNIDADES INTENSIVAS Y DE DESARROLLO FORTALECIMIENTO
o1 Allanzas con
influencers
E1:(05/04/03/02/F2/F3/F5/F6) Dar a E2: O1/D6: En este punto, se
02| !ncremento del e- conocer que nuestro box contiene los seleccionara a un influencer
commerce mejores accesorios para cada clientey | para que dé a conocer MekaBox
Consumidor con dar a conocer nuestra propuesta de valor. y conseguir mayor alcance.
O3] tendencia de estar a la
moda
Consumidores cuentan
O4( con menor tiempo
para salir de compras.
Consumidores tienen
miedo de sal_lr a E3:( O6/02/F3/F1) Crear un nuevo box E4:(D1,D2,D3,02,05)
O5| centros comerciales a dirigido al segmento A Comprar una moto para poder
comprar por miedo a 9 9 repartir los productos.
contagiarse
Posibilidad de crear
06| box para el segmento
A
DEFENSA Y VIGILANCIA DE DESARROLLO
AMENAZAS ENTORNO INSTITUCIONAL
Suscriptores quiten su
o membresia
E5: (A2/F1/F2) Comprar productos en E7:( A1/A3/D5) Reforzar
A2 Alza de costo de los cantidad para obtener determinados constantemente el factor
productos para el box descuentos y crear alianzas con sorpresa mediante pequefios
Alta competencia en proveedores. detalles adicionales.
A3 -
el mercado offline
Posibilidad de volver i .
A4|@entrar a cuarentena y E6: (A3/F3/F5/F6): Ef'r(]DiE’/ A3/ r’?? rfte?r']r ot
no se pueda entregar Lanzar promociones que consistan en si)ul?fe € u(;tzss co I?e?er:nc?ase
productos poder otorgar regalos inesperados dentro g y Pre Y
- crear un formulario para saber
del box mediante sorteos mensuales. .
A5 qué y que no le gusto del box.

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.5 Analisis de objetivos y estrategias

Objetivos:

e Objetivos a corto plazo

» Mantener un minimo de 2 post por semana en nuestras redes sociales.

» Dar a conocer MekaBox a nuestro publico objetivo mediante publicidad
SEM.

» Incrementar nuestros seguidores de Instagram en un 45% dentro de los
préximos 2 meses.

» Crear alianza con diversos proveedores para maximizar el ahorro en costos
para el mes de diciembre.

» Crear una alianza con influencers de moda para enero del 2021

e Objetivos a mediano plazo
» Contar con un promedio de 3000 seguidores dentro de los proximos 2 afios
» Contar con un rango de 150-300 suscriptores para diciembre del 2021
» Abarcar el segmento A para octubre del 2021.
e Objetivos a largo plazo
» Adquirir motos para poder realizar nuestro box.
» Ofertar box enfocados al género masculino
» Apertura de una tienda fisica de venta presencial

Estrategia genérica

La estrategia genérica que se ha elegido en el presente proyecto es la diferenciacion, ya que
MekaBox ofrece accesorios, a traves de lo digital que busca conectar accesorios innovadores
con mujeres asiduas a la moda de forma personalizada siendo este uno de los valores
agregados a nuestro servicio debido a que el box se armara de acuerdo a los gustos y
preferencias de las clientes con asesoria de un conocedor de moda profesional. Asimismo,
la calidad e innovacién en los productos que se ofrecerdn en el Box son marcas

independientes de disefios exclusivos y nicos.
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Ademas, se considera que MekaBox esta dirigido a mujeres entre 18 y 35 afios, generacion

de millenials, de niveles socioeconémicos A, B y C, quienes estan al tanto de la moda y

poseen la disposicion de pagar por el servicio brindado considerando la calidad de los

productos como prioridad antes que los costos.

Estratégia FO, DO, DAy FA

ESTRATEGIAS FO:

Las estrategias planteadas iran enfocadas en hacer que MekaBox crezca rdpidamente
y logre enganchar con el publico objetivo planteado. Dentro de esta estrategia se
podria abarcar un nuevo mercado para llegar a una mayor cantidad de publico y dar
a conocer nuestra propuesta de valor, sobretodo comentarles que les evitamos la
molestia de salir a comprar.

ESTRATEGIAS FA:

En estas estrategias se busca utilizar nuestras fortalezas para poder mitigar las
amenazas que estan alrededor de nuestro emprendimiento. Se plantea crear alianzas
estratégicas con determinados proveedores y poder lanzar promociones atractivas
para enganchar e interactuar con nuestro target.

ESTRATEGIAS DO:

En estas estrategias se aprovecharan las oportunidades que cuenta MekaBox para
poder mitigar las amenazas existentes que nos pueden afectar. Se lograra aumentar
el alcance de publico de MekaBox y a largo plazo se podra contar con activos que
ayuden a distribuir los productos a nuestros suscriptores, incurriendo en ahorrar

costos.

ESTRATEGIAS DA:

Estas estrategias estan principalmente a la defensiva de MekaBox, ya que se busca
prevenir cualquier amenaza a corto y largo plazo. En este punto se plantea conocer a
mayor profundidad a nuestros clientes de una manera personalizadas y poder

adicionar pequefios regalos para aumentar el efecto sorpresa que nos caracteriza
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Metas

e Disefar, programar y lanzar una versién actualizada y mejorada de la pagina web y
nuestras redes sociales como medio de venta online en los primeros meses de

operacion.

e Potenciar la relacion con el publico objetivo mediante redes sociales tanto Facebook
como Instagram en los primeros meses 6 meses de operacion con el fin de

incrementar a 400 seguidores.

e Incrementar el poder de negociacion con los proveedores para llegar a nuevos

acuerdos y reducir costos para obtener mayores margenes de ganancia.

e Crear alianzas con influencers para poder dar a conocer Mekabox a mayor cantidad

de personas.

3.1.6 Formalizacion de la empresa

Para la funcion legal de nuestro proyecto, necesitamos registrarla, de esta manera podremos
emitir comprobantes, lo que nos brindara transparencia y confianza en el mercado. De
acuerdo, con un articulo en el diario ElI Peruano, para poder formalizar la empresa

correctamente debemos realizar lo siguiente:
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Tabla 18: Formalizacion de la empresa

Paso

Descripcion Lugar Costo

1. Reserva de
nombre

Se realizara el paso previo a la
constitucion de una empresa, que es la
Reserva del Nombre, que es de caracter

inscripcion de la empresa en SUNARP.

Este proceso no solo reserva el nombre

por un plazo de 30 dias, sino que valida
gue no exista otro nombre igual.

Online:

: . PP - Servicio de
obligatorio, pero si facilitara la posterior publicidad S/
Registral en
linea (SPRL)

21.00

2. Elaboracion
de Minuta

Se contratard& a un abogado para la
redaccion de la minuta, en la cual se
constatara la voluntad de constituir la
empresa por parte de los socios y en la
que se especificara:

1. Tipo de empresa: SAC (Sociedad
Ano6nima Cerrada), debido a que las
titularidades de sus acciones no son de
caracter pablico, como son las acciones
del tipo de empresa SRL.

2. Duracion: llimitada

3. Datos de los socios: cinco (5)
accionistas con 20% de participacion
cada uno

4. Estatutos

Fisico: S/.
Notaria |200.00

La minuta previamente redactada, sera
presentada ante un Notario Publico para
su revision, y adjunto: el dep6sito del

ingresos mensuales
En caso de un incremento en los ingresos de la
empresa, automaticamente se procederia a
acogerse al siguiente Régimen Tributario —
MYPE

3. Elevacion de| aporte del capital, la lista de de los Fisico: S/
la Minuta inventarios detallada de los bienes y el Notaria |280.00
certificado de la Oficina de Registros
Publicos que valide que no existe otro
nombre igual al que se registrara.
4. Inscribir
E§critu ra El notario llevara el documento a la Fisico: s/
Publ_lca en Oficina de RR.PP. para inscribir la SUNARP |200.00
Registros empresa
Publicos
Se solicitard el nimero de RUC en
cualquier Centro de Servicio al
Contribuyente de SUNAT, quienes nos
5. Obtencién entregaran la CLAVE SOL, este Fisico: Gratis
de RUC proceso es totalmente gratuito. Conello| SUNAT
se realizaran los tramites, declaraciones
y pagos de impuestos mediante el portal
de SUNAT (http:// www.sunat.gob.pe)
En principio, la empresa se acogera al
Regimen Tributario RER - Régimen Especial
de Renta, ya que, este permite un limite de
ventas y compras de S/ 525,000 anuales.
Asi mismo, presenta un beneficio en el pago
6. Elegir de los impuestos, ya que solo pagan dos Eisico:
Régimen impuestos de manera mensual: 1. IGV (18%) SUNA'.I' Gratis
Tributario 2. Impuesto a la Renta (1.5% sobre los

Fuente: Elaboracion propia, SUNAT, SUNARP
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3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas

Tabla 19: Diagrama de Gantt de las metas propuestas

Fuente: Elaboracién propia

3.2 Plan de Operaciones

3.2.1 Cadena de valor

Tabla 20: Cadena de valor

MES Setiembre QOctubre Naviembre Diciembre Enero

Semana 1 2 3| 4] 1| 2 3| 4] 1| 2 3| 4| 1| 2| 3| 4 1| 2| 3| 4
Publicaciones semanales en
nuestra red social XX [ X X (X X [X X [X [X X |[X X [X [X X
Publicidad SEM X X X X X X X X
Alianza con influencers X X
Formalizar empresa X
Alianza con proveedores
para reducir costos X X | X X
Brindar pequefios detalles
adicionales a los clientes X X |[X |[X [X |[X |X

Infraestructura

mensuales, lo que les ayudard a enfrentarse en el mercado.

La empresa planifica sus ventas a corto y mediano plazo, elabora proyecciones, flujos y presupuestos

Gestion de recursos humanos

Brinda seguridad de empleo a sus colaboradores y los mantiene motivados

Desarrollo tecnologico

Maneja un sistema de informacidn para poder supervisar y regularizar sus procesos

Compras

Tiene proveedores estratégicos, los cuales proveen accesorios de estilos variados y de buena calidad

Servicio de postventa

Logistica Operaciones Logistica de salida | Marketing y ventas
Recepcidn / o Distribucidn del Alianzas
) Disefio del L
Almacenaje / producto (BOX) / |estratégicas / Canal
armado / Armado i
Control de / Embalaje / Almacenaje / de venta
mbalaje
inventario ! i Transporte / (plataforma web,
. Control de calidad . )
fDevolucian a o Programacion de redes sociales) /
/ Respuesta rapida ) o
proveedores pedidos Publicidad

Atencidn al cliente [
Cambios de box /
Calificacion y Resefias

Fuente: Elaboracidn Propia
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3.2.2 Determinacién de procesos

3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion

Tabla 21: Mapa general de procesos de la organizacién

S

[ Proceso estratégico ]

[ Planificacidn ] [ 1&D } [ Finanzas } [ Atencién al cliente }

\ v
4 L
4 N

[ Proceso operativo ]

Recepcidn de validacidn de Armando de Gestion de
. . . Entrega
mercaderia suscripcion box calidad

CLIENTES
Necesidades
CLIENTES
Satisfaccidn

a1 r
- ™
[ Proceso de soporte ]
— — Mantenimiento y
{ Gestion de ] | Gestién de ‘ ‘ Publicidad ‘ actualizacion de la
compras personal plataforma web
\_ vy

Fuente: Elaboracién propia

3.2.2.2 Descripcidn de procesos estratégicos

e Proceso de planificacion:
Este proceso incorpora una serie de pasos, los cuales requieren el uso de diferentes
herramientas y expresiones para analizar la situacion interna y externa de la empresa.
Asimismo, detectar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y en
funcién a ello, desarrollar estrategias de implantacién que permitan alcanzar
objetivos y hacer realidad diversos propdsitos. La planificacion se realiza de forma

metddica, estructurada y organizada para ser efectiva.

Objetivos:
» ldentificar oportunidades y debilidades para poder convertirlas en fortalezas
para gque a largo plazo tengan una ventaja competitiva sostenible.
» ldentificar el impacto en las ventas de la empresa, luego de las estrategias

implementadas.

Frecuencia:
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La medicion de las ventas se hard mensualmente para poder evaluar el impacto
positivo de las estrategias planteadas. En caso no se tenga un incremento de ventas

se hara una optimizacion de las estrategias que seran revisadas cada mes.

Responsable:
El responsable de elaborar la planificacion sera el departamento comercial, el area
de marketing y gerente general El cual trabajara en conjunto con el departamento de

finanzas, para la designacion de dinero para implantar las estrategias

Indicadores de medicion:

Para hallar el impacto de las estrategias se realizara el calculo del incremento de las
ventas actuales respecto al mes anterior con la siguiente formula: ((Total venta
mensual actual / Total venta mensual anterior) -1). Para evaluar el impacto de la
inversion de la estrategia se realizara el siguiente célculo: (Incremental del total de
ventas / Total de inversion al implementar la estrategia) con ello se podra ver en
cuénto la inversion ha influido en el incremento de ventas.

Proceso de Investigacion y desarrollo:

En este proceso se define el problema que sera punto de investigacion. Para esta
actividad se utilizan fuentes primarias como entrevistas, noticias, documentos
originales, entre otros y fuentes secundarias como enciclopedias, revision de
resumenes, bibliografias, etc. Una vez que se obtiene la informacion, se procede a
analizar y canalizar los esfuerzos hacia la satisfaccion de las necesidades cambiantes
del publico objetivo para lograr desarrollar nuevos productos y mejorar los productos

existentes.

Obijetivos:
» ldentificar los problemas e inconvenientes actuales de nuestros usuarios e
implementar propuestas de mejora para fidelizarlos con la marca.
» ldentificar las nuevas necesidades de nuestro publico objetivo, el cual nos

permita satisfacerlas a través de la mejora de nuevos productos

Frecuencia;
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Estas investigaciones se realizaran de manera trimestral, tomando en cuenta las
sugerencias, recomendaciones y calificaciones de nuestra pagina web y redes
sociales, asi también como fuentes publicas actualizadas y alineadas a las tendencias
de moda. Asimismo, se tomara como referencia a los formularios brindados a

nuestros clientes.

Responsable:
Las areas responsables seran el area de marketing y el area de operaciones para poder

desarrollar nuevos productos y mejorar los problemas actuales encontrados.

Indicadores de medicion:
» #calificaciones negativas del producto / Total de calificaciones de nuestro
producto
» # sugerencias de inclusion de més productos a nuestro box tradicional / Total
sugerencia de inclusion de mas productos a nuestro box tradicional.
» Influencia de revistas, influencers, y otros en la compra relacionado a la moda
(datos publicos)
Proceso de finanzas:
En este proceso el gerente comunica las metas principales para los procesos a todos
los colaboradores administrativos para que sean reportados a Contabilidad y se pueda
emitir los estados financieros de MekaBox. Asimismo, de requerir alguna inversion

para algun proyecto de marketing, debera ser evaluado por el area de Finanzas.

Objetivos:
» Mantener un control estricto sobre los procesos ejecutados dentro de la
organizacion, ya que seran evaluados mediante diversas métricas que ayuden
a saber si los colaboradores estan bien enfocados hacia sus metas.
» Tener el control sobre las inversiones realizadas para garantizar el buen uso

del dinero en la organizacion.
Frecuencia:

Se planea revisar las métricas financieras con una frecuencia trimestral para evaluar

el desempefio de las estrategias.
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Responsable:

El responsable sera el Gerente de Finanzas

Indicadores de medicion:
Se medirédn las metas alcanzadas conforme pase el tiempo, para ello se usaran los

indicadores planteados

» Cumplimiento de objetivos: Medir el buen desempefio de colaboradores.
» Retorno sobre la inversion: ((ingresos generados - inversion realizada)
/inversion realizada). Servira para medir el retorno sobre las campafas

realizadas por MekaBox

Proceso de atencion al cliente

En este proceso se ejecuta una serie de pasos que se inicia desde que el usuario se
suscribe, en donde nuestras &reas de innovacion en conjunto con el area de
operaciones trabajaran en base a principios preestablecidos para lograr una correcta
atencion al cliente desde el primer punto de contacto hasta después de la entrega del
box. Asimismo, cabe resaltar que para medir este esfuerzo se realizardn campafas
digitales para conocer qué tan satisfechos estan nuestros clientes con el servicio
brindado por MekaBox.

Obijetivos:
» Establecer una relacion duradera con el cliente, que se caracterice por la
confianza y el respeto.
» Saber el grado de satisfaccion de nuestros clientes y poder saber si se pueden

convertir en clientes frecuentes, recientes y monetarios.
Frecuencia:

La frecuencia de este proceso sera diaria ya que, sera al momento que el usuario se

suscriba y complete nuestros formularios.
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Responsable:
Jefe de marketing y el asistente de comunicaciones

Indicadores de medicion:

» Indicadores obtenidos en las encuestas que las usuarias realizaran luego de
recibir el producto: Nivel de satisfaccion de la entrega y del producto, servira
de retroalimentacion para brindarles un mejor servicio de tal manera que los
fidelice.

» #Entregas con baja calificacion / Total de calificaciones de lo obtenido
brindarles la opcion de cambiar el producto u otras facilidades. Disminuir

Esta ratio es el objetivo.

3.2.2.3 Descripcidn y flujogramas de procesos operativos

Proceso de recepcion de mercancia:

Este proceso empieza desde la entrega del pedido solicitado al almacén de Meka box.
Se procede a revisar y verificar que la mercaderia cumpla con los atributos y
caracteristicas solicitadas en la orden de compra. Si los términos se incumplieron
entonces se acuerda con el proveedor la devolucion del pedido y se repite todo el
proceso. Si por el contrario la mercaderia cumple con todas las especificaciones, se

informa de la recepcion del pedido al area de armado.

Obijetivos:
Verificar que la calidad de los productos entregados por nuestros proveedores sea
acorde al precio que se pagd por ellos. Ademas, que el producto coincida con lo

solicitado.
Frecuencia:
Se prevé un periodo quincenal regularmente, sin embargo, nos acomodaremos a los

tiempos del proveedor, pero que este no exceda los 15 dias.

Responsable:

Se encarga el departamento de Logistica
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Indicadores de medicion:

» # de accesorios recibidos en mal estado o dafiados/ Total de accesorios
recibidos. Si es reincidente se procedera a la bdsqueda de nuevos
proveedores, seran evaluados por esta ratio en 3 entregas.

» # de accesorios recibidos no corresponden a lo solicitado / Total de accesorios
recibidos. Se aplicara la misma politica, y en el mejor de los casos exigir un
descuento.

Proceso de validacion de suscripcion

En este proceso se hara uso de la herramienta Google Formulario, ya que se empled
esta para la elaboracion del formulario de suscripcion. En primer lugar, se ingresa
con la cuenta registrada y se procede a revisar la bandeja de entrada, en donde se
detalla la informacion de los usuarios suscritos. Se agrupa esta informacion con el
fin de conocer qué estilo de box fue el que selecciond el usuario (destino el box).
Luego se emite la informacion al &rea de armado de box, detallando las
caracteristicas y atributos del box.

Obijetivos:

Optimizar nuestro proceso de suscripcion por medio de los datos dejados en los
formularios por parte de nuestros usuarios. Ademas, identificar la dificultad del
usuario al momento de la suscripcion.

Frecuencia: Este proceso se realiza diariamente.

Responsable: El encargado de este proceso es el departamento de mantenimiento y

actualizacién de la plataforma web y el asistente de comunicaciones.

Indicadores de medicion:
» # de suscripciones incompletas / Total de suscripciones
» # total de suscripciones / Visitas a la pagina web
» # total de suscripciones / Visitas a nuestras redes sociales

» # de suscripciones validadas / Total de suscripciones

Proceso de armado de box
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Este proceso empieza en la recepcion de la informacion con las caracteristicas del
box emitido por el encargado del mantenimiento y actualizacion de la plataforma
web. Con esta informacion, el personal encargado del armado del box, se dirige al
almacén de la empresa para conseguir los materiales y productos que se usara para
la formacidn del box. Esta es la actividad principal de la empresa, la que consta en la
eleccion de los accesorios, caja y complementos para finalizar con el sellado y

embalaje de la caja.

Objetivos:
» Brindar al cliente un box que supere sus expectativas y quede enamorada de
nuestro producto.
» Entregar el box acorde a la suscripcion de nuestros clientes y poder conocer

el tiempo promedio de armar uno.

Frecuencia: Diario

Responsable: Departamento de Operaciones e Innovacion

Indicadores de medicion:
» (Tiempo en armar cada box / Tiempo total de boxes armados en un dia), ratio
de armado de boxes por dia.
» Tiempo de los operarios en seleccionar los materiales para poder armar el box
correctamente (hrs/hombre)
» Tiempo que demora el area de innovacion en seleccionar los accesorios,
elaboracion de propuestas.

» Cantidad de boxes armados en un dia, para medir la productividad diaria.

Proceso de gestion de calidad
Este proceso se da antes sellado y embalado del box, el cual consta en la revision
fisica de los accesorios y complementos para poder cerciorarse de que todo esté en

correctas condiciones y finalizar el proceso. Por el contrario, si no cumple con los
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requerimientos de calidad entonces se vuelve a realizar la actividad de seleccion de

accesorios y los pasos siguientes a este.

Obijetivos:
» Asegurar la calidad y el contenido del box de acuerdo con lo solicitado.
» Adecuarse a las nuevas medidas de salubridad propuestas por el MINSA y
las normas comerciales, como la esterilizacion o desinfeccion de nuestros

boxes.

Frecuencia: Diaria

Responsable: Departamento de Calidad

Indicadores de medicion:
> # boxes esterilizados o desinfectados al dia
> # boxes con defectos / Total de boxes

> # boxes con accesorios incorrectos / Total de boxes

e Proceso de entrega
Este proceso inicia con la revision de los envios programados, para luego recoger los
boxes del almacén que deban ser entregados en el dia. Una vez que se tiene los boxes
se solicita el servicio de delivery y se paga el monto establecido. La empresa
encargada del delivery emite un aviso de llegada y se procede a entregar el box al

transportista para que sea entregado a la suscriptora en su domicilio.

Obijetivos:
Entregar los pedidos a nuestros clientes a la fecha establecida con ellos. 4

Frecuencia:
Las entregas se realizardn de manera mensual, sin embargo, nos adaptamos a lo
solicitado por nuestros usuarios (las fechas de entrega no necesariamente son el

primero de cada mes, a eso hacemos referencia) Por lo tanto, habra entregas diarias.
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Responsable:
Departamento de operaciones, despacho, quien estard al tanto de las entregas y

recibira las notificaciones, para luego entregarlas al area comercial.

Indicadores de medicion:
» # de entregas a tiempo / Total de entregas
» # de entregas en diferentes direcciones / Total de entregas
» # de boxes no entregados por faltas del cliente /Total de boxes en almacén
» Total, de boxes entregados / Total de boxes en almacén

Flujogramas de procesos

e Proceso de recepcion de mercancia:

Figura 37: Proceso de recepcion de mercancia

AREA DE ARMADO ALMACEN PROVEEDOR
©
Recepcion de | Revisionde la [ Entrega del
confirmacion orden de compra pedido
Fin
No

Si

Confirmacian de
pedido recibido al
area de armado

Devolucion [—

Fuente: Elaboracién propia
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e Proceso de validacion de suscripcion

Figura 38: Proceso de validacion de suscripcion

Encargado del

mantenimiento y CLIENTE

actualizacion de la
plataforma

Inicio

Ingresa a

GoogleFormulario
con la cuenta
registrada

Revisa la
bandeja de LRealizo el pago ?
enirada

Validacion de la
Suscripcion

Se emite
informacion
detallada del
box al area de
armacdo

Fuente: Elaboracion propia
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e Proceso de armado de box

Figura 39: Proceso de armado de box

EMpresas de imprenta Contrel de call Empagque de caja

Inicio

i arpeta

L Armar la caga
agradecimianio

Colocar pap

LEsta bien 7

Fuente: Elaboracion propia
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Proceso de gestion de calidad

Figura 40: Proceso de gestion de calidad

Gestion de calidad

Inicio

Recepcion de box

Revision de la
caja en funcion
a los terminos y

condiciones

;Esta bien 7 i Sella y embala
el box

Carrige los
erores

Fuente: Elaboracion propia
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Proceso de entrega

Figura 41: Proceso de entrega

AREA DE DESPACHO DELIVERY

| Inicio |

¥

Revisa el envio
programado para dia

L

Recoge el box del
almacén

Recepcidon del box

E

Solicita el servicio de
delivery L

Envio del box

Pago del delivery

Fin

Fuente: Elaboracién propia

3.2.2.4 Descripcion de procesos de soporte

Proceso de gestion de compras

Este proceso comienza en la recopilacion de informacion de los proveedores
(microempresas de accesorios). Definir la cantidad de compra, precio, forma de pago,
transporte, fecha de entrega, tipo de envase y embalaje. Luego, se ejecutara la
compra, siendo el responsable, el encargado de verificar que se cumpla con los

parametros establecidos ya que, de no ser asi, se debera presentar un reclamo o
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devolverlo de ser necesario. Finalmente, se debe tomar todo ello en las compras
futuras para ser precavidos.
Obijetivos:

» Verificar que el proceso de compra se realice eficientemente, se trabaje con
los mejores proveedores y se realice todo acorde a lo establecido con el
proveedor.

» Establecer lazos de negocios por lo menos con 4 proveedores en el primer

trimestre de operacion.

Frecuencia:

Se realizara las compras quincenalmente.

Responsable:
El responsable de realizar el proceso de compras seré el departamento comercial, de

logistica y en conjunto con el departamento de operaciones

Indicadores de medicion:
» # accesorios recibidos sin dafio / Total de accesorios recibidos
» # empaques recibidos en buen estado / Total de empaques recibidos
» Periodo de entrega de lo solicitado en 15 dias como méaximo.

» Condiciones de pago accesibles, al crédito 30 dias seria ideal a més.

Proceso de gestion de personal

Principalmente se debe establecer qué puestos necesita nuestra empresa, definir el
perfil que necesitamos para cada uno de los puestos requeridos, y pasar a realizar una
convocatoria en las agencias de trabajo. Posterior a ello, se realizara el proceso de
preseleccion, basandonos en el curriculum vitae de los candidatos, para luego
contactarlos y realizarles una entrevista presencial, evaluar sus competencias y
definir si se les otorgara o no el puesto. Una vez seleccionado el candidato ideal para

el puesto, se realizara el contrato e incorporacion a la empresa.

Objetivos:

122



Verificar que se cuente con el personal adecuado en cada una de las areas, que

aporten a la empresa mediante sus conocimientos y experiencia.

Frecuencia:

Se realizara reclutamiento cada afio, y en caso de presentarse alguna vacante.

Responsable:

El gerente general

Indicadores de medicion:
» Tiempo que duran en el puesto
» Porcentaje de rotacion de personal.

» Cumplimiento de objetivos.

Proceso de publicidad

Primero se planificard lo que se realizara en el proceso publicitario, cudnto de
presupuesto se aportara a la campafia y mediante qué medios se realizard esta
publicidad, comenzando por las redes sociales Instagram y Facebook.
Posteriormente se realizan bocetos de las publicidades a realizar, se selecciona el

disefio final y se publica en las redes de la empresa.

Obijetivos:

» Aumentar la cantidad de nuestros seguidores en nuestras redes sociales 600
seguidores en el segundo mes de operacion en cada una de nuestras redes
sociales (Facebook e Instagram)

» Incrementar el alcance y la interaccion de la publicidad en un 50% con

nuestro publico objetivo.

Frecuencia:
Se realizara quincenalmente, la publicidad de nuestro producto, y mantendremos
activos en nuestras redes de manera interdiaria o semanal con consejos de moda,

entre otros.
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Responsable:

El responsable de este proceso sera el departamento de Marketing

Indicadores de medicion:
> # de interacciones / # de visitas a nuestras redes sociales (de cada una)
# de reacciones / # de visitas a nuestras redes sociales (de cada una)
# de comentarios
# de clics desde nuestras redes sociales a nuestra pagina web

YV V VYV V

# de publicaciones compartidas

Proceso de mantenimiento y actualizacion de la plataforma web
Este proceso se realizara de manera constante, constara de un promedio de dos a tres
horas, comenzando por el mantenimiento de los enlaces, pasando al mantenimiento

del contenido, del software, y finalmente del disefio de la web.

Obijetivos:
Aumentar el rendimiento y Verificar que la plataforma sea eficiente, facilitando la

navegacion del usuario y brinde toda la informacion que necesite.

Frecuencia:

Este proceso se realizard semanalmente.

Responsable:
El responsable del proceso de mantenimiento y actualizacion de la plataforma web

sera el departamento de Mantenimiento
Indicadores de medicion:

Porcentaje de variacion del nivel de satisfaccion de los usuarios frente a la plataforma

web.
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3.2.2.5 Capacidad produccion y/o servicio

e Capacidad instalada

La capacidad instalada de la empresa es en promedio de 24 cajas por dia por persona.
Este se calcul6 en base a 8 horas de trabajo, el cual esta bajo la normativa de la Ley
laboral y solo se va a tener una persona que realice todo el proceso de recepcion del
pedido hasta el empaquetado de la caja. En promedio este se va a demorar 20 minutos

en tener listo una caja.

3.2.2.6 Planificacion de actividades operacionales

e Gestion de compras
Para la elaboracién del box se realiza la compra de los siguientes productos, los

cuales deben de adaptarse a los estilos preestablecidos por MEKA BOX:

Tabla 22: Accesorios de MekaBox

Accesorios

Collar

Pulsera

Producto sorpresa*

(*) Tercer accesorio del box, este puede ser ganchos, vincha o aretes.
Fuente: Elaboracién propia

En el caso del empacado se gestiona la compra del envase y complementos para el

embalado del box.

e Proceso de compra
El proceso de compra para la elaboracion del box esta conformado por las siguientes

actividades:
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» Planificacion de compra: Es relevante saber las cantidades y recursos
necesarios que se desembolsard para adquirir los productos y asegurar la
disponibilidad de estos al momento del armado del box.

» Cotizacion con proveedores: Se hara pedido a nuestros proveedores, 90%
localizados en el centro de Lima, y se mantendra contacto con ellos para
adquirir novedades que van llegando. Asimismo, se debera tener cierto
control sobre la mercaderia recibida para garantizar calidad a nuestros
clientes

» Solicitud de pedido: En este punto se realiza el pedido al proveedor y se
acuerdan términos y condiciones para concretar la compra. Asimismo, se
realiza compra en cantidad para poder obtener una mayor cantidad de
descuento, cabe resaltar que por ser clientes frecuentes, recientes y

monetarios hay determinados precios al por mayor.

Gestion de Stock

La gestion de stock permite la organizacion, planificacion del stock de Meka Box,
con el fin de contar con productos disponibles cuando se necesite. EI stock minimo
que debemos contar es de 12 accesorios para poder garantizar la entrega de 4 box a
nuevos clientes. En caso se llegue al stock minimo antes del mes (tiempo en el cual
vamos a comprar accesorios) se deberd ir a comprar antes y optimizar la frecuencia
de compra. Las compras seran mensuales, ya que son productos no perecibles y
pueden ser almacenados y utilizados en los préximos meses si las suscripciones se
incrementan.

Asimismo, esta compra mensual se realizara para poder traer nueva mercaderia que
esté a la moda y porque se estima que para ese entonces se necesitara abastecernos
de nuevos accesorios debido a las ventas que se concretaran. De necesitar mayor
cantidad de productos a causa de la demanda, se hara una optimizacion de compra,
pasando de compra mensual a quincenal. Otra opcion es pactar con los proveedores
que ellos nos entreguen los productos seguin el punto que acordemos. Estos productos
deben de estar acomodados en funcion a los 4 estilos establecidos, los cuales son
Urban Box, Fancy Box, Romantic Box, y Random Box. En el caso de la caja, la soga
delgada y papel kraft, al no ser productos perecibles, estos pueden ser almacenados

en un ambiente fresco y espacioso para que no sufran dafios o rupturas.
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e Validacion de la suscripcion
El proceso de validacion de la suscripcion estd conformado por las siguientes
actividades:

» Recepcidn de informacion de las personas suscritas: Se emplea la herramienta
Google Formularios para poder identificar a las personas que han logrado
completar todo el proceso de suscripcion

» Separacion de los pedidos segun estilo: Se agrupa a los suscriptores en
funcion al estilo del box solicitado.

» Separacion de los pedidos segun la fecha de entrega: Se selecciona los
pedidos que estan proximos a ser entregados para priorizar su armado.

» Emision de la informacion al area de armado: Esta informacion es elaborada
por el encargado del mantenimiento y actualizacion de la plataforma web y
el asesor de modas. Lo cual describe detalladamente lo que se espera de los

productos al interior del box.

e Armado del box:
El proceso de armado del box esta conformado por las siguientes actividades:

» Seleccion de materiales y productos necesarios para la elaboracion del box:
La informacién permite la agilizacién de la seleccion de los accesorios los
cuales estaran en funcioén al estilo urbano, romantico, elegante o random.
Asimismo, se recoge del almacén los materiales que brindan proteccion vy
mejoran la presentacion del box.

» Impresién de tarjeta: Se redacta una tarjeta de agradecimiento a nuestras
suscriptoras.

» Llenado de la caja: Sobre la mesa de trabajo se ubica la caja, los accesorios y
la tarjeta para proceder con el llenado de la caja. Esto se llena con dos
accesorios preestablecidos y un accesorio sorpresa, los cuales fueron
seleccionados en la primera actividad.

» Gestion de calidad: Se revisa si la caja y los productos que se encuentran en
su interior estan en buenas condiciones después de haber pasado por las

actividades anteriores.
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>

>

Sellado de la caja: Se cierra la caja con los productos en su interior, después
de haber pasado con éxito la prueba de calidad.

Embalaje: Se emplea un pliego de papel kraft y un metro de soga delgada
para el embalaje. Primero, se envuelve la caja con el papel kraft, como si
fuera un regalo. Luego se hace uso de la soga para agrupar y asegurar la caja
con el papel y asi evitar que la caja se dafie en el proceso de entrega.

e Proceso de gestion de calidad

El proceso de gestion de calidad estd conformado por las siguientes actividades:

>

Revision: Se realizara la revision de todos los accesorios, para confirmar que
se encuentren en buenas condiciones.
Evaluacion: De no pasar el filtro de calidad, se realizard nuevamente la
seleccidn de los accesorios que entraran en cada box.
Division: Se separaran por grupos los accesorios, formando asi dos grupos:
v" Accesorios que pasaron el filtro de calidad
v Accesorios que no pasaron el filtro de calidad.

e Proceso de entrega

El proceso de entrega esta conformado por las siguientes actividades:

>

Revision de la programacion de envios: Se realiza la revision de los envios
programados y se separa por grupos segun el tipo de box solicitado,
realizando asi cuatro grupos: pedidos de Fancy Box, Urban Box, Romantic
Box y Random Box.

Seleccion y recojo de los boxes: Se recoge del almacén todos los boxes a ser
entregados durante el dia y se colocan en una caja grande segun el tipo de
box.

Solicitud del servicio de delivery: En un principio el delivery lo realizaran los
propios emprendedores de la empresa. Tiempo después de posicionarse, se
contratard a un motorizado que hara la entrega de nuestro box.
Confirmacion de la llegada del producto: Se recibe al correo, el aviso de
Ilegada del producto al lugar de destino por parte de la empresa de delivery.
Entrega del box: Se hace entrega del box solicitado a la suscriptora, y se

solicita su firma de confirmacion al recibir el producto.
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3.2.3 Presupuesto

Locales

Oficinas posibles:

Tabla 23: Opciones de oficinas

Opcidn Distrito Comodidades Tamafio | Costo de alquiler
Cafeteria comun/ bafio
Local 1 San Borja propio/ recpecion comun/ 26m2 5/2,076.00
sala de reuniones
Local 2 San Borja 3 espacios/ bafio propio 60m2 S/2,070.00
Local 3 Miraflores 4 espacios/ 2 bafios 100m2 S/2,641.00
Fuente: Elaboracién propia
e Evaluar oficinas:
Tabla 24: Evaluacion de oficinas
Cualidades LOCAL 1 LOCAL 2 LOCAL 3
Ubicacion 7 7 8
Comodidades 9 7 7
Antigliedad 8 6 7
Dimension 6 7 8
Costo 3 8 7
# de espacios 6 7 3
Cercania a almacen 9 9 7
Promedio 8 7.29 7.43

Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto mensual:

Para el afio 1:

Se espera no contar con un espacio administrativo para el primer afio de gestion. Este

servicio se hara de forma remota debido a la situacion actual del coronavirus. Este
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supuesto permitird reducir los costos durante el primer afio y mantener una
rentabilidad que cubre costos y gastos fijos.

Para el 2 afio en adelante:

A partir de este afio de gestion se contara con una oficina administrativa dentro de
un edifico en San Borja, el cual cuenta con espacios compartidos para reuniones y

almuerzos. Asi mismo es un lugar céntrico y con cercania al almacén.

Tabla 25: Presupuesto mensual local 1

Rubro Local 1
Alquiler+Mantenimeinto | S/2,076.00
Agua/luz S/250.00
Internet/ telefono S/200.00
TOTAL S/2,526.00

Fuente: Elaboracién propia

Almacenes posibles:

Tabla 26: Opciones de almacenes

Opcién Distrito Comodidades Dimensidn Costo
. Ban ici
Almacen 1 | San Borja afio/ servicios 17m2 | $/750.00
incluidos
Almacen 2 San Luis Bafio 22m2 5/535.00
Almacen 3 | San Borja Bafio [ servicios 30m2 s/750.00

Fuente: Elaboracién propia

Evaluar almacenes:

Tabla 27: Evaluacion de almacenes

Cualidades LOCAL 1 LOCAL 2 LOCAL 3
Ubicacion 7 7 7
Comodidades 8 7 8
Antigliedad 7 8 7
Dimension 6 7 8
Costo 7 8 7
# de espacios 8 8 8
Salida para despacho 9 8 9

Promedio 7 7.57 7.71

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto mensual:

Primer semestre:
Al iniciar las operaciones, una de las partes ofrece una habitacion vacia de su hogar
como espacio de almacenamiento. Esto generaria un costo cero para este rubro y asi

minimizar los costos de lanzamiento.

Segundo semestre en adelante:
A partir de este momento y por el nimero de pedidos, se optard por arrendar un
espacio extra. Es aqui donde llegara la mercaderia, donde se armaran los boxes y

desde donde seran despachados.

Tabla 28: Presupuesto mensual local 1

Rubro Local 1
Alquiler+Mantenimeinto | S/750.00
Agua/luz incluidos
Internet/ telefono $/100.00
TOTAL 5/850.00

Fuente: Elaboraci6n propia
Equipo:
e Afiol:

Para el primer afio de gestion no se requieren implementos dentro de la oficina
administrativa puesto que estas funciones se haran de forma remota. Siendo las

laptops utilizadas propias de cada empleado.

Sin embargo, el almacén ya estara en funcionamiento y este incluira: Una repisa y
un promedio de 15 contenedores plasticos para almacenar accesorios y empaquetado.
Adicionalmente se contara con una mesa y una silla, donde se realizara el armado de

boxes.
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» Cuatro estantes metalicos de 2.4 x1.13x0.6 a 135 soles cada uno.

Figura 42: Estante metalico

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 29: Costo de implementacién del estante metélico

Estante
Producto L
Metalico
Valor 5/540.00
Instalacién 5/100.00
Envio 5/50.00
Unidades 4
Costo total 5/690.00
Vida Uil 10
Valor reidual 5/0.00
Gasto mensual
= 5/5.75
( depreciacién)

Fuente: Elaboracion propia

» Quine contenedores plasticos a 20 soles cada uno.

Figura 43: Contenedor de plastico

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30: Costo de los contenedores

|
Producto Contenedor
Valor S/300.00
Instalacion 5/0.00
Envio 5/50.00
Unidades 15
Costo total 5/350.00
Vida Util 2
Valor reidual 5/0.00
Gasto mensual
= $/14.58
( depreciacién)

Fuente: Elaboracién propia

> Una mesa de acero de 2 niveles de 60x110x90 a 590 soles.

Figura 44: Mesa de acero

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31: Costo de Mesa de acero

Mesa de
Producto
acero
Valor $/590.00
Instalacion S/0.00
Envio S/50.00
Unidades 1
Costo total 5/640.00
Vida Util 10
Valor reidual 5/200.00
Gasto mensual
= S/3.67
( depreciacién)

Fuente: Elaboracion propia
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» Una silla ergonémica con asiento y respaldar a 399 soles.

Figura 45: silla ergonémica

(

Fuente: Razea

Tabla 32: Costo de la silla ergonémica

Silla
Producto o
Ergonomica
Valor 5/399.00
Instalacion 5/0.00
Envio S/20.00
Unidades 1
Costo total 5/419.00
Vida Util 5
Valor reidual 5/0.00
Gasto mensual
e 5/6.98
( depreciacién)

Fuente: Elaboracién propia

Afio 2:

A partir del segundo afio que ya se cuente con una oficina administrativa se
necesitaran los siguientes implementos: 1 mesa amplia para los 6 personales
administrativos, 1 laptop moderna para el gerente, una impresora multifuncional, 6

sillas de escritorio y un estante que sirva de archivador fisico.
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» Una mesa amplia de oficina para 6 a 1500 soles.

Figura 46: Mesa de oficina

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 33: Costo de la mesa de oficina

Mesa para
Producto .p
ofcina
Valor $/1,500.00
Instalacion $/0.00
Envio S/50.00
Unidades 1
Costo total §/1,550.00
Vida Util 10
Valor reidual $/250.00
Gasto mensual
L. 5/10.83
( depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

» Seis sillas de escritorio ergondémicas a 309 soles.

Figura 47: sillas de escritorio

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34: Costo de sillas de escritorio

Silla de
Producto . .
oficina
Valor S/1,854.00
Instalacion S/0.00
Envio S/100.00
Unidades 12
Costo total S/1,954.00
Vida Util 5
Valor reidual S/0.00
Gasto mensual
T s/32.57
( depreciacion)

Fuente: Elaboracion propia

» Un archivador de melamina para documentos a 518 soles.

Figura 48: Archivador de melamina

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 35: Costo de archivador de oficina

Producto Archivador
Valor S/518.00
Instalacién S/0.00
Envio S/20.00
Unidades 1
Costo total S/538.00
Vida Util 5
Valor reidual S/0.00
Gasto mensual
L. S/8.97
( depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

» Una impresora multifuncional a 1299 soles

Figura 49: impresora multifuncional

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 36: Costo de impresora multifuncional

Producto Impresora
Valor 5/1,299.00
Instalacion $/0.00
Envio 5/50.00
Unidades 1
Costo total 5/1,349.00
Vida Util 5
Valor reidual $/300.00
Gasto mensual
T S/17.48
( depreciacion)

Fuente: Elaboracion propia

» Una laptop moderna de gerente a 3399 soles

Figura 50: laptop moderna

o | AMDDY
RYZEN RADEON
4000 SERIES .~ 5 GRAPHICLS

Pantalla 14” HD

)
Disco duro: 256GB

16GB RAM

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 37: Costo de laptop

Lapto
Producto S
Gerente
Valor 5/3,399.00
Instalacion S/100.00
Envio 5/0.00
Unidades 12
Costo total | 5/3,499.00
Vida Util 5
Valor reidual S/900.00
Gasto mensual
o 5/43.32
( depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

Para los costos de equipo del almacén se tendrian los mencionados en el afio 1y se

adicionaria: Un escritorio pequefio mas silla y una laptop generica.

» Un escritorio mas silla a 619 soles.

Figura 51: Escritorio con silla

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38: Costo de escritorio

Escritorio +
Producto _
silla
Valor 5/619.00
Instalacion 5/0.00
Envio </20.00
Unidades 1
Costo total 5/639.00
Vida Util 5
Valor reidual 5/0.00
Gasto mensual
L. 5/10.65
( depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

» Una laptop genérica a 1959 soles

Figura 52: Laptop genérica

CORE i3

10TH GEN

| Ppantalla 14” HD
4GB RAM

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 39: Costo de laptop genérica

Lapto
Producto p, .p
Generica
Valor 5_}'1,959.[][]
Instalacidn S/100.00
Envio S/0.00
Unidades 1
Costo total S/2,059.00
Vida Util 5
Valor reidual S/500.00
Gasto mensual
o $/25.98
( depreciacién)

Fuente: Elaboracion propia

Ao 3 en adelante:

A partir de este afio se empieza con el servicio de entrega propio, para ello se optd
por la obtenciéon de una movilidad personal de la compafiia. Y una mochila de
reparto, en las que pueda trasladar los boxes.

» 1 moto para realizar los despachos por 2700 soles

Figura 53: Moto lineal

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40: Costo de la moto lineal

Movilidad
Producto
personal
Valar 5/2,700.00
Instalacion 5,/0.00
Envio 5,/0.00
Unidades 1
Costo total 5/2,700.00
Vida Util 4
Valor reidual 5,/500.00
Gasto mensual
L 5/45.83
{ depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

» 1 bolso de reparto por 139 soles

Figura 54: Bolso de reparto

APERTm

45cm

45cm " 45cm

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 41: Costo del bolso de reparto

Producto Contenedor

Valor 5/139.00
Instalacidn 5/0.00
Envio 5/0.00
Unidades 1
Costo total 5/139.00
Vida Util 2
Valor reidual 5,/0.00

Gasto mensual
. . 5/5.79
( depreciacion)

Fuente: Elaboracién propia

3.2.3.1 Inversion inicial

Tomando los datos numéricos con respecto a precios y costos, se ha generad una tabla de
inversiones necesarias para el inicio y la continuacion de operaciones. Para ello, se han
tomado los gastos mas representativos que se relacionan con la adquisicion de equipo. Se
evidencia que la invasion del primer afio no es la mayor, siendo la del segundo afio la que

representa mayor importancia. Tal como se muestra a continuacion.

Tabla 42: Inversién inicial

INVERSION VALOR
1°ANO | S/ 2,099.00
2° ANO | §/11,588.00
3°ANO | S/ 2,839.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios

Tomando la informacién mostrada en el plan de operaciones, se generara una lista de

desembolsos y se clasificara su recurrencia. De esta forma se clasificaran los costos como

variables o fijo. Este proceso se hace validando si el costo en cuestion depende del nimero

de ventas realizadas o no. Para ello se tiene la siguiente tabla:

Costo de boxes

Tabla 43: Clasificacion de costos

TIPO DE COSTO | CLASIFICACION

Accesorios Variables

Empaquetado Variables

Envios Variables
Alquiler Fijos
Servicios Fijos
Mantenimiento Fijos
RRHH Fijos
Publicidad Fijos
Depreciacion Fijos
Gastos financieros Fijos

Mercaderia

Fuente: Elaboracién propia

del box. Hay que considerar que los precios mostrados se cotizan al por menor.

Al trabajar con productos variados ya que el contenido de nuestros boxes se actualiza
de forma mensual, se tomara el inventario actual y se hard un promedio de precio por

articulo. Luego ese promedio se multiplica por 3 obteniendo el costo en mercaderia
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Tabla 44: Costo de mercaderia

Descripcién - C.UNIT
Correa Ebilla clasica cuero delgado 5/6.00
Ganchos Piedras 5/4.66
Bincha Lazo 5/5.00
Pashmina S/12.00
Argolla Plateada 5/6.75
Argolla Dorada 5/6.75
Pendientes Drd. 5/5.00
Aretes Crzn Drd S/7.00
Pulsera Hilo Vrd 5/8.00
Pulsera Hilo Mrrn 5/8.00
Arete Drd Pdr Azl 5/5.00
Costo promedio s/6.74
Costo por box 5/20.23)

Fuente: Elaboracién propia

Empaquetado
Esto incluye: La caja, el relleno, 2 bolsas de organza, sticker en tapa, tarjeta de
agradecimiento y 2.5 metros de cuerda Hay que tener en cuenta que estos precios son

adquiridos al por menor.

Tabla 45: Costo de empaquetado

Cantidad

Descripcior ~  Cost Unitarii + necesari ~ Costo toi ~
Cajas 5/2.80 1 5/2.80
Bolsas Organza 5/0.46 2 5/0.92
Cintilla 5/0.07 2.5 $/0.18
Seda Nude 5/0.12 1 5/0.12
Seda Crea 5/0.12 1 5/0.12
Sticker Logo 5/0.75 1 5/0.75
Tarjeta Gracis. 5/0.38 1 5/0.38

TOTAL 5.25“

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 46: Costos de mercaderia y empaquetado

proporcion. Asi obtenemos los siguientes costos a utilizar:

Envio:

Tabla 47: Costos de envio afio 1y 2

, Costo Descuento
Categoria L Costo Real
Minorista | por volumen
Mercaderia 5/20.23 S/4.05 S/16.18
Empaquetado 5/5.26 S/1.05 S/4.21
Fuente: Elaboracion propia
Afoly?2

Currier. De esta forma tendriamos el siguiente costo total por box:

Categoria Costo
Mercaderia 5/16.18
Empaquetado S/4.21
Envio 5/6.00
TOTAL S/26.39

Fuente: Elaboracion propia

Estos fueron los costos hechos en base una compra minorista, sin embargo, se calcula

un ahorro del 20% para productos y empaquetados por adquirirlos en mayor

Aca tomamos el costo promedio de los diferentes motorizados y agencias de envios
a los distritos seleccionados desde de San Luis. De forma unitaria este costo podria

llegar a ser de 7 soles, sin embargo, de forma masiva podria ser de 6 soles en Olva
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Afio 3:

Aca tomamos el costo de envio de forma propia, con lo que disminuiria el costo hasta

Ilegar a un promedio de 3.5 soles por box. Con esta informacion el nuevo costo por

box seria:

Tabla 48: Costo de envio afio 3

Categoria Costo
Mercaderia 5/16.18
Empaquetado S/4.21
Envio S/3.50
TOTAL S/23.89

Fuente: Elaboracién propia

3.3 Plan de Recursos Humanos

Para habilitar el plan es necesario dividir el grupo laboral por sesiones, para ello tendremos

los 6 primeros meses, el final del afio uno. El segundo y tercer afio y finalmente la proyeccion

posterior al afio 3:

3.3.1 Estructura organizacional

Para la creacién y estructuracion del organigrama se ha tomado una proyeccion de 3 afios de

la empresa, y como se espera se encuentre pasado ese periodo. Se han planteado dos

organigramas, uno representativo para el inicio de operaciones y el proyectado del afio 2 en

adelante.

A continuacion, se presenta el primer organigrama, armado a las necesidades iniciales del

primer afio de gestion. Este incluye las areas relevantes y ubica a cada colaborador de forma

jerarquica.
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Figura 55: Estructura organizacional afio 1

Junta de
Accionistas
Gerencia
Genreal
[ |
Gerencia de Gerencia de Gerencia de
Finanzas Marketing Operaciones
| Contador || Area Comercial || | ~ Areade
Logistica
— Presupuestos | Arga d? — Area de Calidad
comunicaciones

—{ Area de armado

— Empaquetado

Fuente: Elaboracion propia

Asi mismo, se presentara el siguiente organigrama el cual estara en funcién al crecimiento
de la empresa y las nuevas necesidades. Este sera el definido para el segundo afio de gestion,
considerando el ingreso de la asesoria tecnoldgica.
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Figura 56: Estructura organizacional afio 2

Junta de
Accionistas

Gerencia
Genreal

Asesoriade Tl

| |

Gerencia de Gerencia de Gerencia de
Finanzas Marketing Operaciones
—| Contabilidad | — Area Comercial | —Area de Logistica
— Presupuestos | Arga d? —| Area de Calidad
comunicaciones

— Area de armado

— Empaquetado

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, el organigrama que representara el futuro a mediano/largo plazo de la
organizacion es el mostrado a continuacion. Este incluiré el ingreso del area de repartos y la
de asesoria de modas.
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Figura 57: Estructura organizacional a mediano/largo plazo

Junta de
Accionistas
Gerencia
Genreal
Asesoria de Tl |+ Asesoria de
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Gerencia de Gerencia de Gerencia de
Finanzas Marketing Operaciones
Contador Area Comercial | —{Area de Logistica
Presupuestos Are.a d? —| Area de Calidad
comunicaciones

—| Area de armado

— Empaquetado

— Reparto

Fuente: Elaboracion propia

3.3.2 Determinacion del personal requerido

Personal necesario en el primer afio de gestién:

Todos los cargos interinos seran tomados, en su totalidad, por los miembros del trabajo en
ejecucion. La Gerencia de finanzas que incluye el area de contabilidad y presupuestos, sera
tomada por un solo colaborador. La gerencia de marketing y el asistente comercial
representard a un mismo encargado, quien dirigira también las comunicaciones (redes
sociales) En la gerencia de operaciones, se tendras dos colaboradores, ellos se encargaran de
la parte logistica de la empresa, del armado de los boxes y de validar la calidad de estos.
Cada gerencia tendra a su cargo el manejo de su data, y realizaran juntas constantes para
estar actualizados de los sucesos realizados. Adicionalmente, el gerente general sera elegido
por los miembros del trabajo y es quien se encargara de colectivizar la informacién; también

como de ser el representante de la empresa.
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Se debe mencionar que la junta de accionista esta conformada por los participantes actuales
de este proyecto y se mantendra abierta para nuevos inversionistas. Asi mismo por decisién
de la junta directores, ellos ofrecerén sus servicios bajo el formato “Ad honoren” durante el

primer semestre y recibiendo un salario de practicante el semestre siguiente.
Resumen:

e Gerente de Finanzas (Colaborador interino)
e Gerente de Marketing / comercial / comunicaciones (Colaborador interino)
e Asistente de Logistica (Colaborador interino)

e Asistente de Calidad/ Armado (Colaborador interino)

Personal necesario para el sequndo afio de gestion:

En el segundo afio de gestidn se optaré por establecer una serie de cambios importantes en
el organigrama acorde al plan estratégico. Primero, se contratard un gerente especializado y
externo a los fundadores, esto con el fin de evitar intereses personales. Segundo, se elegira
contratar un ayudante o empaquetador, quien se encargara netamente de la parte de embalaje
y armado fisico del box. Asi mismo, se acomodara el sueldo de los otros empleados con el
fin de brindar un sueldo mas acorde al mercado y a la rentabilidad de la empresa. Finalmente,
con el fin de optimizar la parte tecnoldgica se optara por contratar los servicios de un asesor

de TI, de forma independiente.
Resumen:

e Gerente General (Colaborador interino)

e Gerente de Finanzas (Colaborador interino)

o Gerente de Marketing / comercial / comunicaciones (Colaborador interino)
e Asistente de Logistica (Colaborador interino)

e Asistente de Calidad/ Armado (Colaborador interino)

e Empaquetador (Colaborador interino)

e Asesor de Tl (Freelance)
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Personal necesario para el tercer de gestion y en adelante:

Una vez maximizada la rentabilidad de la empresa, se realizara un segundo acomodo de
sueldos. Asi mismo, se empezaran los repartos de manera propia, para lo que sera necesaria
la contratacion de un repartidor. Ademas, al crecer en nimeros en redes sociales, se tendra
un encargado especifico de esta parte. Adicionalmente, con el fin de mantenernos
actualizados en la moda y tener propuestas nuevas se optara por tener un asesor de modas

independiente.

Resumen:

e Gerente General (Colaborador interino)

e Gerente de Finanzas (Colaborador interino)

e Gerente de Marketing / comercial / comunicaciones (Colaborador interino)
e Asistente de Logistica (Colaborador interino)

e Asistente de Calidad/ Armado (Colaborador interino)

e Empaquetador (Colaborador interino)

e Repartidor (Colaborador interno)

e Asesor de modas (Freelance)

e Asesor de Tl (Freelance)

3.3.3 Descripcion de los puestos de trabajos requeridos

Para definir a cada colaborador necesario y su respectivo perfil, es necesario mencionar que
cada uno cuente con los valores dentro de la organizacién. Los valores de Meka Box son:
Respeto, integridad, orientacion al cliente, profesionalismo y calidad. Para organizar a los

miembros de Meka box se los separa segun la gerencia a la que correspondan.

Gerencia General:

e Gerente General (CEO):

EL administrador sera la cabeza y el representante principal de la institucion, seré el
que supervise a otras gerencias y a mano de ellos tome las decisiones mas favorables
para la organizacion. Al ser el representante de mas alto cargo, el hara reporte a la
junta de accionistas. Es relevante mencionar que esta persona debe contar por un

apego hacia la moda y representar la cultura de la compafiia en sus acciones.
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Funciones:

>

V V V V VYV V

Perfil:

YV V. V V V V V

Plantear y evaluar los objetivos y estrategias de la empresa.
Aprobar los presupuestos.

Promover un adecuado ambiente laboral.

Seleccion del personal.

Responsable legal de las decisiones de la empresa.

Controlar los recursos de la empresa de manera eficiente y rentable.

Reportar de forma trimestral a la junta de accionistas.

Egresado de la carrera de administracion, ingenieria gerencial o afines.
Experiencia minima de 2 afios teniendo a cargo la gerencia de alguna
empresa relacionada al rubro de la moda.

Capacidad de toma decisiones.

Emprendedor.

Pasion por la industria de la moda.

Lider por naturaleza.

Comunicacion activa.

Manejo de herramientas digitales a nivel avanzado.

Ingles a nivel intermedio.

Gerencia de Finanzas:

Gerente de finanzas (contabilidad y presupuestos)

Esta persona sera el que vea la parte financiera y contable de la organizacion, esta

persona hare sus reportes directos al CEO y presentara un informe mensual ante las

precisa.

otras gerencias. Recibira reportes de distintas areas con el fin de generar informacién

Funciones:

>
>
>

Armar y presentar los estados financieros de la empresa.
Realizar las declaraciones pertinentes a la SUNAT.

Encargado de nominas.
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YV V V VYV V V

Perfil:

YV V. V V V V V

Proyectar y analizar los EEFF.

Armar y presentar presupuestos mensuales, trimestrales y anuales.
Aprobar gastos extraordinarios.

Cuadre de presupuestos vs el gasto/ingreso real.

Realizar el cuadre de caja chica y conciliacion bancaria.

Reposta al Gerente General

Graduado de la carrera de contabilidad, finanzas o afines.
Conocimientos del area financiera y tributaria.

Honesto

Puntual

Organizado

Nivel alto de analisis de data financiera

Experiencia promedio de 1 afio en el &rea contable o financiera.

Manejo de Excel a nivel avanzado.

Gerencia de Marketing:

Gerente de Marketing (comercial)

Este colaborador evaluara la relacion con clientes a nivel rentabilidad, medira las

ventas y generara prondsticos. Sera parte de la junta de gerencia mensual. Tendra a

su cargo al asistente de comunicaciones.

Funciones:

>

YV V V VYV V

Evaluar el nivel de ventas de forma periddica y generar reportes.
Evaluar los precios manejados por la compafiia de forma constante.
Evaluar el desempefio del asistente de comunicaciones.

Aprobar gastos en redes sociales.

Evaluar el nmero de suscriptoras y el movimiento de este.

Reporta al Gerente General
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Perfil:

YV V V V V V

Graduado de la carrera de administracion, marketing o afines.
Conocimientos del area comercial.

Creatividad.

Puntual y organizado.

Nivel alto de Excel.

Ingles a nivel intermedio.

Nivel alto de analisis.

Asistente de comunicaciones.

Este colaborador se encargara de las redes sociales, y de la repuesta por parte de las

usuarias. Mantendré actualizadas todas las plataformas y realizard los pagos

publicitarios respectivos o de disefio.

Funciones:
» Actualizar las redes sociales constantemente.
» Generar disefios u obtenerlos para publicidad.
> Realizar los pagos de publicidad virtual.
» Generar un resumen de quejas o reclamos mensual.
> Responder los mensajes directos al perfil de la empresa.
» Contactar con “influencers”
» Contratar las sesiones de fotos de productos por mes.
> Reporta a Gerente de Marketing
Perfil:
> Experiencia de un afio como community manager o en el area de publicidad.
» Creativo.
» Comunicacion asertiva y activa.
» Organizado y ordenado.
» Pasion por la moda y sus derivados.
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Gerencia de Operaciones:

e Asistente de logistica
Este colaborador tendra a su cargo el manejo del inventario de la mercaderia y la
actualizacion de este. Tendrd comunicacion constante con proveedores y

reclasificara el inventario en cuestién.

Funciones:

» Armar el Kardex de forma mensual.
Generar las 6rdenes de compra.
Realizar inventarios fisicos de forma mensual.
Reclasificar los inventarios, acorde a sus caracteristicas.
Gestionar la destruccion de la mercaderia deteriorada.

Comunicacion con proveedores.

YV V.V V V V

Reporta a Gerente General
Perfil:
» Graduado de la carrera de ingenieria industrial, administracién o afines.
Experiencia de un afio en el area logistica.
Puntualidad y responsabilidad.

Manejo de Excel a nivel avanzado.

YV V V V

Alto nivel de persuasion.

e Asistente de calidad y armado
Este colaborador sera quien revisa y evalUa el correcto estado de la mercaderia y de
los boxes previo reparto. Asi mismo, sera el encargado de definir el contenido

sorpresa de cada box, esto de la mano del asesor de modas.

Funciones:

» Asignar el contenido sorpresa de boxes.
Validar el estado de la mercaderia y del box ya armado.
Definir las listas de armado acorde a sus fechas de envio.

Supervisar al empaquetador.

YV V V V

Dar reportes al asistente de logistica.
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Perfil:

YV V. V V V

Reporta a Gerente General (a partir del segundo afio)
Generar orden de despachos y envios.

Supervisar al repartidor.

Egresado de la carrera de administracion o afines.

Experiencia de un afio en el area de logistica, gestion de calidad o afines.
Organizado/ Puntual.

Nivel avanzado de Excel.

Habilidades numéricas.

Comunicacion asertiva.

Empaquetador:

Esta persona serd la encargada de realizar el armado de boxes acorde al informe del

asistente de armados Yy calidad quien sera la persona a quien deba reportar. Debera

ser cauteloso para el manejo de accesorios y para el amontonamiento de los boxes.

Seré capaz de dejar los boxes necesarios para el encargado de repartos.

Funciones:

>
>

Perfil:

YV V V VYV V

Armar el box acorde a la lista que se le proporcione

Corroborar el estado de los boxes cuando sean entregados para envio
Contabilizar el nmero de recursos utilizados en el armado de los boxes por
mes

Guardar y organizar el inventario no utilizado

Reporta a Asistente de calidad y armado

Puntual y responsable

Educacidn secundaria completa

Experiencia deseable de 6 meses en el area textil o moda
Cauteloso con el manejo de objetos fragiles

Organizado

Honesto e integro
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Repartidor:

El repartidor sera la persona encargada de transportar los boxes segun la fecha de

entrega especificada en la suscripcion. Recibira los paquetes del empaquetador y

entregara un reporte de entrega al asistente de armados.

Funciones:

>

Y V V V

Perfil:

YV V V

Repartir los boxes a las diferentes usuarias.

Realizar el cobro en caso la suscripcion sea pagada contra entrega
Generar una lista de entregas y posibles anormalidades

Devolver a producciéon los boxes no recibidos

Reporta a Asistente de calidad y armado

Permiso de conducir acorde al transporte que maneje
Honestidad
Experiencia de 6 meses minimos en el are de repartos

Secundaria completa

Areas de soporte:

Asesor de moda:

El asesor de moda sera quien mantenga a Meka box acorde al mercado de la moda.

Sus reportes y hallazgos los haran al gerente de desarrollo e innovacion. Trabajara

de forma externa y parte de su salario contara con un presupuesto para asistir a

evento de moda relevantes para la institucion.

Funciones:

>
>
>
>

Perfil:

>
>

Evaluar constantemente el mercado de la moda
Plantear mejoras al contenido y disefio de boxes
Presentar posibles marcas aliadas

Encargado de determinar el contenido de los boxes

Conocedor del mercado de la moda

Graduado de la carrera de disefio de modas (deseable)
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YV V V VY

>

Apasionado por la moda femenina
Experiencia en el rubro del vestir femenino
Creativo (Out of the box)

Capacidad de toma de decisiones

Puntual

e AsesordeTl:

El asesor de TI o de tecnologia sera el encargado de revisar la plataforma web y los

sistemas usados para almacenar informacion. Su funcion sera reportar las mejoras

necesarias y actualizar la pagina web. De la mano del jefe de publicidad realizaran

el acomodo de las imagenes de la plataforma y de la mano del jefe de ventas

manejaran el formulario de suscripcion. Su reporte se hara al jede de desarrollo e

innovacion.

Funciones:

>
>

Perfil:

YV V. V V V

Realizar el mantenimiento de la pagina web

Validar el correcto funcionamiento del formulario de suscripcion

Cargar la informacion de acuerdo a lo brindado por las areas de innovacién
y marketing

Generar formatos de soporte para las otras areas

Mantener y dar soporte a la base de datos.

Graduado de la carrera de Ingenieria de sistemas o afines

6 meses de experiencia deseable en el area de desarrollo tecnoldgico
Manejo de plataformas web

Conocedor y con experiencia en manejos de paginas web
Desarrollador de base de datos para empresas de comercializacion

Analitico

3.3.4 Presupuesto

Para armar el presupuesto se ha dividido la situacidn acorde a las necesidades de la empresa,

estas se daran en el primer afio, tomando 2 semestres de forma individual, el segundo y ercer

afio respectivamente. Después de este periodo, la empresa planea equiparar sus gastos

salariales al mercado y agregar la fuerza laboral necesaria. Considerar como beneficios de

ley: 2 sueldos adicionales por concepto de gratificaciones, un sueldo por concepto de

159



vacaciones, uno adicional por concepto de CTS y un seguro médico por el valor de un 9%
del salario bruto.

Presupuesto necesario en el primer semestre en gestion:

En este primer afio se espera tener un gasto minimo del personal, ofreciendo un salario bruto
de 1000 soles, tomando todos los beneficios de ley. De esta forma poder iniciar operaciones
con gastos minimos y a su vez tener una planilla activa. Sin embargo, por decision de los
desarrolladores del proyecto, se elige trabajar el primer semestre de forma asalariada. Esto
con el fin de no afectar la liquidez de la empresa.

Tabla 49: Presupuesto para el primer semestre de gestion

Trabajadores # |Gasto bruto asignado| Situacién Laboral
Gerente de Finanzas 1 S/1,000.00 Contratado
Gerente de Marketing 1 S/1,000.00 Contratado
Asistente de Logistica 1 S/1,000.00 Contratado
Asistente de Calidad y Armado 1 S/1,000.00 Contratado

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se presentara el gasto total por el afio presentado semestre por semestre.

Tabla 50: Presupuesto de recursos humanos para el primer semestre

Presupuesto de recursos humanos del 1° semestre

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes &5 Mes 6
Gerente de Finanzas S/0 S/0 S0 Si0 Si0 S0
Gerente de Marketing S0 S0 Si0 S0 S0 S0
Asistente de logistica s/0 S0 S0 S0 s/0 S0
Asistente de calidad y armado S/.0 5/.0 S0 S0 Si.0 S/.0
Total salarios brutos 5.0 5.0 51.0 5.0 510 5.0
“acaciones S0 S0 S/0 S0 S0 S0
CTS S0 S0 S0 S0 S0 S0
Gratificaciones S/0 S/0 Si0 Si0 Si0 S/0
Seguros S/0 S0 S0 S/0 S/0 S/0
Total gasto del mes S0 S1.0 S1.0 SI.0 S0 SI.0

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 51: Presupuesto de recursos humanos para el segundo semestre

Presupuesto de recursos humanos del 2° semestre

Mes 7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gerente de Finanzas 5/.1.000 571,000 51,000 51,000 51,000 S/.1.000
Gerente de Marketing 5/.1.000 571,000 571,000 5/1.000 541,000 5/.1.000
Asistente de logistica 5/.1.000 571,000 571,000 51,000 51,000 S/.1.000
Asistente de calidad y armado /1,000 571,000 5/.1,000 5/.1,000 5/.1,000 S/.1.000
Total salarios brutos S7.4,000 S7.4,000 S7.4,000 57.4,000 514,000 S1.4,000
Vacaciones 5/333 5/333 5333 5333 5333 5333
CTS 5/.333 5/.333 5/.333 5/.333 5/.333 5/.333
Gratificaciones S/.B6T S/ BET S/ BET S/ 66T S/ 66T S/ 667
Seguros S/360 5/360 5/360 5/360 5360 5/360
Total gasto del mes §1.5,693 §7.5,693 §/.5,693 §/.5,693 §1.5,693 §1.5,693

Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto necesario en el sequndo afo en gestion:

En el segundo afio de gestion, se espera contratar un gerente general externo a los actuales

empleados.; este recibird un sueldo de 2000 soles. Asi mismo, el empaquetador contratado

recibird un salario minimo por ley (930 soles). Ademas, los servicios externos del asesor de

TI, tendré un costo Unico de 500 soles por el formato de recibos por honorarios. Finalmente,

los empleados anteriores recibiran un aumento del 20%. Todos los contratados gozaran de

los beneficios de ley necesarios.

Tabla 52: Gasto salarial de recursos humanos para el segundo afio

Trabajadores # Gasto bruto asignado|  Situacion Laboral

Gerente general 1 S/2,000.00 Contratado
Gerente de Finanzas 1 S$/1,200.00 Contratado
Gerente de Marketing 1 S/1,200.00 Contratado
Asistente de Logistica 1 S/1,200.00 Contratado
Asistente de Calidad y Armado 1 S/1,200.00 Contratado
Empaquetador 1 S/930.00 Contratado

Asesor de Tl 1 S/500.00 Recibo por honorarios

Fuente: Elaboracion propia
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El presupuesto del gasto salarial en base a estos supuestos para el segundo semestre seré el

siguiente:
Tabla 53: Presupuesto de recursos humanos para el segundo afio
Presupuesto de recursos humanos del 2° ano

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 11 Mes 12
Gerente General S/.2,000 S/.2,000 S$/.2,000 S/.2,000 S/.2,000
Gerente de Finanzas S$/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200
Gerente de Marketing S$/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200
Asistente de logistica S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200
Asistente de calidad y armado S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200
Empaquetador S5/.930 S/.930 S/.930 S/.930 S/.930
Asesorde Tl S5/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500
Total salarios brutos 8/.7,730 S1.7,730 S8/.7,730 r S/.7,730 S1.7,730
Vacaciones S/644 S/644 S/644 ¥ s/B44 S/644
CTS S/.644 S/.644 S/.644 ¥ s/644 S/.644
Gratificaciones S/.1,288 S/.1,288 S/.1,288 ¥ s/ ,288 S/.1,288
Seguros S5/696 S5/696 S/696 ¥ s/696 S5/696
Total gasto del mes S/.11,002 S/.11,002 S§/.11,002 S/.11,002 S5/.11,002

Fuente: Elaboracién propia

Presupuesto necesario en el tercer afio en gestion y en adelante:

A partir del tercer afio los jefes de area recibiran un salario de 1500 soles y el gerente general
recibird un salario de 2500Asi mimo, se espera contratar un asesor de modas independiente
por un costo de 400 soles, a través de recibos por honorarios. Adicionalmente, se contratara
un encargado de comunicaciones y redes sociales, con un salario de 1000 soles. Finalmente,
se espera contar con un repartidor propio quien recibira un salario fijo de 1000 soles.

Tabla 54: Gasto salarial de recursos humanos para el tercer afio

Trabajadores #  |Gasto bruto asignado| Situacién Laboral
Gerente general 1 S/2,500.00 Contratado
Gerente de Finanzas 1 S/1,500.00 Contratado
Gerente de Marketing 1 S/1,500.00 Contratado
Encargado de comunicaciones 1 S$/1,000.00 Contratado
Asistente de Logistica 1 S/1,500.00 Contratado
Asistente de Calidad y Armado 1 S/1,500.00 Contratado
Empaquetador 1 S/930.00 Contratado
Asesor de Modas 1 S/400.00 Freelance
Asesor de TI 1 S/500.00 Freelance
Repartidor 1 S/1,000.00 Contratado

Fuente: Elaboracién propia
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Presupuesto para el afio 3 en adelante:

Tabla 55: Presupuesto de recursos humanos para el tercer afio

Presupuesto de recursos humanos a partir del afo 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 11 Mes 12
Gerente General S/2,500 S/.2,500  S/.2,500 S/.2,500  S/.2,500
Gerente de Finanzas S/.1,500 S/.1,500  S/.1,500 S/1,500  S/.1,500
Gerente de Marksting S/.1,500  S/.1,500  S/.1,500 S/.1,500  S/.1,500
Encagarado de comunicaciones S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000 S/.1,000
Asistente de logistica S/.1,500  S/.1,500  S/.1,500 S/.1,500  S/.1,500
Asistente de calidad yarmado ~ S/.1,500  5/.1,500  S/.1,500 S/.1,500  S/.1,500
Empaquetador $/.930 S/.930 $/.930 $/.930 $/.930
Repartidor S/.1,000 S/.1,000  S/.1,000 S/.1,000  S/.1,000
Asesor de modas S/.400 S/.400 S/.400 S/.400 S/.400
Asesorde Tl S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500
Total salarios brutos ¥ s/.11,830 ’ $/.11,830 7 S1.11,830 ¥ s/11,830 | $1.11,830
Vacaciones " s/953 7 51953 T 5/953 " 51953 T 5/953
CTS ¥ s5/953 7 57953 7 5/953 ¥ 51953 7 s/953
Gratificaciones " 511,905 7 5/.1,905 7 5/.1,905 " 511,905 7 5/.1,905
Seguros ¥ 511,029 7 s/1,029 7 S/1,029 ¥ 511,029 7 S/1,029
Total gasto del mes $/.16,669 S/.16,669 S/.16,669 $/.16,669 $/.16,669

Fuente: Elaboracién propia

3.4 Plan de Marketing
3.4.1 Estrategias de marketing

Estrategia de segmentacién: Concentrada

Sustento: La estrategia a seguir serd concentrada, ya que nos enfocamos en un publico en
particular, las cuales son: “Mujeres de 22 a 35 afios, que tienen un interés en particular por
vestir a la moda, ellas viven por la zona 7, 3 y 8 de Lima y pertenecen al nivel

socioecondmico B y C”

Estrategia de posicionamiento: Sequn beneficio del producto

Sustento: Se utilizard una estrategia de posicionamiento segun el beneficio del producto, ya
que muchas personas de nuestro publico objetivo no cuentan con el tiempo necesario para
adquirir accesorios que complementen su vestimenta, ademas, hoy en dia esto es un punto
beneficio mas que deseado, ya que ante la pandemia que estamos pasando a nivel mundial,
nuestras consumidoras prefieren quedarse en casa y adquirir productos desde la comodidad
de su hogar. Esta estrategia de posicionamiento va de la mano con el factor sorpresa que
tiene nuestro Mekabox, causando una sensacion de emocion en nuestras usuarias al querer

saber el contenido del box.
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Obijetivos del plan de Marketing

>

Y

Incrementar las menciones de la marca en nuestras redes sociales (Facebook e
Instagram) en un 10% ya sea a traves de etiquetas o hashtags.

Aumentar las ventas de los boxes en un 15% al finalizar el afio 2020.

Optimizar el contenido de nuestras redes sociales y pagina web.

Aumentar el alcance de las publicaciones de nuestras redes sociales (Facebook e
Instagram) en un 20%.

Incrementar la interaccidn de los seguidores en nuestras redes sociales en un 25%
Fidelizar a nuestros usuarios a traves de campafias de penetracion de mercado, como
los descuentos por suscripcion en un determinado plazo.

Aumentar la cantidad de seguidores en Facebook en un 15% y en Instagram en 20%,

con el fin de convertirlos en futuros clientes, a través de sorteos, entre otros.

3.4.1.1 Descripcion de estrategias de producto

Desarrollo de la marca

El nombre Mekabox tiene un concepto de impresionante 0 impactante a la vista
humana, es por ese motivo que elegimos ese nombre, con lo cual nuestro contenido
del box pretende impresionar en la primera interaccion. El disefio de nuestro logo
tiene toques rosas, ya que, es el color mas representativo de la femineidad, y le
damos un contraste del color de las letras y el anillo con diamante de nuestro logo
para poder expresar empoderamiento, firmeza y sofisticacion. Con el fin de que
nuestro publico se sienta identificado, y pueda transmitir su belleza con seguridad.
Cada persona sigue un estilo diferente, por ello a nuestro box le atribuimos estilos
para que nuestro publico objetivo se sienta identificado. Los estilos definidos son
los siguientes: Fancy, Romantic y Urban Box, y Random box, es mas como para
atraer a las mujeres que se atreven, a recibir algo inesperado, para ello nuestros
esfuerzos como marca son mayores, pues el principal objetivo es sorprenderlas

positivamente.
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Figura 58: Logo de MekaBox

/ .
Se ka malannc

Fuente: Elaboracién propia

Caracteristicas

El color rosa es representativo de MEKA BOX, los accesorios que contienen tienen
buenos acabados, y de buena calidad, disefios Unicos y su empaque es practico, las
entregas a domicilio son estrictamente organizadas. Cabe resaltar que nuestro box
que contiene nuestro producto tiene un color neutral y super amigable, respecto al

logo vy los colores decorativos del interior de la caja es color pastel.

Presentacion

El empaque a utilizar tiene un material eco amigable, carton kraft, el logo de la marca
esta ubicada en el empaque en la parte exterior. El empaque tiene unas orejas para
asegurar la caja y evitar que el contenido se caiga facilmente y cuenta con una
soguilla para mantener los accesorios seguros y como medio decorativo. Al interior
de la caja los productos estaran envueltos con un papel decorativo, bolsa de tela de
organiza. Los productos estaran en una superficie de papel corrugado para mantener
una presentacion impecable. Adicionalmente, contaremos con una tarjeta de

agradecimiento para nuestras usuarias para lograr un vinculo emocional con ellas.
Medidas:

> EIl box tiene una medida de 15 x 15 x 4.5 cm
» El papel seda 30 x 60 cm
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Figura 59: Presentacion de MekaBox

Fuente: Elaboracién propia

Contenido:

Dentro de nuestra propuesta de valor, contamos con 4 tipos de box, la cuales
contienen 3 accesorios, 2 accesorios fijos y 1 accesorio incognito o sorpresa, esto
aplica a cada estilo de box que ofrecemos. Los posibles accesorios a utilizar son los
siguientes: collar y pulsera, collar y aretes, aretes y pulsera, cabe resaltar que esto
dependera de las tendencias de mercado en moda y proveedores Los accesorios
incdgnitos pueden ser los siguientes: 1 vincha o 2 vinchas, ganchos (set de 3), 2
lazos de cabello, 1 par de anillos, pafioleta, correa, pulsera, entre otros que se

encuentren en tendencia y de acuerdo al formulario que nuestras usuarias rellenan.

Ciclo de vida del producto

El producto que ofrecemos se encuentra en el ciclo de introduccidn, sin embargo, el
sector de Joyas y accesorios esta en una etapa de madurez. Ya existen marcas muy
bien posicionadas en el mercado, y en los ultimos afios ha aumentado la tendencia a
vestir a la moda, esto implica el mayor uso de accesorios y complementos de moda.
Por este motivo han surgido empresas las cuales ofrecen accesorios low cost, el cual
han logrado un gran alcance en este sector, ofreciendo productos por venta unitaria,
bajo precio, pero baja calidad, la mayoria de estas empresas importan accesorios.
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Al encontrarnos en este escenario, nuestro producto busca ofrecer accesorios de
ultima tendencia, armados bajo un asesoramiento profesional, de buena calidad, y a
un precio competitivo. Solucionando el problema, el tiempo que les toma a nuestro
publico objetivo, encontrar accesorios que combinen de buena calidad y que estén a
la moda. Como marca queremos que nuestros usuarios confien en la calidad de

nuestros productos, en una excelente entrega y en nuestro asesoramiento.

Estrategias de producto

Matriz de Ansoff

Figura 60: Matriz de Ansoff

PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS

—IIIIIIIlb

D

au DESARROLLO
S DE NUEVOS
i g PRODUCTOS

S
o

DESARROLLO
DE NUEVOS DIVERSIFICACION
MERCADOS

VERCADO
NUEVOS

A

{llllllll_

Fuente: Ondho

Dentro de la matriz de Ansoff, MekaBox se enfocara en realizar penetracion de
mercado. Se plantea ello para poder ganar mayor participacién de mercado y
poder verlo reflejado en las ventas. Dentro de las estrategias a realizar para penetrar
el mercado es realizar camparias en nuestras redes sociales, en el cual nuestras
usuarias tendran que etiquetar a su entorno social para poder participar de un
MekaBox totalmente gratuito. Asimismo, se propone la implementacion de un
pequefio detalle como un chocolate dentro de los diversos boxes que brindamos a

nuestras suscriptoras.
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e Niveles estratégicos del producto.

Figura 61: Niveles estratégicos del producto

Producto aumentado

Entrega Producto real Servicio
posterior
ala

venta

y
crédito’ Marca Caracte-

Beneficio 'sticas

basico
Nivel
de

calidad
Empaque

Diseno

Instalacion Garantia

Fuente: Elaboracién propia

» Producto bésico:
Nuestro producto satisface la necesidad de lucir bien mediante la compra de
accesorios, ya que es un implemento necesario para la vestimenta cotidiana

de las mujeres.

» Producto real:
MekaBox ofrece accesorios variados como correas, vinchas, collares,
pulseras, gorras, chalinas, entre otros. Para poder brindar ello, se hace uso de
una caja eco amigable, papa corrugado como parte de la decoracion, tarjeta
de agradecimiento, logo de marca y los accesorios en base al box

seleccionado por nuestras clientas.

» Producto aumentado:
Meka box brinda el beneficio de tener accesorios sin necesidad de ir a una
tienda fisica (ferias, tiendas de accesorios, etc.) e invertir demasiado tiempo
en armar un conjunto que combine y este de acuerdo a la tendencia o de

acuerdo al estilo que tiene nuestro usuario. Asi mismo, al ser una suscripcion
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garantiza la adquisicion en un momento especifico, en base a la
disponibilidad de la usuaria. Lo que reduce el tiempo invertido en tiendas

fisicas 0 navegando en tiendas virtuales.

3.4.1.2 Descripcion de estrategia de fijacion de precios

Como estrategia de introduccion utilizaremos la penetracion de precios, pues se utilizara un
precio bajo de 60 soles determinado gracias a una investigacion realizada mediante
entrevistas a nuestro publico objetivo. Este precio incluye el costo de envio y el de los
productos fijos y accesorios incognitos, y los materiales como la caja, el papel seda y el
carton corrugado. Cabe resaltar que otros servicios de entrega son variables dependiendo de
la zona. Esto varia entre S/ 5 y S/ 10. El precio fijo planteado por nosotros nos dara
estabilidad financiera y mayor confianza a nuestras usuarias, pues el precio sin variaciones

se verd atractivo.

e Factores a considerar

> El precio se validd con nuestro target mediante entrevista y por intencion de
compra de nuestro publico objetivo.

> El margen de ganancia con el precio de 60 soles es de aproximadamente
20%.

> El costo del delivery de nuestros competidores puede variar entre S/5 a S/20,
dependiendo de la zona.

> El costo por box es variable, ya que dependeréa de los productos que nosotros
agreguemos por unidad. Por lo tanto, es manejable para poder mantener los

beneficios sin dejar de lado la calidad.

3.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza
e Canal de venta y atencién
Pagina web:
La pagina web es nuestro canal de venta para conocer a nuestros clientes, generar
ventas, poder rellenar formularios y dar a conocer nuestra propuesta de valor. Esto
con la finalidad de que nuestro publico objetivo conozca méas sobre MekaBox y se

anime a suscribirse.
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Redes sociales:

Este canal es utilizado principalmente para dar a conocer las novedades de los
accesorios que contienen los diferentes estilos de boxes y para generar ventas.
Asimismo, sirve como medio para atender consultas acerca de los productos u otros
de una manera mas interactiva. Por este motivo, es importante tener nuestras redes
sociales actualizadas y mostrar con mayor frecuencia nuestros productos, lanzar
promociones, campafias, informacion, tips y poder incentivar a nuevos clientes a ser

parte de la familia MekaBox.

Distribucion

Tenemos una distribucion selectiva, por este motivo tendremos como herramienta
el delivery, con selectivo hace referencia a que el usuario selecciona lo que desea en
la pagina y se le lleva a su domicilio lo que solicit. Nuestro servicio de delivery
esta incluido por cada box que nuestra clienta adquiera. El tipo de distribucion sera
directo, ya que nosotros mismos nos encargaremos de llevar los productos a nuevas
suscriptoras dentro del corto plazo. Cabe resaltar, que a futuro se contara con

motorizados propios para poder hacer la entrega de nuestros productos.

Descripcion de estrategias de promocién

Estrategia pull:
Las herramientas de comunicacion integrada de marketing van dirigido a nuestros
consumidores finales. Nuestros canales de comunicacion y promocion de la marca

y nuestro producto son las redes sociales y nuestra pagina web.
Publicidad:

Dentro de este punto nos enfocaremos principalmente en realizar herramientas TTL.

Asimismo, a partir del segundo afio se planea utilizar medios ATL.
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ATL:

Outdoors:

Se plantea realizar publicidad outdoor a partir del segundo afo, Los paneles digitales
se daran en paneles publicitarios localizados en la zona 3, 7 y 8 de Lima, se mostrara
a los usuarios como combinar su Mekabox con diversos conjuntos en base a las
tendencias de moda para que logren tener un outfit Gnico y original.

Justificado de costos: Se cuenta con informacion veridica que una publicidad
outdoors tiene un costo de alquiler mensual promedio de S/.7800 soles, esto
dependeré de la zona donde se ubique el panel, en base al alcance de publico o
visibilidad que tenga.

TTL

Instagram y Facebook:

Se realiz6 publicaciones en nuestras redes sociales, tanto en Facebook como en
Instagram, con el objetivo de tener un mayor alcance y dar a conocer el contenido
de nuestros boxes y los estilos que ofrece MekaBox. Asimismo, se crearan
determinadas campafias cada cierto tiempo para aumentar el alcance de nuestra
pagina. En dicha campafia, nuestros clientes deberan etiquetar a sus amigas u otras
personas para poder participar en un sorteo. Dentro de los premios a otorgar se
tendran accesorios o un Mekabox.

Justificacion de costos: El costo minimo por dia para realizar publicidad pagada en
Facebook e Instagram es de 5 soles. Asimismo, esto varia depende del monto que se
asigna por dia, ya que puede ser de una manera optimizada y de manera
automatizada para llegar a mas clientes rapidamente, pero repercuta en el costo

pagado por dia.

Google Ads:
En este punto, se plantea crear keywords para que cuando nuestro publico objetivo
busque palabras asociados a accesorios, se pueda mostrar nuestra landing page y

puedan conocer mas acerca de nuestra propuesta de valor. Asimismo, se plantea
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crear pequefios banners que serdn mostrados en paginas de moda y que tengan la

funcidn de ser intermediario para llevarlos a nuestra pagina web.

Justificacion de costos:
El costo derivado para Google Ads, depende del anunciante y en base a la acogida
que va teniendo constantemente. Es por ello que se puede graduar el monto asignado

gradualmente.

Figura 62: Imagen de promocién de Random Box

MEKA BOX

Fuente: Elaboracion propia

Figura 63: Imagen de promocion de MekaBox

Fuente: Elaboracion propia

172



Promociones:

Se realizara una camparfia de promocion mediante nuestras redes sociales, la cual
consistird en un precio de lanzamiento con descuento para poder atraer nuevos
clientes y se animen a probar nuestro producto a un precio relativamente menor.
Esto servira como puerta a una suscripcion perdurable a través del tiempo y con la
posibilidad de que nuestros clientes adquieran un Meka Box y se conviertan en

clientes recientes, frecuentes y monetarios.

Figura 64: Imagen de promocién de 15% de descuento

ADQUIERE TU SUSCRIPCION:  fle «" ¢

ESTE MES Y RECIBIRAS... o o dlle s o

. 19% OFF

® & & 0
L B
e EN TU PRIMER MEKA BOX
HOC

* o o
e o o
® o o ¢«
e o 0
sieiein
PR

ELIGE EL BOX DE TU PREFERENCIA

Fuente: Elaboracién propia

MEKA BOX

Justificacion de costo:

En este punto se dara un descuento de 15% del precio total de S/.60 a nuestros
clientes. Por tanto, por cada box se perdera S/. 9 de ganancia. Cabe resaltar que el
precio de lanzamiento y futuras ofertas de 15% tendran un stock de 15 unidades por

mes. En consecuencia, se tendrd un costo mensual de S/135.

Marketing boca a boca:
Esto se dara mediante nuestros clientes, ya que cuando prueban un mekabox les sera

atractivo que empezaran a comentarlo con su entorno social, mediante ello se podra
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llegar a nuevas clientas. Asimismo, esto se puede complementar con el TTL
realizado en publicidad, en la cual se generara interaccién con nuestras usuarias y

llegar a més personas.

Justificacion de costo:

El marketing boca a boca se da totalmente gratuito, ya que es un impulso
inconsciente que haran nuestras clientas como muestra de agradecimiento y felicidad
con nuestros boxes. Sin embargo, se puede incentivar este tipo de marketing
mediante un sorteo en el cual deban etiquetar a su entorno social para poder
participar por uno de nuestro box totalmente gratuito. El costo total de nuestro box
es de S/40.

Promocion de ventas y merchandising:

Se plantea promover la creacion de pequefios llaveros, decoracion imantada y
pequefios resaltadores que seran obsequiadas a nuestras clientes bajo la modalidad
de que se incluyan en los boxes como efecto sorpresa. Cabe resaltar, que se
recomienda hacer mayor uso de llaveros, ya que podra ser de uso para aumentar el
conocimiento de marca de Mekabox. Cabe resaltar que ante el contexto en el que
nos encontramos de pandemia, no se podra entregar merchandising en puntos

estratégicos.

Justificacion de costos:

Como se puede apreciar en las siguientes imagenes, el precio de 100 unidades de
Ilavero es de S/.56, por el cual se hard un pedido de 300 unidades que dan un
equivalente de S/168. A esto se le sumara el pedido de 50 unidades de resaltadores
con un costo total de S/185. La suma de ambos montos en merchandising dan un
monto total de S/ 353, a esto se le agregara S/7 de movilidad en combi para poder
recoger los productos. Finalmente se tiene un costo total de S/400 mensuales. Cabe
resaltar, que este costo mensual ira aumentando gradualmente para poder llegar a

mas clientes.
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Figura 65: Llaveros destapadores

Nuevo - 2 vendidos

Llaveros Destapadores @
Clasicos Publicitarios X
Mayor 100 Und

S/ 56

B3 Hasta 12 cuotas sin interés
> visa 2 @9
Ver los medios de pago

L Entrega a acordar con el vendedor
Lima

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v

Fuente: Elaboracién propia

Figura 66: Resaltador publicitario
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Marketing directo:

Fuente: Elaboracion propia

En este punto se plantea realizar email- marketing, por la cual se realizara él envié

de correos integramente

personalizado a nuestras clientes y hacerles conocer alguna

promocion o lanzamiento que se realizara con nuestro producto. Asimismo, se puede

utilizar este medio como fuente de conocimiento de satisfaccién de nuestros clientes.

Esto, con la finalidad de saber que tan contentos estan con los accesorios enviados,

feedbacks y para poder fidelizarlos.
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Justificacion de costos:

El marketing directo se daré integramente mediante el uso del internet, la cual nos

resulta totalmente gratuito porque todos los integrantes cuentan con internet fijo en

casa y con una cuenta email a costo 0.

e Venta personal:

Se cuenta con nuestras redes sociales como medio de venta y como medio para

responder dudas, comentarios y observaciones. Esto se da con la finalidad de que se

pueda concretar una nueva venta, ya que al solucionar cualquier duda que tenga el

cliente sobre nuestro box, es muy probable que se anime a suscribirse

Justificacion de costo:

La venta personal se dara a través de nuestras redes sociales, la cual requiere de

internet y tienen un costo 0 para todos los colaboradores.

3.4.2 Presupuesto

Presupuesto vy cronograma de marketing mix afio 1

Tabla 56: Presupuesto y cronograma de marketing mix afio 1

CRONOGRAMA ¥ PRESUPUESTO DE MARKETING MEX

Actividades

10

11

12

Publicidad TTL

250

250

250

250

250

250

250

250

300

350

Publicidad ATL

7800

Promociones

135

135

315

Marketing boca a boca

40

80

80

120

200

Promocion de venta y merchandising

400

400

400

400

Marketing directo

Ventas Personales

Eventos y experiencias

TOTAL

825

250

250

730

250

330

385

f70

250

250

8300

1465

Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto y cronograma de marketing mix afio 2y 3

Tabla 57: Presupuesto y cronograma de marketing mix afio 2y 3

CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO DE MARKETING MIX ANO 2 Afio 3
Actividades 1 2| 3] 4] 5 6] 7] 8 9 10] 11 12 1] 2| 3] 4 5| 6 7] 8/ 9] 10] 11 12
Publicidad TTL
300 300300 400 450|450 600|500 500500 500 650800800 900
Publici ATL 7800 7800 7800
Promociones
450 450 900 900
Marketing boca a boca
200 400 400 400 400 600
Promocion de venta y merchandising
800 1200 800 2000
Marketing directo
Ventas Personales
ATL
Eventos y experiencias 11000 11000
TOTAL 300| 200| 300| 300|450 400] 1200| 450|450| 400| 450| 20600| 500| 400| 500| 500| 800| 500| 9100|650 800| 800| 600| 22600

Fuente: Elaboracién propia

Presupuesto de marketing mix

Tabla 58: Presupuesto total de Marketing Mix

ANO 1 ANO 2 ANO 3

S/. 14055 S/. 25500 S/. 37750

Fuente: Elaboracién propia

Planificacion de las actividades de marketing digital a ejecutar

Anélisis del publico objetivo

Estamos dirigidos a las mujeres que gustan de los accesorios con disefios Unicos, y
que constantemente estan en busca de lucir estos segln la tendencia. Nuestro pablico
objetivo tiene un gusto particular por la moda y se guia de acuerdo a este. Hemos
definido boxes teniendo los estilos mas resaltantes de la mujer que usa dia a dia, en
un contexto normal, una mujer se dirige a una oficina utilizando un estilo elegante,
para ello ofrecemos el estilo Fancy, por otro lado, una mujer que gusta de un estilo
mas comodo, pero le gusta lucir bien, ofrecemos el estilo Urban, para aquellas que
gusta vestir mas delicado y mostrar su feminidad en todo su esplendor, nuestro box
ideal es el estilo Romantic y para aquellas que se atreven a sorprenderse y les gusta
las sorpresas nuestro Meka Box idoneo es el Random Box. Hemos observado que

nuestros usuarios tienen mayor interaccion en nuestras redes sociales y son atraidas
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por los accesorios que son publicados. Los accesorios/joyas son en general
consumidos en tiendas de instagram, nuestra meta es tomar parte de la cuota de ese
mercado en instagram, y en algunas paginas web, ademas, vemos que varias tiendas

en instagram también tienen tiendas web.

Objetivos
> Incrementar la interaccion de nuestras publicaciones en nuestras redes
sociales.
» Aumentar las visitas a nuestra pagina web en un 20% cada 15 dias
» Incrementar nuestro nimero de seguidores en nuestras redes sociales en un
50% dentro de los proximos 6 meses.
> Aumentar nuestra cartera de clientes en un 15% dentro de los proximos 3
meses.
Estrategias y tacticas digitales
> Se creara camparfias publicitarias para captar la atencion de nuestro publico
objetivo mediante las redes sociales como Facebook, Instagram.

Meétricas

Interaccion:
Las siguientes ratios nos ayudaran a determinar la cantidad de personas les interesa

nuestros productos o si tienen intencién de compra.

> # de interacciones / # de visitas a nuestras redes sociales (de cada una)
> # de reacciones / # de visitas a nuestras redes sociales (de cada una)
» # de comentarios

» # de publicaciones compartidas

Alcance:
Este indicador nos permite saber si estamos recibiendo respuestas de nuestras
publicaciones y cuan rentable es invertir en la publicidad

» Alcance pagado + Alcance organico

> # de clics desde nuestras redes sociales a nuestra pagina web
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Retorno sobre la inversion:
Esta ratio nos permite conocer cuan beneficioso esta siendo nuestra inversion y
cuanto de esto estad impactando en nuestras ventas

» Margen de ventas / Total de inversion en marketing digital
Justificacion de costos:

Unboxing por Fashion Bloggers: Se realizan los famosos canjes, envid de nuestro producto
a cambio de publicidad mediante historias en sus redes sociales. Adicionalmente a ello, se
propone enviarle un pequefio detalle adicional como un perfume. El costo del box es de S/40

y el costo del perfume es de S/150.

Figura 67: Costo de perfume

Nuevo

Perfume Solo S/ 150 Soles

S/ 150

3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa i3 @9
Ver los medios de pago

L Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

iUnico disponible!

Fuente: Elaboracion propia

Sesion fotogréafica del box y videos de muestra de como vestir con nuestro Box:

Para la generacion de contenido se usara una modelo y un fotdgrafo conocido por el grupo
de trabajo. Segun lo pactado con ellos el fotografo nos cobrara S/50 y la modelo S/100.
Asimismo, se utilizara publicidad pagada en nuestras redes sociales para poder compartir el

contenido y llegar a mas personas, esto tendra un costo de S/100.
Videos del proceso de almacenamiento y armado del box:

En este punto se contratara a un editor de videos quien nos cobrara un monto de S/.50 y se
realizara publicidad pagada en nuestras redes sociales para poder llegar a nuestros clientes
de S/40 soles.
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Presupuesto y cronograma de marketing digital para el afio 1:

Tabla 59: Presupuesto y cronograma de marketing digital afio 1

CRONOGRAMA y PRESUPUESTO DE MARKETING DIGITAL ANO1
Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 12
Unboxings por Influncers
190 190 190

Sesion fotografica del box

150 150 150

Videos muestras de como vestir tu "Mekabox" 250
Videos del proceso de aimacenamiento y armado del box
90
Total 150 | 0 |190| o | 0 [190|150| 0 | 90 | 250 | 190 | 150

Fuente: Elaboracién propia

Presupuesto vy cronograma de marketing digital para el afio 2 y 3

Tabla 60: Presupuesto y cronograma de marketing digital afio 2y 3

CRONOGRAMA y PRESUPUESTO DE MARKETING DIGI Aflo2 Al03
Actividades 102134567 [8[9(10 11|12 (12345 |67 |8[9|1011]12
Unboxings por Influncers
380 380
Sesion fotografica del box
150 150 150 300 300
Videos muesiras de como vestir tu "Mekabox”
250 500 250 500
Videos del proceso de almacenamiento y armado del box
920 90 90 920
4
Total
0 | 0]150{ 0 |250| 0 [ 150 90| 0 /380|500 90 [ 0] 0 | 0 |150/250 (90| O |300] O |90 880| 300

Fuente: Elaboracién propia

Presupuesto marketing digital

Tabla 61: Presupuesto total de marketing digital
ANO 1 ANO 2 ANO 3
S/. 1360 S/. 1610 S/. 2060

Fuente: Elaboracién propia

Presupuesto de marketing mix vy digital

Tabla 62: Presupuesto total de marketing mix y digital
ANO 1 ANO 2 ANO 3
S/.15410 S/.27110 S/.39810

Fuente: Elaboracion propia
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3.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial

Grupos de interés

Los grupos de interés o stakeholders son aquellos aglomerados sobre los cuales repercuten

las actividades de MekaBox, para un claro entendimiento se ha decidido dividir estos grupos

entre internos y externos. Siendo los internos, aquellos que representan un lugar dentro de la

organizacion y externos, los que interacttan directamente con la gestion.

Figura 68: Grupos de interés de MekaBox

Internos

Accionistas

Colaboradores

Grupos de Interés (Stakeholders)

Externos

Competidores

Proveedores

Clientes

MEKA BOX |—.

J

Estado

Entidades
Financieras

Fuente: Elaboracién propia

3.5.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs emprendimiento

Stakeholders internos

Trabajadores: En este grupo, se encuentran los colaboradores encargados del

armado, despachadores y el personal administrativo.
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Tabla 63: Stakeholders internos: trabajadores

Importancia para
Riesgo si no atiendo la sostenibilidad Acciones que

SIS C e TCC expectativas de la empresa (1 debemos ejecutar
al 10)

Buen clima laboral Alta 10/10 A‘_:t“"dad?f de
; integracion
- Renuncias
- Rotacion de personal
- Denuncias

Analisis de sueldo de

Alta 10/10 acuerdo a los
puestos laborales

Baja productividad

Trabajadores

Remuneracion justa

Fuente: Elaboracion propia

Accionistas: Son los inversionistas que aporta capital para el desarrollo de las

operaciones empresariales.

Tabla 64: Stakeholders internos: accionistas

’ 3 . Importancia para la
Riesgo si no atiendo sostenibilidad de Ia Aodonel' que
debemos ejecutar
empresa (1 al 10)

Grupo de interés Expectativas del GI S ractutha

Constante control de

Maximizar utilidades Alta 10/10
costos

Informes quincenales

g Transparencia - Abandonan el Alta 9/10 sobre avances y
5 proyecto gastos
3 - Noinvertirdn mas Ty
Participacién en la toma periddicas entre
de decisiones Media 7/10 socios
importantes - Definir roles que
asumen cada socio

Fuente: Elaboracion propia

o Stakeholders externos
Competidores: Aquellas empresas dedicadas al mismo rubro que Meka Box, y que

se dirigen al mismo segmento de clientes.
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Tabla 65:

Expectativas del GI

Acciones que
debemos ejecutar

Mayor alcance
"
5 Generar mayores
§ utilidades
Crecimiento de su
empresa

Stakeholders externos: competidores

Importancia para la
ftiasgo s “ﬁ'v':"“ sostenibilidad de la
¥ empresa (1 al 10)

Alta 10/10

Preferencia por la Alta 10/10

competencia
Alta 10/10

Intensificar las
acciones del plan de
marketing

Control sobre los
costos

Planes de expansion
de mercado

Fuente: Elaboracion propia

Proveedores: Son todas las empresas que proveen toda la mercaderia para elaborar

nuestro producto.

Tabla 66: Stakeholders externos: proveedores

Expectativas
del grupo de

Grupos de Interés

interés.

Importancia para la
sostenibilidad de una

Riesgo si no atiendo
expectativas

empresa (del 1 al 10)

Acciones que

debemos ejecutar

Proveedores

Pagos Puntuales | -Pueden dejar de abastecer Cronogramas de
a la empresa pagos organizados y
Alta- 10/10 detallados.
-Gastos adicionales
-Reporte a centrales de
riesgo.
Comunicacion -Retrasos e inconvenientes Lineas de
Constante en los flujos y actividades comunicacién
de la cadena logistica de Alta- 9/10 directa con los
abastecimiento. proveedores.

Fuente: Elaboracion propia

Clientes: Son aquellas usuarias que se encuentren suscritas a Meka Box, es decir que

generen un ingreso mensual a la empresa.

183



Tabla 67: Stakeholders externos: clientes

Importancia para la

Grupo de interés e L sostenibilidad de la : | wishiz ol
e = empresa (1 al 10) s CELu
- Gestionar la
AR e calidad en cada
. 2 proceso
Accesorios de calidad suscripcion y.malos Alta 10/10 S Veliior ol Ginito
comentarios :
del box previo
despacho
- Distribuir
adecuadamente el
% Entregas puntuales Reclamos_y A Alta 8.5/10 sistema de delivery,
recepcion -
= validando las rutas
(v} AR
mas rapidas
- Evaluarel
mercado y
Anulacion de comparar precios
Precio justo suscripcion y malos Alta 10/10 - Publicitar
comentarios constantemente
el valor de la
marca

Fuente: Elaboracion propia

Entidades financieras: La entidad con la que se trabajara sera Interbank, es esta de

la que se generard un préstamo y se gestionara una tarjeta de crédito de uso de la

empresa.

Tabla 68: Stakeholders externos: entidades financieras

Grupo de interés Expectativas del Riesgo si no atiendo Importancia para la Acciones que
grupo de interés expectativas sostenibilidad de una debemos ejecutar
empresa (del 1 al 10)
- Generar un
- Pago puntual - Anulacion o no de cronograma
Entidades Financieras de cuotas renovacion de Media - 7/10 anticipado de pagos.
provenientes de financiamientos.
préstamos.
-Pago puntual de - syspension de la tarjeta y Media - 7/10 - Gestionar el correcto
tarjetas de gastos excesivos de interés. uso de |a tarjeta, para
crédito. situaciones
especificas.

Fuente: Elaboracion propia
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Estado: Se encarga de regularizar la empresa y verificar que esta cumpla con las

normas y leyes establecidas por el gobierno.
Tabla 69: Stakeholders externos: estado

Importancia para la

Grupo de interés
sostenibilidad de una debemos ejecutar

Riesgo si no atiendo
expectativas

empresa (del 1al 10)

Cumplir con las - Pueden clausurar la Regularizar procesos y
Estado normas y leyes empresa. Alta - 10/10 documentacion.
establecidas por
el gobierno.
Fuente: Elaboracién propia
3.5.2 Actividades a desarrollar
Tabla 70: Actividades a desarrollar de trabajadores y proveedores
Trabajadores
. comprometidos con Actividades de
§ Busn clina lsboral los objetivos de la Fomlec'er h cukura Renuncias, rotacion integracién .
K3 protGBReiy organizacional, 66 persons] A partir del Indicadores de
= ok implusando un L. s it beje inicio de la Corto plazo obejtivos por
2 de desarrollo y satisfaccién i Anilisis de! sueldo de empresa puestos
i " oductividad alis sue!
£ | Remuneracién justa D;::;’:‘";"’;“;’ para los trabajadores P acverdo a kos puestos
proce laborales
Contar con un L G Evaluar y seleccionar jos
Pagos puntuales constante flujo de elacione: 2 empresa pue proveedores en funcidn .
§ mercaderia p;m“ que c:::x"w ser veponaga ala Ge su capacidad Des\?e que R’;“?""d:",;”
g con los altos estdndares centr:’le::r:;:go y eoz;:ﬁ: Mediano plazo mercaderia y
= R X de calidad, entregay |, 8 Establecer lineas de mayores lineas de
[ Ccl»munw.ac’on I'::g;:;: paricdo e servicio "g;::: :l;iss::ah comunicacion directa | TP o crédito
con proveedores
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 71: Actividades a desarrollar de accionistas y competidores
Aumentar margen de Constante control de
Maximizar utidades | o o ncias netas costos
= Comunicacion Aumentar el retomo de los Informes quincenales _
£ Transparencia constante con 10§ activos, mediante 1 Abandonan el sobre avances y A partir ael ROA, ROI, % de
8 acclonistas opumizack‘in dé recursos y proyecto, no gastos inicio de la Largo plazo | participacion en el
=3 N N invierten mas empresa mercado
b Particinacion en 2 efeciencia de los procesos Reuniones periddicas
toma dg decisiones |  COteNer mayor entre socios y definir
capital roles que asume cada
Importantes socio
Intensificar las
Mayor alcance | Captar mas clientes acciones del plan de
3 marketing
H ' % de clientes
T Generar mayores ' Centrol sobre los A partir del
a X Captar mas clientes | Incrementar [as venlas en | Freferencia por la captados entre
§. utilidades nuestro pablico objetivo competencia costos nicto de la Mediano plazo periodos, Ingreso y
£ empresa volumen de venta
o Crecimiento de su Abarcar mas Planes de expansion
empresa segmentos de mercado

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 72: Actividades a desarrollar de clientes

Accesorios hechos
€n base a materiales
Sort " de cpnﬂanza y ionar i A partir del rv.ar:l:mcn
s | tuacon Elesado ncacapocesa | Meodeas | conopazo | PO o
son vitales dentro del PrOCER0S.
proceso operaativo
2 ifgf;}%fgoi?:eg:: Generar representacion de ’:rl,xg’carf;)?éze adecEaI?::‘:lrr\le el A partir del Namero de
E Entregas puntuales | permita Ia precision Ia marca por parte de reclamos, sistema de Delivery inicio de Mediano Plazo re;l:{:lzsd;:or
6 Cj;:j;ngzl \'lex nuestros clientes. m;z:(}!zf::'\:as’?;s Vah:\aa'n:r.;::ar:las operaciones \ardanzas al mes
s:z;::l:lapg::;f\ac%ovro Evaluar el mercado y Apartrde) Precios de la
cobro sea puntual. El comparar precios. segundo competencia
Precios justos valor de este subriria Publicitar mme?(re sk Mediano Plazo Difernecia de
el costo de cofrectamente el valor Dei;‘::an:xoo precios con
produccion ylos de la marca de operaciones competidores
gastos necesarios.
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 73: Actividades a desarrollar de entidades financieras y estado
E P ntual ¢ Tasa de interes de Cronogrma personal A partir del NOmero de cuotas
2 de pestamos liquidiez Generar un adecuada apoyo nnancue:o ° vencimiento actividad semestre
‘; relacion con nuestro pre de no
§ Linea de credito PHOCap IBhCISIA £XIEMO renovacion PLan de gastos A partir del Gastos cancelados
| P gl Rt i especitcos anacerse || S90H  | Medano lazo | (TS EIRC
“ adecuados o Janela e crédko actividad gastos.
° Cumplimiento de las Ser una empresa Establecer normas que L:eerng::;:::se Desde que la
§ | e constuaa | AR amgacanes| "ePOraca alas | RS | | conomazo | o eves
gobierno. 9 * regulatorias correspondienetes operaciones
Fuente: Elaboracién propia
e Trabajadores:
Se busca fortalecer la cultura organizacional basado en generar una participacion del
personal de manera horizontal, generando actividades donde se realce el calor
humano como persona de cada colaborador haciendo y generando por cada uno un
reconocimiento por sus logros y por pertenecer a la empresa integrando a los
diversos puestos dentro de la empresa y resaltando la importancia de cada trabajador
dentro de la empresa.
e Proveedores:
Generar vinculos mediante actividades de integracion donde se inviten a los
principales proveedores para que sientan un vinculo directo con la empresa en el
cual sean premiados y recompensados, por otro lado, se sientan valorados y sientan
que son parte vital de la empresa.
e Accionistas:

Se busca generar un mayor beneficio para los accionistas maximizando sus
utilidades, que exista transparencia en su actuar y por otro lado genere un

crecimiento ético y moral de la empresa para esto se elaborara un presupuesto
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mensual de operaciones y de administracion, asi como un exhaustivo seguimiento
de los gastos y presupuestos del mes.

Competidores:

Se busca incrementar las ventas en nuestro publico objetivo es por esto que
minimizar el riesgo de que la competencia tenga un mayor alcance o una mayor
participacion de mercado realizar un control sobre los costos para tener controlado
el tema de precios.

Clientes:

Se busca mejorar el servicio a los clientes desde la calidad de los productos hasta la
entrega que sea un proceso deseable para el cliente y asimismo que los productos
sean de calidad y del agrado de nuestro publico objetivo es por esto que realizaremos
acciones de gestion de la calidad en cada proceso, asimismo una gestion mas
eficiente del delivery y el sistema de entrega haciéndolo en un periodo més corto de
tiempo y por ultimo evaluar los precios de mercado para brindarle un productos
idoneo a la percepcion de nuestro cliente.

Instituciones Financieras:

Se busca generar una mejor relacion con nuestro principal proveedor financiero
generando un cronograma de pagos actualizado y con un registro constante, asi
como generar una lista de gastos a ser cancelados y habilitar las cuentas dentro de la
entidad financiera.

Estado:

Se busca generar un trabajo formal acorde a ley, en el cual se cumplan las leyes y
obligaciones regulatorias es por esto que se regularizara todos los procesos y la

documentacion de la empresa.

3.5.3 Presupuesto

Tabla 74: Presupuesto de actividades de Responsabilidad Social Empresarial a corto plazo

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo

- Actividades de recreo e
integracién S/.150 1vez al mes S/ 150
- Celebracion de los cumplearios S/.80 10 trabajadores S/.800
Fortalecer la -
cultura - Reconocimiento al colaborador S/100 1 vez al mes
organizacional del mes con un presente : S/.100
- Canastas navidefias S/.500 1 vez al afio
S/.500

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 75: Presupuesto de actividades de Responsabilidad Social Empresarial a mediano y largo plazo

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Mediano Plazo y Largo Plazo

Formar
relaciones con
proveedores - Dias de integracién con
e | ~Hmastsontis 81500 2vecesalafio | $/1000
estandares de produccion en promedio.
calidad, entrega
y servicio.
Aumentar el
vetomodsiios; |~ EIKOME Gk Presupliesto misnsual S/.300 Una vez al mes S/.300
activos, de operaciones y administrativo
mediante la
optimizacion de
recursos - i imi
Bsoiednod g':esfc"'g’:r’;:lfg:;?t'g;“gef;':: $/.300 Una vez al mes $/.300
los procesos
Generar
representacion
de la marca por Realizar un control sobre Costo O Se actualiza S/.0
parte de los costos mensualmente
nuestros
clientes.
Gestionar la Calidad en Limite de S/. 200 por | Diario acorde
cada proceso mermas a la ocurrencia
extraordinarias de procesos s/. 200
Generar Distribuir adecuadamente Costo S/. o se harad en
representacion el sistema de Delivery base a las
de la marca por | \ajidando las rutas mas ubicaciones de los En cada orden /.0
parte de rapidas envios de envio
nuestros
clientes. Evaluar el mercado, Presupuesto de S/.
comparar precios y 300 para estudiar los
publicitar el valor de marca | precios de la 1vez por 5/.100
competencia. semestre.

Fuente: Elaboracion propia
3.6 Plan Financiero
3.6.1 Ingresos y egresos

Ingresos

La principal fuente de ingreso y la que se genera por el giro del negocio es la venta de la
suscripcion, esta tiene un costo fijo todos los meses de 60 soles. Asi mismo, esta suscripcion
te permite optar por una de nuestras cuatro versiones de boxes. En base a los resultados del
concierge (prototipo de box y promocidn), el plan de reactivacion econémica del pais y la
inversion a realizar para el inicio del negoci6 se tiene la siguiente provisién de ventas:

188



(ategoria

1° ANO:

Es evidente que las dos categorias de boxes con mayor acogida fueron: Fancy box y
Romantic box. Se lograron las suscripciones necesarias para estos boxes (3) en el
primer mes de experimento. Ademas, el Urban box tuvo una acogida positiva, pero
se lograron 2 suscripciones de las esperadas, lo cual también fue un resultado
medianamente positivo. Sin embargo, el Random box que involucra el factor
sorpresa a su mayor nivel tuvo una acogida minima; ya que el mercado de la moda

aun no confia en su totalidad en las ventas virtuales.

Adicionalmente, pese que a mediados del afio 2020 se tuvo una caida considerable
en la economia nacional, se ha pronosticado un alza de 7,3% para el préximo afio.
Este factor permite ser positivos en el aumento de las ventas futuro, ya que se ve una
estabilizacion de la economia; la cual incluye a diversos giros de negocio.
Finalmente, es imprescindible mencionar que con una inversioén y un aumento del
riesgo se podrian lograr multiplicar considerablemente el nimero de suscripciones
alcanzadas. Esto se refiere al aumentar el stock manejado y a mejorar el plan de
marketing, incluyendo las estrategias previamente planteadas.

De estos datos podemos obtener el siguiente presupuesto de ventas en unidades y en
soles:

Tabla 76: Ventas en unidades y soles para el afio 1

Participacion
de ventas

MES1 | MESZ | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MEST | MESE | MES® | MESID | MESIL | MES12 | TOTAL

Fancy Box ih 3 i 4 4 B 7 8 114 123 W 163 1% 1139

RomanticBox| 3% 3 i 4 M M [ § 1M 123 W 168 1% 1139

Urban Bax h ) i} il i 4 50 b 10 i % 13 13 16l

RandomBax | 1% 11 13 15 18 il 5 il b 4 4 5 b in

T0TAL 100% 100 118 138 163 15 a6 i} i3 368 4l 308 n un

Fancy Box % L9 | Y230 | AT | /3240 | 3340 | /4500 | S50 | YEM0 | §

7

. | R

READ | 510140 | §/11340 | 568340

RomanticBox| 3% SL90 | SA30 | YAT0 | Y320 | SABD | A5 | 8530 | Y6 | Y

f
/

| 1380 | §

i

READ | 510240 | S/11940 | 568340

Urhan Box it 30 |

STE0 | S/6TB0 | /7980 | Sf4s660

BandomBor| 1% | S | SED | M0 | S/L0e0 | sz | gm0 | saem | s | s | sam | s | s | smm

/
/
i) | s/ | oyt | sosen | oo | s | seam | sumn | g
f

Fuente: Elaboracién propia

Del cuadro vemos que al inicio se esperan obtener 100 suscripciones, las cuales son

distribuidas de acuerdo con el numero de preferencias en boxes. Asi mismo,
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sumando el factor crecimiento econémico, inversion y aceptacion del producto se
espera un crecimiento constante en el primer afio de un 17.5% por mes. Este
crecimiento incluye el efecto de las suscripciones canceladas y las nuevas del mes.
Se espera un crecimiento acelerado en el primer afio gracias a la reactivacion

econOmica del pais y al apogeo de la industria de la moda virtual.

2° ANO:

En este punto las ventas esperan seguir creciendo, pero a un nivel ligeramente mas
estable o menor, pasando a ser el aumento de suscripciones por mes de un 17,5% a
un 2,3%. Esto gracias a que tendremos un grupo de 281 suscriptoras al cierre del
afo anterior a quienes esperamos mantener en los proximos meses y con el afan de
seguir captando nuevas usuarias. Esto se lograra gracias a que el efecto del Covid19
en la economia ira desapareciendo paulatinamente y a que el ingreso de un gerente
experto en el area permitird encaminar las estrategias. De esta forma, el préximo

presupuesto de ventas anual sera:

Tabla 77: Ventas en unidades y soles para el afio 2

(atezoria

Participacion
{e ventas

MES1 | MESZ | MES3 | MES4 | MESS | MESH | MEST | MESE | MESS | MES10 | MESII | MES12 | TOTAL

Fancy Box 33 1M 28 13 28 P 48 3 phi] W 30 pi 2l 2716

RomanticBox| 33k 1M 28 13 28 P 48 3 phi] W 30 pi 2l 2716

Urban Box i 13 13 gL 145 143 132 136 158 163 166 1m0 174 1831

RandomBox | 1l% 68 i 1 13 14 [[] [} 80 il L5 i i1 95

TOTAL

100% b1l 623 634 i34 i 634 700 116 i3 14 766 T84 831

Fancy Box %% S/12240 | S12480 | S/12780 | §/13080 | S/13380 | /13680 | S/13980 | S/14340 | /14640 | /15000 | §/15300 | /1D | §

L0

166,560

RomanticBox| 33k S/12240 | S12480 | S/12780 | §/13080 | S/13380 | /13680 | S/13980 | S/14340 | /14640 | /15000 | §/15300 | /1D | §

L0

166,560

Urban Box 0% S/B160 | /B340 | /8520 | S/BT00 | S/BOAD | /020 | 9360 | S/9540 | S/97ED | /990 | 50200 | 5/10440 | §

L0

111,060

RandomBor| 1% | 00 | S/A160 | S/A260 | /a3 | Sjed0 | S/4SED | S/AfAD | Sfas00 | S/4BED | S/A%D | S510 | S50 | 55500

TOTAL 100% | S/36660 | §/37500 | S/38340 | /39240 | S/40140 | S/4L040 | S/42000 | S/42960 | /43900 | S/4494D | /586D | S/47040 | §/299,740
Fuente: Elaboracién propia

e 3°ANO:

e Yapara el tercer afio en gestion, tomando en cuenta la poblacion de mujeres jovenes

de Lima Metropolitana, la expansion tomara una estabilizacion mas constante. Se
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lograra mantener a mas de un 90% de las actuales suscriptoras, recuperar a quienes
eliminaron su suscripcion en meses posteriores y captar nuevas suscriptoras. Con
estos factores y una economia en crecimiento podremos llegar un crecimiento del
3,75% en ventas mensual. Asi garantizar rentabilidad y crecimiento en el mercado.

Para ello el presupuesto de ventas de tal afio sera:

Tabla 78: Ventas en unidades y soles para el afio 3

e

Catezora ad'“”atm" MEST | MES2 | WES3 | MESE | MESS | MESG | MEST | MESE | MESO | MESH | MESLL | MESL | TOTAL
2 Ventas
PangyBor | 3% o om | o | W | M | 3 | 3 | ;| % | wm | 3} | 45 | 4M
Romantic Bor| 3% mo | w | @ | m | | 3 | 3 | B | % | W | ¥ | @5 | 4M
UrbanBor | 2% w | w | @ | om | m | w | m | m | wm | ®m | ® | 71| %6
RandomBox | 11 90 % w | m | ws | w | m | w | m | % | 3 | 135 | 1%
oL | 100 B3 | 88 | &5 | o | w2 | o | we | w2 | wa | 13 | um | um | 10w
FangBox | 3% | S/16260 | S/168R0 | S/ | S/ABIE0 | S3340 | S/19560 | G020 | S/ZL060 | S/ZLBAD | S/ZLEN | /B4 | S/ | sjzmnmm
RomanticBo| 3% | S/16250 | S/15860 | S/75I0 | S/B1E0 | S/180 | S/IS560 | S/0260 | S/20060 | S/ZLEAD | S/ZL6W0 | S/ZB460 | SIA360 | im0
UbanBos | 2% | S/I0BED | LI | S/LLED | L1 | 250 | S/I5020 | S/3500 | S/400 | 1450 | /IS0 | S/I5660 | S/16260 | Sfis0sm0
RandomBor| 1% | SSA0 | 550 | S5ED | 600 | S0 | 65K | S/6TED | S0 | S0 | S50 | STEN | S0 | /s
TOTAL | 100% | SS7RD | S/50380 | S/500 | S/54280 | S/S6S20 | S/SEAN0 | S/E08L0 | S/53120 | S/ESA0 | S/ETS0 | S0 | 730N | S/
Fuente: Elaboracién propia

EgreSOS

e Accesorios:

El principal egreso es el referido a la compra de accesorios necesarios para cubrir
las ventas pronosticadas, tomando el estudio de costos se obtuvo el valor promedio
por accesorio sera de 5.39 soles al por mayor, con lo que tenemos un costo de 16.18
soles para completar el contenido de cada box. Se debe mencionar que la cantidad
a adquirir debe superar en un 5% a lo demandado por el presupuesto de ventas; esto

para cubrir deterioros o dafios ocurridos en el armado del box

1° ANO:

Tomando el pronostico de ventas realizado el primer afio, se generara la tabla de
compra de accesorios la cual generard una merma de 2,5% del numero de venta y el
otro 2,5% de productos adicionales se mantendran para usarse como articulo

sorpresa en boxes posteriores o para ser vendidos de forma extraordinaria.
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Considerando cada unidad como 3 accesorios a comprar se genera el siguiente

presupuesto de compra de accesorios de moda:

Tabla 79: Cantidad y costo de accesorios para el afio 1

Participacio
Categoria g MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
n de ventas
Fancy Box 33% 21 24 28 32 37 42 49 56 64 74 a5 93 610
Romantic
33% 21 24 28 32 37 4 49 56 4 74 25 93
Box 610
Urban Box 2% 14 16 18 il 24 28 32 37 43 50 57 66 406
Random
11% 7 B 9 1 12 14 16 19 bl 25 28 33
Box 203
TOTAL 100% B3 72 a3 96 110 17 145 168 153 123 256 295 1832
FancyBox | 33% 5/340 | §/388 | S/453 | §/518 | §/599 | §/680 | 5793 | /906 | S/0%6 | §/1197 | /1375 | s/1586 | S/9870
Romantic
33% 5/340 | §/388 | S/453 | §/518 | §/599 | §/6B0 | /793 | @06 | S/10%6 | §/1197 | §/1375 | §/1586
Bax 5/9,870
UrbanBox | 20% /227 | §/259 | S/a91 | §/340 | §/388 | 5453 | §/518 | /599 | /ev6 | /809 | @22 | /1068 | §/6569
Random
11% S13 | S48 | S/46 | §/178 | Sf9e | 5227 | sase | 307 | 5360 | sfe0s | ses3 | s
Box §/3,185
TOTAL | 100% | /4019 | YL185 | /1343 | $/4553 | /1780 | §/2,055 | /2360 | §/2718 | §/3123 | §/3608 | w4142 | 94773 | s/20642
Fuente: Elaboracién propia
2°y 3° ANO:

Para el proceso de compras se realizard la misma metodologia con respecto a las

necesidades, sin embargo, se espera reducir la merma en un 2% de las ventas y

mantener un 3% en stock. Es importante mencionar que este margen de mermas

servird en el posterior armado de Estados Financieros. Siguiendo los supuestos de

una compra mayor en 5% de las necesidades y dandole valor a cada unidad como 3

accesorios a comprar se tienen los presupuestos para el afio 2 y 3:

Tabla 80: Cantidad y costo de accesorios para el afio 2

Participacid
Categoria dpt ME3 1 MES 2 MES 3 MEs 4 MES 5 ME3 & MES 7 ME3 8 MES9 | MES10 | MESI1 | MESIZ | TOTAL
n de ventas

Fancy Box 33% 214 218 24 228 234 138 245 251 256 262 268 274 2915
Romantic

B 33% 214 218 224 228 234 138 245 51 256 262 268 274 2915
0%

UrbanBox | 22% 143 146 149 153 156 160 163 167 m 175 179 183 1943
Rendom

. 11% 1 73 7 76 8 a0 82 a4 85 a7 29 91 972
ox

TOTAL 100% 642 f36 671 687 702 718 735 752 769 736 804 823 8745
FencyBox | 33% | /3463 | /3538 | 33610 | S/3705 | /3786 | §3872 | §/3964 | S/A056 | S/4147 | S/4239 | /4336 | /4439 | S/47,65
Romantic

; 3% | 53463 | 5353 | /3619 | §/3705 | §/3786 | S/5872 | §/3954 | S/4056 | /4147 | /4239 | 54335 | 5/4439 | 5/47,165
0%

UrbanBox | 22% §/2,308 | §/2350 | §/2413 | §/2470 | §/2524 | /2582 | /2643 | §/2704 | §/2765 | S/2826 | §/2,891 | §/2959 | §/31443
Random

] % | Y154 | S8 | /4206 | /235 | §/L262 | §L201 | s/ | S35 | 5138 | §/1413 | Sa4d5 | s/1480 | 81572
ox

TOTAL 100% 5/10388 | S/10614 | 5/10857 | S/11116 | §/11358 | §/11617 | 511892 | §/12167 | §/12.442 | §/12717 | §/13009 | §/13316 | §/131494 = ¢

uente:

Elaboracién propia
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Tabla 81: Cantidad y costo de accesorios para el afio 3

.| Participacia
Categoria MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES7 MES 8 MES 9 MES 10 ME§ 11 MES§ 12 TOTAL
n de ventas
Fancy Box 33% 285 295 306 318 330 342 355 368 382 396 411 426 4214
Romantic
- 33% 285 295 306 318 330 342 355 368 382 396 411 426 4214
Urban Box 2% 190 197 204 12 0 228 237 246 255 264 274 284 2810
Random
- 11% 95 98 102 106 110 114 118 123 127 132 137 142 1405
TOTAL 100% 854 885 918 853 989 1026 1085 1105 1146 1188 1233 1179 12643
FancyBox | 33% 4606 | 5/4773 | 5/49% | /5140 | §/5334 | 95534 | 95744 | /5960 | §/6.181 | §/6413 | S/6650 | S/6898 | 5/68,188
Rur;::ﬁ[ 33% S/4606 | 5/4773 | 5/49% | /5140 | §/5334 | 95534 | 95744 | /5960 | §/6.181 | §/6413 | S/6650 | S/6.898 | 5/68,188
UrbanBox | 22% 83071 | 53182 | 53304 | /3427 | 93556 | /3689 | /3829 | /3973 | sfe121 | §/4275 | s/4433 | S/4599 | 5/45459
RE;:fm 1% 81535 | §/1591 | §/1652 | §/1713 | §1778 | 98¢5 | /1915 | /1987 | §/2080 | /2138 | s/2217 | §/2299 | s/22,729
TOTAL 100% | 5/13818 | §/14319 | §/14869 | 5/15420 | $/16002 | $/16,501 | §/17,232 | §/17.879 | §/18542 | §/19,238 | /19950 | §/20694 | §/204,564
Fuente: Elaboracién propia
Absorcidn a costos:
Para formar parte del costo como mercaderia o desvalorizacion de existencias se
tomara la parte correspondiente a las necesidades de ventas y el 2,5% en el primer
afio de merma y el 2% en afios posteriores. Asi, se genera el siguiente cuadro de
costos a absorber por cada afio.
Tabla 82: Absorcion de costos de los accesorios por afio
ANO Categoria Costo TOTAL
- Costo Directo| 5/28,230
AMO 1 5/28,936
Merma 5/706
- Costo Directo| 5/134,756
ANDO 2 5/137,451
Merma 5,2 695
- Costo Directo| 5/194,823
AMO 3 5/198,719
Merma 53,896
Fuente: Elaboracion propia
e Empaguetado:
e De igual forma que en los accesorios, para el empaquetado se buscara conseguir un

5% adicional a los requisitos. Sin embargo, al ser el empaque de mayor manipuleo,
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este tendrd una merma en el primer afio de 3,5% llegando a 2,5% en los afios
siguientes. Si bien el empaque ayuda a conservar los accesorios en condiciones
Optimas, un minimo maltrato haria invalido el uso de tal empaque. El costo calculado

para el empaquetado por mayor asciende a 4.21 soles.

1° ANO:
Tabla 83: Costo de empaquetado del afio 1
. |Perticipacidn
Categoria P MES1 MES 2 MES 3 MES4 MES5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES10 | MESi1 | MES12 | TOTAL
e ventas
Fancy Box 33% n % 8 32 37 2 49 56 o4 74 85 93 610
Romantic
3% n % 8 2 37 2 49 56 o4 74 85 9
Box 610
Urban Box 2% 14 16 13 pil % 28 3 37 L] 50 57 6 406
Random
1% 7 8 3 11 12 1 16 19 n 5 2 3

Box 203

TOTAL 100% 3 72 8 9% 110 127 145 168 193 73 256 295 1832
Fancy Box 33% 5/38 s/101 5/118 §/135 5/156 shn 5/206 5/2% 5/269 §/312 5/358 §/a13 5/2,568
Romantic

3% 5/88 §/101 §/118 §/135 5/156 shn 5/206 5/23 §/269 §/312 5/358 5/a13
Box 5/2,568
Urban Box 2% §/59 5/67 5/76 5/88 §/101 §/118 §/135 5/156 §/181 §/211 5/240 5/278 §/1,709
Random
1% 5/29 s34 538 546 §/51 §/59 s/67 5/30 5/88 §/105 §/118 §/139
Box 5/855
TOTAL 100% 5/265 5303 §/349 5/a04 5/463 §/530 §/615 §/707 5/808 §/929 S/L074 | S/L,242 | §/1,700
Fuente: Elaboracién propia
2°Y 3° ANO
Tabla 84: Costo de empaquetado del afio 2
.| Participacidn

Categoria P MES1 MES 2 MES 3 MES4 MES5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 MES10 | MESi1 | MES12 | TOTAL
Fancy Box 33% 214 219 24 29 234 239 245 251 256 262 268 274 2015

Romantic

. 33% 214 219 224 229 234 239 25 251 256 262 268 74 2915

0X
Urban Bax 2% 143 146 149 153 156 160 163 167 ! 175 17 183 1943

Random

. 11% n 7 75 76 7 80 82 R 85 87 89 91 m
0%

TOTAL 100% 642 56 671 687 702 718 735 752 769 786 804 823 8745
Fancy Box 33% §/901 5/921 5/942 5/964 §/985 §/,008 | S/1,031 | §/1,085 | SA,09 | §/1103 | §/L128 | §/L,155 | §/1201
Romantic

Box 33% 5/901 5921 594 5/964 5/985 /1,008 | S/,031 | S/1,055 | /1,019 | S/L103 | §/L128 | S/L155 | §/12,212
Urban Box 2% 5/601 5/614 5/628 5/643 §/657 5672 5/688 S/704 §/719 §/735 §/752 /770 | §/8181
Random

. 11% $/300 §/307 §/314 §/321 §/328 §/336 5384 §/352 $/360 5/368 5/376 §/385 §/4,001

0%
TOTAL 100% /2,703 | S/2,762 | S/2,825 | S/2,892 | /2,955 | /3,023 | §/3,094 | /3166 | S/3,237 | S/3,309 | S/3385 | S/3465 | 5[36,816

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 85: Costo de empaquetado del afio 3

.| Participacion

Coegora | | MEST | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MESS | MES7 | MES3 | MESS | MESIO | MESI | MESL | TOA
FanoyBox | 33% 23 25 306 318 230 M2 355 38 i) 26 a1 46 4
Romantic

3% 23 25 306 318 230 M 355 38 i) %6 a 46
Box 214
UrhanBox | 2% 190 197 0 yib} 20 m 87 M6 25 pIT) m yi) B
Random

11% % R 102 106 110 114 118 12 127 132 137 12
Box 1404
TOTAL | 100% 854 285 319 353 389 1026 1065 1105 1146 1189 1233 1279 12643
FanyBox | 3% §/1198 | S/1292 | S/ | §/4337 | S/1388 | S840 | $/14%5 | S/L551 | S/L608 | §/1669 | §/L730 | S/L75 | s
Romanti
OMEC ) $/1198 | S/4292 | S0 | §/4337 | S/1388 | S/L40 | $/14%5 | S/LS51 | S/L608 | S/1669 | $/730 | §/L795
Box §17,142
UrbanBox | 2% s/799 | sfe | sfee0 | s/ | /s | s/90 | §/%% | S/L0M | S0 | §/Lil | §/L1s4 | 81197 | S/11.88
Rand
Oy S99 | sfa4 | sf0 | s/me | sfe3 | s/ae0 | s | Sl | /s | sfsse | S5 | S/

Box 55,914
TOTAL | 100% | §/3595 | /3,726 | §/3869 | /4012 | S/a64 | /4319 | §/a484 | /4652 | §/48%5 | §/5006 | §/5191 | s/585 | 83,207
Fuente: Elaboracion propia

Absorcion a costos:
Tabla 86: Absorcion de costos de empaquetado por afio

ANO Categoria Costo TOTAL

- Costo Directo| 5/7.333

ANO 1 - 5/7,590
Merma 5/257

e Costo Directo| 5/35,063

ANO 2 - 5/35,940
Merma 5/877

- Costo Directo| 5/50,692

AMNO 3 - /51,960
Merma 51,267
Fuente: Elaboracién propia

e Envios:

De igual forma que los egresos previos, el desembolso por concepto de envios
también mantiene relacion directa con el costo del box o suscripcion. De esta forma,
la necesidad de envios ira relacionada con las ventas. A diferencia de las categorias

previas, el envio es un proceso mas mecanico y el margen de error podria ser menos.

195



Sin embargo, para los 2 primeros afios incluiremos un 2% adicional en los envios

por errores a la hora de emitir la direccion o fecha de entrega. Pero a partir del afio

3, este margen de error aumentara en un 3% puesto que gran parte de los envios se

haran de forma propia.

1°Y 2° ANO:
Para estos dos primeros afios, se calculé un costo de 6 soles promedio por envio,

tomando como salida la locacion del almacén, San Luis. Este ubicado en una zona

centrica a los diferentes distritos a los que llevaremos nuestros boxes.

Tabla 87: Costo de envios del afio 1

Participacio
Categoria ; dev:ntas MES1 MES 2 MES 3 MES4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 MES10 | MES11 | MES12 | TOTAL
FancyBox | 13% pli B 7 £ 36 L 47 54 63 7 8 9% 503
Romantic
3% 0 B 7 £ k] a 47 54 63 7 8 9%
Box 593
UrbanBox | 2% 14 16 18 pil % 27 32 36 2 48 55 64 307
Random
1% 7 8 9 10 12 14 16 18 i % bl 2
Box 199
TOTAL 100% 61 0 81 % 107 123 142 163 188 26 pLL] 27 1780
FancyBox | 33% §/120 §/138 §/162 5/186 5216 5/246 §/282 5324 §/378 5432 5/498 §/576 5/3,558
Romantic
3% §/120 5138 5/162 5/186 §/216 5/246 §/282 5324 §/378 S432 5/498 §/576
Box 5/3,558
UrbanBox | 2% 5/84 5/96 5/108 5/126 5144 5/162 5/192 5/216 5252 S/288 5/330 5/384 5/2,382
Random
1% 5/42 5/a8 §/54 5/60 51 5/84 5/96 5/108 5/126 5144 5/168 §/192
Box §/1,194
TOTAL 100% 5/366 §/420 5/486 §/558 5/648 §/738 §/852 §/972 S/1134 | S/,296 | §/1494 | §/L728 | /10,682
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 88: Costo de envios del afio 2
. | Participacié
Categoria IS MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES10 | MES11 | MES12 | TOTAL
FancyBox | 33% 208 13 17 m 227 233 238 243 249 255 260 267 832
Romantic
3% 208 13 17 m 227 23 28 bt 249 255 260 267
Box 2832
UrbanBox | 2% 138 142 145 148 152 155 159 162 166 170 174 17 1889
Random
1% ] 71 7 4 76 b 7 81 8 85 87 89
Box w
TOTAL 100% 623 638 652 667 682 698 714 730 747 764 781 800 8496
Fancy Box 33% /1,246 | §/1,276 | S/1,34 | §/1,334 | S/1,364 | §/1,396 | S/1,428 | S/1460 | S/1494 | /1528 | S/1362 | S/L,600 | $/16,902
Romantic
a 3% S48 | §/1,276 | §/1304 | S/1,334 | S/1,364 | S§/1,39% | S§/1428 | S/1460 | S/14% | S/158 | S§/1562 | S$/L600 §/15.092
0X )
UrbanBox | 2% 5/831 5/851 5/869 5/889 5/909 5931 5/952 5/973 5/936 §/L019 | S/,041 | SA,067 | §f11,38
Random
1% 5/415 5/425 5/435 5445 §/455 5/465 5/476 5/487 5/498 §/509 §/521 §/533
Box 5/5,664
TOTAL 100% §/3,738 | S/3,828 | §/3912 | S/4002 | S/4002 | 5/4188 | /4,284 | §/4,380 | S/4482 | S/4584 | /4686 | §/4.800 | /50,976

Fuente: Elaboracion propia
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3° ANO:
A partir de este afo el costo de envios se reducira a 3.5. Este nuevo costo se calcula
tomando el costo del empleado distribuidor, la gasolina y el mantenimiento del

transporte en cuestion.

Tabla 89: Costo de envios del afio 3

Participacio
Categoria nde vzntas MES1 MES 2 MES3 MES4 MES 5 MES 6 MES7 MES & MES9 MES10 | MES11 | MES1Z TOTAL
Fancy Box 3% m 289 300 m 3 335 48 361 75 389 n 413 132
Romantic
3% MG 289 300 mn 123 335 48 361 75 389 LiE] 413
Box 113
Urban Box 2% 186 193 200 208 216 4 232 241 250 259 269 7 2151
Random
1% 93 96 100 14 108 12 116 120 125 130 134 139
Box 13
TOTAL 100% 837 868 901 935 970 1006 1044 1084 114 1166 1209 1255 139
FancyBox | 3% sfa77 | S/L013 | S/L051 | S/L091 | S/L132 | S/LIFA | S/L,28 | S/L26S | §/1311 | S/1360 | S/L411 | S/1464 | /14,466
Romantic
3% §/977 /1,013 | S/L051 | S/L,091 | S/L132 | S/LIM | S8 | S/L265 | S/L,31 | S/L3B0 | S/1411 | S/1484
Box §/14,466
Urban Box 2% 51651 51675 §/701 s/ 5/754 5/782 5812 5/843 5/s7a 5/907 5/940 5/976 5/0,644
Random
1% §/326 538 §/350 5364 §fam §/291 §/406 §/402 §/a37 §/453 §/470 5/488
Box sfa8n
TOTAL 100% 5/2930 | 5/3,038 | S/3154 | /3273 | §/3,395 | Sf351 | /3654 | S/3794 | §/3934 | S/4081 | /4232 | §/43%3 | §/43,397

Fuente: Elaboracién propia

Absorcion a costos

En esta categoria lo que formara parte del costo seré la totalidad de lo pronosticado
como necesidad, ya que tanto el costo directo de envios como el error posible de
estos se consumen en su totalidad en el mismo mes que se gestionan, dejando cero

envios en reserva.

Tabla 90: Absorcion de costos de envios por afio

ANO Categoria Costo TOTAL

N Costo Directo| 5/10,482

Afpy | CostoDirecto] S/10, 5/10,692
Merma 5/210

N Costo Directo| 5/49,976

Afpg |CostoDirecto] S/ 5/50,976
Merma 5/1,000

s Costo Directo| 5/42,133 5/43,397
Merma 5/1,264

Fuente: Elaboracion propia
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e Remuneraciones

1°ANO:

Como se menciond en el plan de recursos humanos, durante el primer afio de gestion
se tendran cuatro puestos cubiertos por los ejecutores del proyecto. A continuacion,
se muestra el cuadro de como se pagaran los gastos referidos al salario, incluyendo

gratificaciones, CTSs y vacaciones.

Tabla 91: Remuneraciones del afio 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mesd | Mes10 | Mes11 | Mes12 | TOTAL
Salario Bruto /4000 &/4000)  &/4000  3/4.000  &/4.000  &/4.000  §/4.0000  &/4000  &/4.000]  &/40000 /4,000  &/4,000| SI48,000
Gratificaciones /4,000 s/a,000 518,000
(TS §/2,000 §12,000
Sequros S0 Sfas0|  sfe0l  s/as0|  sfe0|  sfaso| oo sfe0|  s/a0|  sfe0|  sfa0| /60| S
Vacacionaes §/333 3333 §/333 §/333 3333 §/333 §/333 5333 5333 §/333 5333 §/333)  S/4,000
TOTAL sfagmy sfasu|  sjaeea  Sfaes  Msn|  sasm|  omem|  sfaes|  ofaeel  S/ae%  Sfesn|  s/nem| S/660

Fuente: Elaboracién propia

En el cuadro previo podemos observar que las gratificaciones se depositan en el mes
de julio y diciembre. Las CTSs se depositan en dos meses, 50% en marzo y 50% en
noviembre. Al no saber el mes de vacaciones que tomaran los empleados, este gasto

se decidi6 dividir en todos los meses.

2° ANO:

En este punto vemos que se contraté un Gerente general especializado en el rubro
de la moda y accesorios. Asi mismo, se contraté un ayudante de empaquetado; estos
dos puestos comparten los beneficios de ley. Finalmente, un asesor de TI a quien se
le pagaré a través de recibo por honorarios por lo que no se requiere brindarle los

mismos beneficios que a un personal interno.

Tabla 92: Remuneraciones del afio 2
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Mest | Mes2 | Mesd | Mesd | Mesd | Mesb | MesT | Mes® | Mes® | MestD | West! | Mes®2 | TOTAL
CilaioBufo | S/R200 S0 BB S0l SABN SRB0 S0l B0 smB sl sz s/ SEETR
Gratifcaiones 1A s S0
(T 53,86 53,865 ST
Sepuros L I R 1 N 7 T K
Vatationes L Y I 1 1 T 77 1 I T (R
TOTAL Y Ly Ry () Ny O O VR R
Fuente: Elaboracién propia
3° ANO:

En este afio se alinearon los salarios de acuerdo con el mercado y de misma forma

se ingreso a planilla un repartidor. Ademas, se contratdé un asesor de modas de forma

externa.

Tabla 93: Remuneraciones del afio 3

Mot | Mes? | Mesd | Mosd | Mesh | Mesh | MesT | Mo | Mesd | Mestl | West | Mes®2 [ TOTAL
O N O T R LR
Cratficaone 540 gL S
(T S5 {57E il
Seans T O T 1 O 1 O Ay
acariones st ¢ N N O ¢ ' 1 R
TOTAL 3 51 O O 1 M R

Fuente: Elaboracién propia
e Publicidad:

En base a lo mencionado en el plan de marketing se tienen los siguientes gastos para

los primeros 3 afios:

Tabla 94: Presupuesto de publicidad por afio

ANO 1

S/ 14,055.00

ANO 2

5/27,110.00

ANO 3

5/39,810.00

Fuente: Elaboracion propia
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e Responsabilidad social:
En base al plan de responsabilidad social empresarial se tienen los siguientes gastos
para los primeros 3 afios de gestion:
Tabla 95: Presupuesto de Responsabilidad Social Empresarial por afio
ANO 1 s/ 950.00
ANO 2 s/ 1,080.00
ANO 3 s/ 1,230.00
Fuente: Elaboracién propia
e Alquileres:
1° ANO:
Solo se considerardn 6 meses de alquiler de almacén, lo que ocurrira a partir del
segundo semestre en cuestion. De esta forma el gasto de alquiler del afio sera:
Tabla 96: Gasto de alquileres del afio 1
MES1 | MESD | MES3 | MES4 | MESS | MESE | MEST | MESE | MESS | MESI0 | MESI | MESLD | TOAL
OFCIE | 50 50 0 i 0 0 50 0 §0 50 0 50 i
ALMACEN | 50 50 0 50 0 S0 TS0 | SN0 | TR0 | §TS0 | 50 | TR0 | §f4s00
L | &0 50 i 50 0 T L O O . I O 4 I - R Y
Fuente: Elaboracién propia
2°y 3° ANO:
En este punto los alquileres se compondréan por la oficina administrativa y la del
almacén, dando el siguiente cuadro de gastos:
Tabla 97: Gasto de alquileres del afio 2
MESL | MES2 | MES3 | ME | MBS | MBS | MET | MESE | MESS | MEEAD | MESH | NEL | TOWL
ORCM | e | S0 | S0 | S0 | S | SO | S | S0 | S | S | S | o | st
O O O 5 O 1
T | S8 | SARE | 008 | Y08 | SRR | SRR | 008 | Y08 | SRR | SAEE | 008 | S0g | YRen

Fuente: Elaboracion propia
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e Servicios de terceros:
1° ANO:
En este periodo se contratara un servicio de internet y telefonia basico para el
almacén. Los gastos de luz y agua son cubiertos por el pago de alquiler.
Tabla 98: Gasto de servicios de terceros para el afio 1
MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MESS | MES6 | MEST | MESS | MESS | MBI | MBI | MEL | TOTAL
_— losa | 5000 | S000 | 000 | S000 | S000 | §000 | §000 | §000 | S000 | §000 | §000 | §000 | 5040
Telonointemes | 5000 | S000 | S000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 080 | 000 | 000 | Sfodo
W lotha | 5000 | 5000 | 000 | S000 | 5000 | §000 | §000 | SO0 | S000 | §000 | §000 | §000 | 5040
Telfonointemet| 5000 | 5000 | 000 | S000 | 5000 | /000 | §/10000 | $/10000 | §f0000 | §/10000 | $/10000 | $/10000 | $f500.00
TOTAL 5000 | S000 | §000 | §000 | §/000 | §/000 | /10000 | /10000 | $/10000 | S/10000 | /10000 | /10000 | §/600.00
Fuente: Elaboracién propia
2°y 3° ANO:

A partir de este punto se contabilizaran los gastos de agua, luz e internet de la oficina

administrativa, sumada con los gastos de telefonia e internet del almacén.

Tabla 99: Gasto de servicios de terceros para el afio 2y 3

MESL | MEBS2 | MES3 | MES4 | MESS | MESG | MEST | MESB | MES® | MESIO | MESID | MESLZ | TOTAL

OFICINA

Lizteve | 55000 | /25000 | /25000 | §/25000 | 25000 | S/25000 | 525000 | §250.00 | 25000 | §/25000 | §/25000 | 5000 |5/300000

Telefonesintemet | 5/20000 | $/20000 | $/20000 | $/20000 | $20000 | §20000 | 520000 | /20000 | $/20000 | 520000 | $/20000 | $/20000 | $/240000

ALVACEN

Lt | 5000 | Y000 | 000 | §000 | S000 | Y000 | om0 | §000 | S000 | Soo0 | 5o | §000 | sfode

]

Telefonesintemet | 5/10000 | $/10000 | $/10000 | $/0000 | $/10000 | S/10000 | §/100.00 | /10000 | $/10000 | $/10000 | $/10000 | $/10000 | $/1.20000

TOTA SJ55000 | §/55000 | 55000 | S/55000 | S/55000 | Y000 | /55000 | §/55000 | §/55000 | 55000 | §/55000 | 555000 | §/6e000

Fuente: Elaboracion propia
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Mantenimiento:
1° ANO:

Se contratara un servicio de limpieza semanal para el almacén, para ser mas precisos

con el calculo se utilizaran 4 semanas por mes. Dando un gasto total de:

Tabla 100: Gasto de mantenimiento para el afio 1

Costo x mes | # de meses TOTAL
Almacén Limpieza 5320 56 5/1,920
Oficina Limpieza o 50 5/0
Fuente: Elaboracién propia
2°y 3° ANO:

En este punto se mantendran los gastos de limpieza del almacén, pero se aumentara
un gasto de limpieza de la sala administrativa y su bafio personal. Este segundo gasto

tiene cobertura por parte del edifico, cuyo monto se tiene incluido en el contrato de

alquiler.
Tabla 101: Gasto de mantenimiento para el afio 2y 3
Costo ® mes | # de meses TOTAL
Almacén Limpieza 5320 512 5,/3,840
Oficina Limpieza o 50 5/0

Fuente: Elaboracién propia

Gastos financieros:

1° ANO:

Con finalidad de contar con liquidez suficiente se obtendrd un préstamo de la
financiera compartamos a una tasa de interés anual del 22,5%. Este préstamo sera
equivalente a 10000 soles y a ser pagado durante el primer afio de gestion. La tasa 'y
los plazos obtenidos son gracias a la falta de experiencia en el mercado. El plan de

pagos sera el siguiente:
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Tabla 102: Gasto financieros para el afio 1

Saldo Interes Amortizacion Cuota Saldo
0 $/10,000
1 $/10,000 s/171 S/758 s/929 $/9,242
2 $/9,242 $/158 s/771 s/929 s/8,471
3 $/8,471 s/144 s/784 s/929 S/7,687
4 S/7,687 s/131 s/797 s/929 $/6,889
5 $/6,889 s/118 s/811 s/929 $/6,078
6 $/6,078 s/104 $/825 s/929 $/5,253
7 $/5,253 $/90 $/839 s/929 S/4,414
8 S/4,414 s/75 $/853 $/929 $/3,561
9 /3,561 s/61 $/868 $/929 $/2,693
10 $/2,693 S/46 s/883 $/929 s/1,811
11 $/1,811 s/31 s/898 $/929 s/913
12 s/913 s/16 s/913 $/929 s/o

TOTAL s/1,143 $/10,000 $/11,143
Fuente: Elaboracién propia
2°y 3° ANO:

Para este periodo se hara un financiamiento por 40000 soles a 2 afios, para este caso

se espera seguir trabajando con la misma institucion. Sin embargo, se espera una

reduccion de la tasa a 15% anual.

Tabla 103: Gasto financieros para los afios 2y 3

Saldo Interes Amortizacion Cuota Saldo

o 540,000

1 5,/40,000 5/469 5/1,453 5/1,922 | 5/38,547
2 5/38,547 5/4532 5/1,470 5/1,922 | 5/37,077
3 5/37,077 5/434 5/1,487 5/1,922 5/35,590
4 5/35,590 5/417 5/1,505 5/1,922 | s/34.085
5 5/34,085 5/399 5/1,522 5/1,922 5/32,563
& 5/32,563 5/381 5/1,540 5/1,922 | 5/31,023
7 5/31,023 5/363 5/1,558 5/1,922 | 5/20,454
B 5/29 464 5/345 51,576 5/1,922 5/27 288
g 5/27,888 5/327 5/1,595 5/1,922 | 5/26,293
10 5/26,293 5,/308 5/1,614 5/1,922 5/24,679
11 5/24,679 5/289 5/1,632 5/1,922 | 5/23,047
12 5/23,047 5/270 5/1,652 /1,922 | 5421395
13 5/21,395 5/251 51,671 5/1,922 5/19,724
14 5/19,724 5/231 5/1,691 5/1,922 | s/18,034
15 5/18,034 5/211 5/1,710 5/1,922 5/16,323
16 5/16,323 5/191 5/1,730 5/1,922 | s/14,593
17 5/14,593 5/171 5/1,751 /1,922 | s/12,842
18 5/12,842 5/150 51,771 5/1,922 511,071
19 5/11,071 5/130 5/1,792 5/1,922 5/9,279
20 5/9,279 5/109 5/1,813 5/1,922 5/7.466
21 5/7,466 5/87 5/1,834 5/1,922 5/5,632
22 5,/5,632 5/66 5/1,856 5/1,922 5/3,777
23 8/3.777 544 51,877 5/1,922 5/1,899
24 5,/1,899 5/22 5/1,899 5/1,922 5/0

TOTAL 5/6,119 /40,000 5/2R,119

Fuente: Elaboracién propia
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3.6.2

Inversiones

Gastos de formalizacion

Estos gastos son los referidos a aquellos necesarios para poder iniciar la operatividad
de Meka box como una empresa formal. Estos incluyen el registro de marca ante
INDECOPI y el tramite de RUC ante SUNAT. Estos dos gastos importantes son:

Tabla 104: Gastos de fomalizacion

Categoria S/
Registro de marca $/535.00
Obtencién de RUC $/0.00

Fuente: Elaboracién propia

Gastos de publicidad previo lanzamiento

Estos gastos representan los pagados a redes sociales y por el disefio de la publicidad
emitida. Por un lado, la publicidad utilizada fue hecha por elaboracién propia, por
lo que representa un gasto cero. Sin embargo, los gastos para publicitar la marca

fueron de 64 soles

Tabla 105: Gastos de publicidad previo lanzamiento

Publicidad Costo
Semanal |5/ 16.00
Semana2 |5/ 16.00
Semana3 | 5/ 16.00
Semanad | 5/ 16.00
TOTAL s/ 64.00

Fuente: Elaboracion propia
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Gastos de prototipo
El prototipo inicial tuvo un costo proximo al real; este se verd afectado por la
cantidad del material comprado. A continuacion, se muestran los costos del

prototipo tomando como referencia que se armaron solo 12 boxes.

Tabla 106: Gasto de prototipo

Categoria costo

Mercaderia 5/20.23
Empaquetado S/5.26
Envio 5/6.00
TOTAL S/31.49

Fuente: Elaboracién propia

Es importante resaltar pese a que se armaron 12 boxes (3 por cada version) del
concierge se extrae que se vendieron 9. Sin embargo, fueron el Fancy Box vy el
Romantic Box los que obtuvieron mayor acogida, siendo agotados rapidamente. A

continuacion, se muestran los costos totales del prototipo.

Tabla 107: Costo total agregando el envio de nueve cajas

Inversion real Costo
12 boxes S/306

9 envios S/54
TOTAL S/360

Fuente: Elaboracién propia
Asi mismo, al a ver sido vendidos se logro recuperar parte del costo del prototipo.
Con esto se logra recuperar parte de la inversion. Ahora, se mostrara la venta

realizada y el recupero a contabilizar.
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Tabla 108: Ventas realizadas por tipo de box

X X Precio de Ingreso Ingreso
Tipo de Box | #vendidos |% de ventas Descuento T
venta Unitario Total
Fancy Box 3 33% $/60.00 s/ 9.00 |5/ 51.00 |5/ 153.00
Romantic Box 3 33% $/60.00 s/ 9.00 | S/ 51.00 S/ 153.00
Urban Box 2 22% $/60.00 s/ 9.00 | S/ 51.00 S/ 102.00
Random Box 1 11% $/60.00 S/ 9.00|S/ 51.00|S/ 51.00
TOTAL 9 100% S/ 459.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 109: Recupero de las ventas

RECUPERO
Venta S/459
Costo S/360
Renta del
. S/99
prototipo

Fuente: Elaboracién propia

De esta forma observamos que pese a haber generado un gasto para la elaboracién
del prototipo, de su misma forma este logré ser vendido. Por esto, el recupero
obtenido por el prototipo seré registrado dentro de la rentabilidad del primer mes de

gestion.

PPE (propiedad, planta y equipo)

Dentro del plan operativo se presentaron los inmuebles y equipos necesarios para
iniciar con el plan de gestion. Este mostré que a partir del segundo semestre seria
necesario un almacén propio, previo a este tiempo se mantendra la mercaderia en
una habitacion cedida de forma gratuita por un miembro del plan de ejecucion. De
igual forma, es a partir del 2 afio que se considera el alquiler de una oficina
administrativa, una vez se cuente con un gerente diferente a los miembros del trabajo
en ejecucion. Finalmente, es a partir del tercer afio que se requiere una movilidad

propia para los envios. Con todos estos supuestos, las inversiones serian:

1° SEMESTRE:
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No implicaria un desembolso monetario importante, puesto que tanto las actividades
administrativas como las operativas se haran en el espacio propio de cada miembro

del plan en cuestion.

2° SEMESTRE:
Se empieza a alquilar un espacio propio de almacenamiento pese a que el alquiler
no representa una inversion porque serd un gasto absorbido de forma mensual, el

equipo dentro de este espacio si debera ser adquirido. Estos equipos son:

Tabla 110: Inversion total de PPE para el segundo semestre

Costo Unidades
INVERSION L . Costo total
Unitario necesarias
Estante
. 5/172.50 4 5/690.00
Metalico
Contenedor 5/23.33 15 5/350.00
Mesa de acero | 5/640.00 5/640.00
Silla Ergonémica| 5/419.00 5/419.00
TOTAL 5/2,099.00

Fuente: Elaboracién propia
2° ANO:
En este punto, las funciones administrativas se empezardn a hacer de forma
presencial, para lo que es necesario el alquiler de un espacio propio y acondicionarlo.
De misma forma, al tener un nuevo personal el almacenaje, se le instalara un
escritorio y laptop donde este pueda dar sus reportes. A continuacion, se presenta la

inversion para la sala administrativa y la mejora del almacén.

Tabla 111: Inversion total de PPE para la sala administrativa para el segundo afio

Costo Unidades
INVERSION L. ) Costo total
Unitario necesarias
Mesa para
.p 5/1,550.00 1 $/1,550
ofcina
Silla de oficina | $/325.67 6 $/1,954
Archivador 5/538.00 1 5/538
Impresora S/1,349.00 1 S/1,349
Laptop Gerente | 5/3,499.00 1 5/3,499
TOTAL 5/8,890

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 112: Inversion total de PPE para el almacén para el segundo afio

Costo Unidades
INVERSION . . Costo total
Unitario necesarias
Escritorio + silla| S$/639.00 1 5/639.00
Laptop Genérica | 5/2,059.00 1 S/2,059.00
TOTAL S/2,698.00

Fuente: Elaboracion propia

3° ANO:
En este periodo se inicia el servicio de entrega de forma propia, para ello se adquiere

una movilidad de la empresa y un espacio de contenedor. La inversion necesaria

seria:
Tabla 113: Inversion total de PPE para el tercer afio

Costo Unidades
INVERSION . . Costo total

Unitario necesarias
Movilidad S/2,700.00 1 S/2,700.00

Contenedor 5/139.00 1 5/139.00

TOTAL S/2,839.00

Fuente: Elaboracién propia

3.6.3 Estados financieros

Estado de Situacién Financiera (ESF)

e INICIO DEL 1° ANO:

En este punto se tomo las siguientes consideraciones para el armado del Estado de
Situacién Financiera inicial:
» Aporte de capital por S/ 20,000.

» Financiamiento de terceros por S/10,000.
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» Pago por registro de marca que a su vez se reconoce como un intangible de
vida infinita por S/ 535.

» Compra de la mercaderia necesaria para el primer mes de operacion por

S/1,651.
Tabla 114: Estado de Situacion Financiera de apertura del afio 1
Meka Box
Estado de situacion financiera
Al 01 de Enero del T aino
Expresado en Nuevos Soles
Saldo Saldo
Activos Pasivos y Patrimonio
Acti Coui Pasi Cori
Efectivo v equivalentes al efect 27,574 Tributos por pagar
Cuentas por cobrar comerciale Remuneraciones por pagar
Otras cuentas por cobrar, neto Cuentas por pagar comerciale
Mercaderia, neta 1651 Otras cuentas por pagar
Obligaciones financieras CF 10,000

Total activos corrientes 29, 465 Total pasivos corrientes 10,000

isivos No Corrient

Obligaciones financieras -
P asiva Oiferido -
Propiedades, planta v equipa, 1

Activa Intangible 535
BAtivg Diferida Total pasivo 10,000
Total activos no corriente 535
Paui .
Capital Emitida 20,000
Otraz resemas de capital -
Resulkados acumulados -
Total patrimonio 20,000
Total de Activos 30,000 Total Pasivos v Patrimanio 30,000

Fuente: Elaboracién propia

e FINAL DEL 1° ANO:

En este punto se tomaron las siguientes consideraciones para el armado del EEFF:
» Los movimientos de efectivo del periodo en cuestion.

El resultado del primer afio.

La reserva legal.

El impuesto a las ganancias por el resultado.

YV V V V

Se adquirio equipo al inicio del segundo semestre, el cual se deprecié por los

6 meses respectivos.
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Tabla 115: Estado de Situacion Financiera final del afio 1

Meka Box

Estado de situacion financiera
Al 31 de Diciembre del 1" ano

Expresado en Nuevos Soles

Saldo Saldo
Activos Pasivos v Patrimonio
A cti Coui Pasi Coui
Efectiva v equivalertes alefect 63,371 Tributas par pagar 20,137
Cuentas por cobrar comerciale - Remuneraciones por pagar
tras cuentas por cobrar, neta - LCuentas por pagar comerciales
Merzaderia, neto 17,644 Otras cuentas por pagar
Obligaciones financieras CP
Total activos corrientes 86,001% Total pasivos corrientes 20,197
Pasivos No Corrientes
Obligaciones financieras
Pasivo Diferida -
Propiedades, planta v equipo, | 1313
Bctiva Intangible 3o
Bctiva Diferida Total pasivo 20,137
Total activos no corriente 2,448
Patrimonio
Capital Emitido 20,000
Otras reservas de capital 4,000
Resultados acumulados 44 267
Total patrimonio 68,267
Total de Activos 88,463 Total Pasivos vy Patrimonio 88,463

e FINAL DEL 2° ANO:

Fuente: Elaboracion propia

En este punto se tomaron las siguientes consideraciones para el armado del EEFF:

» Los movimientos de efectivo del periodo en cuestion.

La reserva legal.

YV V V V

El resultado del segundo afio.

El impuesto a las ganancias por el resultado.

equipo y la que ya se poseia.

YV VYV

Se pago el IR del periodo anterior

Se capitalizo el resultado del periodo anterior.

Se adquiri6 equipo al inicio del periodo, la depresion incluye la del nuevo
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» Nuevo financiamiento por S/ 40,000.

Tabla 116: Estado de Situacién Financiera afio 2

Meka Box
Estado de situacion linanciera
Al 31 de Diciembre del 2™ afo
Expresado en Nuevos Soles

Saldo Saldo
Activos Pasivos y Patrimonio
Acti Couri Pasi Couri
Efectiva v equivalentes al efect £65.623 Tributos por pagar 17,163
Cuentas par cobrar comerciale Remuneraciones por pagar
Ctras cusntas por cobrar, neto Cuentas por pagar comerciales
Mercaderia, neta 26,075 Ohtrasz cuentas por pagar
Obligaciones financieras CF 21.395
Total activos corrientes 91,707 Total pasivos corrientes 38.558
Pasivos No Corrientes
Obligaciones financieras -
Activoz Mo Comientes Paziva Diferido -
Propiedades, planta v equipo, 1 1,332
Activo Intangente o35
Hctiva Diferida Total pasivo 38.553
Total activos no corriente 11,867
Paui .
Capital Emitida 20,000
Otras reservas de capital d 000
Resultades scumuladas 41,016
Total patrimonio 65,016
Total de Activos 103,574  Total Fasivos v Patrimonio 103,574

FINAL DEL 3° ANO:

Fuente: Elaboracion propia

En este punto se tomaron las siguientes consideraciones para el armado del EEFF:

> Los movimientos de efectivo del periodo en cuestion.

> El resultado del tercer afio.

La reserva legal.

>
» El impuesto a las ganancias por el resultado.
>

Se adquirio equipo al inicio del periodo, la depresion incluye la del nuevo

equipo y la que ya se poseia.

YV VYV

Se pago el IR del periodo anterior

Se capitalizo el resultado del periodo anterior.
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Tabla 117: Estado de Situacién Financiera afio 3

Meka Box
Estado de situacion financiera
Al 31 de Diciembre del 3" ano
Expresado en Nuevos Soles

Saldo Saldo
Activos Pasivos y Patrimonio
fcti Couri Pasi Couri
Efectivo v equivalentes al efect 101,160 Tributas por pagar 33,057
Cuentas por cobrar comerciale Remuneraciones por pagar
Ctras cuentas por cobrar, neto Cuentas por pagar comerciales
Mercaderia, neto 43,318 Otras cuentas por pagar
Obligaciones financieras CP
Total activos cormrientes 144 473 Total pasivos cormrientes 39,057
Pasivos No Corrientes
Obligaciones financieras -
P asiva Diferido -
Propiedades, planta v equipo, 1 1,382
Bctivo Intangible 535
Bctivo Diferido Total pasivo 33,057
Total activos no corriente 11917
Paui .
Capital Emitido 20,000
Otras reservas de capital d 000
Fezultados acumulados 33,339
Tatal patrimonio 17,339
Total de Activos 196,395 Total Paszivos v Patrimonic 156,335

Fuente: Elaboracion propia
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Estado de Resultados (EERR)

Para el correcto armado de este estado financiero se tomaron todos los ingresos y gastos
generados por la empresa; sin importar si fueron cancelados o no. Asi mimo, al contar con
menos de 20 empleados no fue necesario el calculo de participaciones; mas si se extrajo el
29,5% por concepto de impuesto a la renta de tercera categoria. Adicionalmente, parte del

resultado mostrado se extrajo para generar la reserva legal presentada en otros estados.

e ANO1:
Tabla 118: Estado de Resultados Integrales afio 1
Meka Box
Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 1° afio
Expresado en Nuevos Soles
Saldo
Ventas Netas S$/205,320.00
Accesorios -S/28,936.00
Costo de Ventas Empaque -S/7,590.09
Envios -$/10,692.00
Ganancia bruta S/158,101.91
Gastos de Remuneracion -$/66,320.00
Gastos de Alquiler -S/4,500.00
Gastos de publicidad -S/14,055.00
Servicios de terceros -S/3,470.00
Gastos de depreciacion -S/185.88
Ganancia operativa S/69,571.03
Ganancia/Perdia preoperativa S/35.12
Gastos Financieros -S/1,142.96
Ganancia antes de IR S/68,463.19
Gasto por impuestos a las ganancias -S/20,196.64
Resultado del ejercicio S/48,266.55

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 119: Estado de Resultados Integrales afio 2

Meka Box

Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 2° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo

Ventas Netas S/499,740.00

Accesorios  -S/137,451.41
Costo de Ventas Empaque -5/35,939.87

Envios -S/50,976.00
Ganancia bruta S/1275,372.72
Gastos de Remuneracion -5/138,028.40
Gastos de Alquiler -S/33,912.00
Gastos de publicidad -S/27,110.00
Servicios de terceros -S/11,520.00
Gastos de depreciacion -S/2,169.36
Ganancia operativa S/62,632.96
Gastos Financieros -S/4,454.66
Ganancia antes de IR S/58,178.30
Gasto por impuestos a las ganancias -S/17,162.60
Resultado del ejercicio S/41,015.70

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 120: Estado de Resultados Integrales afio 3

Meka Box
Meka Box

Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 3° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo

Ventas Netas S/722,340.00

Accesorios  -S/198,719.06
Costo de Ventas Empaque -S/51,959.72

Envios -S/43,396.50
Ganancia bruta S/428,264.72
Gastos de Remuneracion -5/206,024.40
Gastos de Alquiler -5/33,912.00
Gastos de publicidad -$/39,810.00
Servicios de terceros -S/11,670.00
Gastos de depreciacion -S/2,788.92
Ganancia operativa S/134,059.40
Gastos Financieros -5/1,663.97
Ganancia antes de IR S/132,395.43
Gasto por impuestos a las ganancias -5/39,056.65
Resultado del ejercicio S/93,338.78

Fuente: Elaboracién propia
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Estado de Flujo de Efectivo (EFE)

En el proceso de armado del EFE es necesario identificar la naturaleza del movimiento del

efectivo. Contablemente se dividen en tres grupos relevantes: Actividades de operacion,

inversion y financiamiento. Una vez identificado el grupo al que pertenece el movimiento

en cuestion, se procede a validar el movimiento del efectivo. Es decir que, no todas las

transacciones implican salida o ingreso de dinero; por ello solo las que afecten la cuenta de

efectivo se reconoceran en tal estado. Tal cual se muestra a continuacion.

e ANO1
Tabla 121: Estado de Flujo de Efectivo afio 1
Eztado de Flujo de Efectivo
Meka BOR
For el primer afia en gesticn
Exprezado en Soles
Mes Mes1 Mes 12 Mes 3 Mes ¢ Mes & MesE Mes7 Mes & Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Actividades de Operacion
Cobro a clientes 5 BDOD 5 YOR0 S &340 51 A7E0 S ME20 5 13BED S 16860 51 1880 S ZR080 S 2EEE0 OS¢ 30480 5 36820
Pago de mercaderia S 35M A ire & 2515 -5t 288 -5 3323 50 3828 -5 4398 50 BO0ES -5 BE43 E BT -5 7743 5 16,828
Fago de servicios St - = - St - = - S - = -5 0o -5t 00 -5t o0 -5t oo -5t oo -5t 00
Fago de Publicidad -5t 117 -5 NGRS 117 -5 111 -5 1171 -5 111 -5 117 -5t 117 -5 1M -5 111 -5 111 -5 117
Pagos de alquiler =1l - = - =1l - = - 5 - = -5 750 -5 TEO -5 TE0 -5 750 -5 750 -5 750
Fagos de mantenimiento St - = - St - = - S - = -5 320 s 0 -5t J20 s Je0 s Je0 s 320
Otras pagos -5t T O-E 4B EERE T4 -E s T4 -E B EERE:T el a5 a5 4
Egresofingresa peoperativo =1l b
Fagode IR
Fago de Remuneraciones =1l = =1l = =1 = S50 8883 -3 4853 -5 4693 E 4853 -5 EES: -5 5,693
Egresofingreso por AD 51 S 130 5! 1651 5! 4574 S5 5639 5! 6346 S £4%1 S! 443 S5} E601 51 9423 51 12097 S 13623 S5 7878
Actividades de Inversidn
Compra de FFE -5t fikii] S 209
Egresolingreso por Al 5 -5 53% 5S¢ 51 51 St -5 2093 S St 5t sl 51 51
tividades de Financiamien
Préstama obetinda S 10,000
Fago de cuotas -5t 328 -5 523 -5 328 -5 523 -5 328 -5 523 -5 323 -5 23 -5 328 -5 328 -5 328 -5 323
Aporte de Capital S 20,000
Pago de dividendos
Egresofingreso por AF 5! 30,000 -5¢ 929 -5¢ 929 -5! 929 -5/ 929 -5/ 929 -5! 929 51 929 -5 929 5! 929 -5} 929 -51 929 -51 929
SALDO INICIAL 51 - 51 30,000 5729846 5132569 57 36215 51 40925 S) 46942 SI52336 51 B19I6 S5/ 57588 51 65,783 S 76951 S1 33646
ESOINGRESO DEL PERI_S? 30,000 -S¢ 154 51 2723 S! 3646 S! 4710 S 6018 S! 5453 -5! 480 S 5673 S 8195 S 1168 S 12695 S 6949
SALDO FINAL 51 30,000 SF 29,846 SP 32,569 S 36,215 S 40925 S 46,942 5152396 S B19ME  SIDLDEE SIED.TEI  SI 76991 S 89646 SI 96,595

Fuente: Elaboracién propia

216



Tabla 122: Estado de Flujo de Efectivo afio 2

Estado de Flujo de Efectivo
MekaBOX
Par &l sequnda afia en gestion
Enpresado en Soles

Mes 1 Mes2 Mes 3 Mlez 4 Megh MesE Mes? Mesi Mesd Mez 10 Mes 1l Mes12
Actividades de Dperacidn
Cobro a clientes SIOZGEE0D St 3TROD S0 30340 50 29240 50 40MO0 B M40 S 42000 S 4ZBED 51 43920 S0 M0 S 4BME0D S 47040
Fago de mercaderia S 204 -5 7RS4 S 100 S0 1B40E S0 18828 & 18271 B 19713 B 20062 B 2080 B¢ 21080 B GRS 20043
Pago de senicios -5 550 -Gt 550 -5 a0 G [ 580 5t 580 -5 LI 550 -Gt [ 580 -5 580 -5 580
Fago de Publicidad S BI6R B 2263 -0 2268 S0 22GH S0 2269 B0 2258 B0 2269 B B3B3 B 22G% B0 2068 OB 2GR 2253
Pagos de alquiler S DB B 2826 S0 2826 S0 2326 50 2836 -8 2326 (B 2826 B 826 B 2826 S0 2826 B 286 B 2828
Pagos de mantenimienta B 305 320 -5 320 & ) 320 S 320 -5 320 -5t 30 & ) 20 -5t 320 -5 320
Otras pagas -5 90 -5 90 -5t 0 -5 an 5t an -5t an -5 an -5 90 -5t an 5t an -5 an -5 an
Eqresofingreso peoperativo
Pago de IR S 0097
Pago de Remuneracionss S BETD S 8ETD S0 13435 W50 9BT0 50 9570 G0 9570 S0 WR00 G5 9570 B 8ETD S SATO0 B 13435 S0 1R.200

Egresofingreso por AD 38 S5 4291 & 850 -5 MAF7 S 5697 51 G164 -5 1068 S! 7183 51 7RS4 S 246 G 4899 5 3,362

Actividades de Inversion

Caompra de PPE A N5
Egresofingreso por Al -5 11588 5 - 5t - 51 - St - St - St - s - 5t - St - St - 5t -
Actividades de Financiamiento
Frézstama abetinda S 40000
Fago de cuotas -5t 1922 -5t 1822 -5t 1422 -5t 1922 -5t 1922 -6 1922 -5 1922 -5 1922 -5t 14922 5t 1922 -5 1922 -5 1922
Aporte de Capital

Pago de dividendos S0 44 2T

Egresofingreso por AF 51 36,078 5! 46188 -5 1922 .51 1922 S0 1922 5P 1922 51 1922 B 1922 81 1922 5P 1922 61 1922 - 1922

SALDO INICIAL 51 96595 S 126926 S/ 85030 51 83958 S 67053 SF 70834 S V067 S/ 72087 51 V7348 51 BRA21 S BIAMS 51 92422
EGRESO/NGRESO DEL PERIODC 5! 30332 -5! #1897 -51 1072 -5 16899 51 3775 S 4233 -5 2980 S 5261 S 5773 S 6324 O 2977 & 1434
SALDO FINAL 51126926 51 85030 5! §395%8 51 67059 51 70834 51 75067 51 F2087 S) 77348 51 8301 S 89445 S 92422 51 93853
Fuente: Elaboracion propia
e ANO3
Tabla 123: Estado de Flujo de Efectivo afio 3
Estad de Flujo de Efectivo
MMeka BOK
Piar eltercet aho en gestion
Enpresado en Sales
Mes 1 Mes2 Mes3 Mez 4 Mez§ Mez6 MesT Mez8 Mezd Mez 10 Mez1l Mez12

Actividades de Operacidn
Cobro a slientes S 48780 51 GBOERD & BERO0 S 4480 5 BERIO S BBE20 S BOB40 51 B3120 51 ERAE0 S0 BTS20 S V0440 B TRO0B0
Faga de mercaderia B 208D 8 AMEA B 22704 -8 23ERD B MM S0 35363 B0 26325 B 27300 B0 28336 B 2337 B 04T B 04T
Pago de senvicios k= 50 -5 50 -5 50 -5 550 -5t 550 5 550 -5t 550 -5t 580 -5t 60 -5 560 -5t 550 -5t 550
Pago de Publicidad R i R M5 R S K 338 5 it = R - S 338 5 331 3318
Pagos de alquiler B 28 5 2826 -5 2826 -5 2BEE -5 2B26 S 2826 -5 2826 -5 2826 -5 2826 -5 826 -5 2826 -5 2R
Fagos de mantenimiento & 3200 -5 3200 -5 3200 -5 30 -5 e 320 -5 320 -5 320 B 320 -5 320 -8 320 B krd]
Otroz pagos k= 13 -5 13 -5 13 -5 103 -5 103 5 103 5 103 5 103 -5 13 -5 03 -5 103 -5 103

Eqresofingreso peoperativo
Pagode R -1 P 1]

Fraqo de Remuneracianes R N 5y 11 < 3| = | =T L | = L = R | =T . ¥t [ - W3 -8 002 8 5T
Egresofingreso por AQ S 6270 S! 7261 S? 2654 -51 76N S 10652 5S¢ 1823 5S¢ 1658 S5¢ 14392 S5 15708 S 1R120 51 12826 S 9751
Actividades de Inversidn

Compra de PPE S M
Egresolingreso por Al 51 28313 S - 5 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - &8 - ] - 5t - 8
Actividades de Financiamiento
Fréstamo obetindg
Fago de cuotas R b ) 1922 -8 [Fcr R R b i R K v 132 & 132 & 3 e 18 8 1922 & 1422 & 1822
Aports de Capital
Pago de dividendoz 5 4
Egresofingreso por AF S 1922 TSt 42,937 -S1 1922 G0 1922 -S1 1922 -SF 1922 S0 1922 51 1922 51 1922 -S1 1922 61 1922 B! 1922
SALDO INICIAL 5193853 51 95362 S7 59,686 S! 60.H8 S 50826 S5 59556 S 69,458 S5 69194 S5 81664 51 95451 5S¢ 110,650 S5 121554
EGRESO/NINGRESO DEL PERIODO S 1509 -5 35,676 SI 732 51 9592 S 8730 S 9902 -5/ 264 S 12470 S 13786 51 15199 S 10905 SI 7.830
SALDO FINAL 5195362 5! 59,686 S? 60418 SP 50826 S 59556 S 69458 S 69,194 5! $1664 5! 95451 51 10,650 Sf 121554 S5 129384

Fuente: Elaboracion propia
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Capital de Trabajo Neto (CTN)

El Capital de Trabajo Neto indica la cantidad de recursos con los que cuenta la empresa de

forma inmediata para poder seguir trabajando una vez que se paguen todos los pasivos a

corto plazo. Este indicador es muy importante para la empresa para saber su sostenibilidad

y su salud financiera. Para el calculo se utilizd las ventas de cada mes y los gastos de

operacion de cada mes de los resultados del flujo de efectivo para poder obtener el CTN,

basicamente es la resta de los ingresos menos los egresos de cada periodo.

Tabla 124: Capital de Trabajo Neto afio 1

ANO 1
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 6000 7080 8340 9780 11520) 13560 15960) 18780 22080 25920 30480 35820
CTN -4689.94667| -3428.78667| -3765.85667| -4141.31667| -4573.73667| -5079.35667| -15511.27| -12178.81| -12956.72| -13823.38|  -16856.8| -27942.13
CTN Flujo | -4689.94667 1261.16 -337.07 -375.46 -432.42 -505.62| -10431.9133 3332.46 -777.91 -866.66|  -3033.42| -11085.33| -4876.74333
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 125: Capital de Trabajo Neto afio 2
ANO 2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
36660 37500 38340 39240 40140 41040 42000 42960 43920 44940 45960 47040
-32818.8733| -33208.7233( -37489.9633| -54217.4538| -34443.0533| -34885.6833| -43058.3133| -35776.9433| -36225.5733] -36694.5933( -41061.0033| -43687.5933
-389.85 -4281.24( -16727.4905| 19774.4005 -442.63 -8172.63 7281.37 -448.63 -469.02 -4366.41 -2626.59( 1177.24333
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 126: Capital de Trabajo Neto afio 3
ANO 3
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
48780 50580 52500 54480 56520 58620 60840 63120 65460 67920 70440 73080
-42510.35| -43319.11 -49846.37|-62150.5074| -45868.34| -46796.55| -59182.15| -48728.14| -49751.91| -50799.57| -57613.51| -63328.51
-808.76 -6527.26( -12304.1374| 16282.1674 -928.21 -12385.6 10454.01 -1023.77 -1047.66 -6813.94 -5715 63328.51

3.6.4 Indicadores financieros
e VAN

Fuente: Elaboracién propia

Este indicador financiero nos ayuda a determinar a viabilidad de un proyecto,

mientras este sea mayor a cero se estara creando valor y si este resultado es menor a
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cero, no se crear valor y tampoco es rentable el proyecto. Este indicador utiliza la
suma de los flujos de efectivo proyectados, el WACC del proyecto y la inversion

inicial que se realiza. La formula de este indicador es de la siguiente manera:

VAN—zn: F i
B £ 1+ k)t °°

Para el célculo de la tasa, en este caso el WACC, se determind el porcentaje del

peso que cada banco representa tanto como el patrimonio.

Tabla 127: Calculo de WACC

CALCULO DEL WACC
Peso Costo W Kd
Banco afio 1 14.29% 22.50% 20.00% 4.50%
Bancoafio2y3 57.14%| 15.00000% 80.00% 12.00%
Accionista 28.57% 11.60% 16.50%
WACC 15.10%

Fuente: Elaboracién propia

Para el calculo del COK, se necesita de la siguiente formula:
COK =17+ B(Ry —17) + ARP

El cual se hall de la siguiente manera:

Tabla 128: Calculo del COK

beterminacién del B apalancado:

FORMULA B apalancado (1+D/E*(1-TAX))*Bu
FORMULA B desapalancado B/(1+D/E*(1-TAX))
Bdesapalancado del sector 0.8
% deuda de la empresa 71%
% capital de la empresa 29%
D/E de la empresa 250%
Tasa de impuestos Pert 29.50%
B apalancado de la empresa 2.21
Rf( Rentabilidad de los bonos del 0.001399712
Prima de riesgo de mercado 0.047563673
Riesgo Peru 1.09%

COK 11.602%

COK 11.60%

Fuente: Elaboracién propia
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En donde la beta del mercado se utilizo la informacion de la pagina de Damodaran
y para hallar la prima de riesgo de mercado se utilizé los datos de Treasure Yields

de 5 afios en funcion mensual y el S&P 500 tambien a 5 afios de datos historicos de

La prima de riesgo se baso en la informacion de JP Morgan el cual es de 1.09 para
el 9 de Noviembre de 2020. Todos estos datos se consolidan para poder calcular el
COK, el cual resulta 11,60%.

Para el calculo del VAN, se necesita de los flujos de efectivo de cada periodo, en

este caso de cada afio

Tabla 129: Flujo de efectivo por afio

ano 0 ano 1 ano 2 ano 3

EFE

S/ -30,000.00 | S/ 24,565.00 S/ 33,853.30|S/ 69,384.27

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 130: VAN del proyecto

VAN del proyecto S/ 79,769.94
COK 11.60%
WACC 15.10%

Fuente: Elaboracién propia

El VAN del proyecto nos da un resultado de S/ 79,769.94, el cual es mayor a cero
y mayor a la inversion inicial. Por lo cual se puede concluir que el proyecto es

rentable y crea valor a largo plazo.

TIR

La Tasa Interna de Retorno es un indicador de interes o rentabilidad que ayuda a
medir la rentabilidad de una inversion, mientras mas alta sea, mejor es el desempefio
de la inversion en el proyecto a largo plazo.

La TIR del proyecto es de 98%, el cual es beneficioso para los inversionistas ademas

que el rentable.
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Tabla 131: TIR del proyecto

TIR 98%

Fuente: Elaboracion propia

EBITDA

Este indicador proviene del estado de resultados y ayuda a calcular la rentabilidad
de la empresa antes de los impuestos y sin incluir los gastos de depreciacion y
amortizacion. Para ello presentaremos una tabla del calculo para cada afio en estudio.

Tomando como formula base la siguiente:

EBITDA = Utilidad Operativa + Depreciacion

Aplicando la formula previa a cada afio en estudio, tenemos la siguiente tabla:

Tabla 132: EBITDA por afio

Periodo |Utilidad Operativa|Depreciacion| EBITDA
ANO 1 S/ 26,931 | 5/ 186 | S/ 27,117
ANO 2 s/ 63,104 | S/ 2,169 | 5/ 65,274
ANO3 | s/ 275,032 | s/ 2,789 | s/ 277,821

Fuente: Elaboracién propia

Con este resultado podemos observar que los ingresos generados por la empresa

llevan un crecimiento constante logrando su mayor apogeo en el afio 3.

Margen Bruto
Este indicador es importante porque nos permite medir el manejo de costos que lleva
la organizacion. Para el célculo de esta ratio, serd necesaria aplicar la siguiente

formula.

Utilidad Bruta
Ventas

Margen Bruto =
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Tomando dicha formula y aplicandola a los afios en estudio se obtienen los
siguientes resultados:

Tabla 133: Margen Bruto por afio

Periodo Utilidad Bruta Ventas M.B.
AMNO 1 s/ 158,102 | 5/ 205,320 77.00%
ANO 2 s/ 275,373 | S/ 499,740 55.10%
ANO 3 s/ 428,265 | S/ 722,340 50.29%

Fuente: Elaboracion propia

En base a los resultados se puede entender que al inicio de sus operaciones la
empresa logro su mejor margen de operaciones, lo cual puede referirse a que al ser
menos la cantidad comercializada el impacto de la merma era menor. Podemos ver
que el segundo afio, el margen bruto cae en aproximadamente 20%. Esto puesto que
el considerable aumento de ventas no permitid que la empresa tenga el mejor control
sobre sus desvalorizaciones. Sin embargo, en el afio 3 gracias al inicio del reparto
propio la empresa logro recuperar su margen bruto, para un momento en el que las
ventas han aumentado cuantiosamente. Adicionalmente, el afio 2 es el que implica
la inversion mas grande del proceso. Esto podria afectar el desempefio del ratio en

evaluacion.

Margen Neto

El margen neto es un ratio que permite evaluar la rentabilidad final de la
organizacion. Es decir que, ayuda a entender que parte de la venta es un ingreso neto

para la empresa. Para ello se utiliza la siguiente formula.

Utilidad Neta
Ventas

Margen Neto =

Aplicando la formula mostrada previamente en los afios evaluados, se logran obtener

los siguientes resultados:
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Tabla 134: Marge Neto por afio

Periodo Utilidad Neta Ventas M.B.
ANO 1 S/ 48,267 | 5/ 205,320 23.51%
ANO 2 s/ 41,016 | S/ 499,740 8.21%
ANO 3 s/ 93,339 | 5/ 722,340 12.92%

Fuente: Elaboracién propia

Los resultados muestran que la renta neta de la organizacion presenta una ciada
considerable en el segundo afio de gestion. Pero este mismo logra estabilizarse en el
periodo siguiente. Con este dato y la ratio anterior podemos evaluar que la inversion
es un proceso que si afecta la operatividad de la empresa. Asi mismo, el nuevo

financiamiento genera gastos financieros elevados que minimizan la renta final.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel valor en unidades vendidas que representa que no
exista pérdida ni ganancia para la organizacion. Este indicador involucra costos

fijos, costos variables y el precio del producto o servicio.

Para Meka Box, se hallaran los puntos de equilibrio para cada uno de los primeros
tres afios en gestion. Esto porque los costos fijos van aumentando cada afio y de
misma forma los costos variables son modificados con las nuevas inversiones y el

cambio de procesos. Tomando este punto en consideracion se arroja el siguiente

cuadro:
Tabla 135: Punto de Equilibrio por afio
ANO 1 ANOD 2 ANO 3
Costos Fijjos S/89,638.72 | S5/217,194.42 | S/295,869.29
Precio s/ 6000 | S/ 60.00 | S/ 60.00
Cv s/ 13.80 | 5/ 26.94 | 5/ 24.43
Punto de Equilibrio 1540 6569 8317

Fuente: Elaboracion propia
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En los resultados podemos ver como los costos aumentan y la necesidad minima
cubrir crece de misma forma. El primer afio requiere un promedio de 110 se
suscripciones activas por mes, de esta forma cubrir los gastos basicos de la empresa
y el costo de produccion. Para el segundo afio vemos un alza considerable, esto
producto de la inversidn que se realizara, y en adelante el crecimiento es menor con
una inclinacion a estabilizarse. De esta forma, tendriamos una necesidad promedio
de 600 suscripciones activas al mes para garantizar el cubrimiento de las necesidades

béasicas de la empresa.

PRI

Este indicador nos ayuda a saber en cuanto tiempo se va a poder recuperar la
inversion del proyecto. Para poder hallar este indicador es necesario saber el Flujo
de Efectivo Acumulado para poder saber hasta qué afio estos flujos son negativos y
desde qué afio son positivos. En este proyecto presentado el Periodo de Recupero
dela Inversion es de un afio con siete meses y 24 dias. Este periodo es relativamente

corto por lo que es bueno para los inversionistas.

Tabla 136: Periodo de Recupero de Inversion

PER. ULT FC. ACUM. NEGATIVO 1
ABS. ULT. FC. NEGATIVO 2411.720
FC NETO SIG. PER. 33853.297
PRI 1.071

1 0.071
MESES 0.855

0 0.855
DIAS 25.647
UN ANOY 25 DIAS

Fuente: Elaboracion propia
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3.6.5 Analisis de los estados financieros del proyecto

Andlisis Vertical

Este método ayuda a evaluar cada estado financiero en el periodo que ocurre, para ello
analizaremos todos los ESF Y ER en los periodos evaluados. Una vez entendida la situacién

por afios de cada estado procederemos al siguiente analisis.

e [Estado de Situacion Financiera Afiol:

Tabla 137: Analisis vertical del Estado de Situacion Financiera afio 1

Meka Box
Estado de situacion financiera
Al 31 de Diciembre del 1° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo % Saldo %
Activos Pasivos y Patrimonio
Activos Corrientes Pasivos Corrientes

Efectivo y equivalentes al efectivo 68,371  77.29%  Tributos por pagar 20,197  22.83%
Cuentas por cobrar comerciales, neto - Remuneraciones por pagar

Otras cuentas por cobrar, neto - Cuentas por pagar comerciales

Mercaderia, neto 17,644  19.95%  Otras cuentas por pagar

Obligaciones financieras CP
Total activos corrientes 86,015  97.23%  Total pasivos corrientes 20,197  22.83%

Pasivos No Corrientes

Obligaciones financieras

Activos No Corrientes Pasivo Diferido
Propiedades, planta y equipo, neto 1,913 2.16%
Activo Intangible 535 0.60%
Activo Diferido Total pasivo 20,197  22.83%
Total activos no corrientes 2,448 2.77%
Patrimonio
Capital Emitido 20,000 22.61%
Otras reservas de capital 4,000 4.52%
Resultados acumulados 44,267  50.04%
Total patrimonio 68,267  77.17%
Total de Activos 88,463 100.00%  Total Pasivos y Patrimonio 88,463  100.00%

Fuente: Elaboracién propia

En base a esta informacion podemos determinar que la parte corriente de los activos
es la que predomina en el estado. Asi mimo existe un alto efectivo disponible al final
del primer periodo. Por parte del financiamiento, este procede en su mayor parte de
inversion propia.
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e Estado de Situacion Financiera Afo2:

Tabla 138: Analisis vertical del Estado de Situacion Financiera afio 2

Saldo
Activos
Activos Corrientes
Efectivo y equivalentes al efectivo 65,629
Cuentas por cobrar comerciales, neto
Otras cuentas por cobrar, neto
Mercaderia, neto 26,078
Total activos corrientes 91,707
Activos No Corrientes
Propiedades, planta y equipo, neto 11,332
Activo Intangente 535
Activo Diferido
Total activos no corrientes 11,867
Total de Activos 103,574

Meka Box
Estado de situacion financiera

%

63.36%

25.18%

88.54%

10.94%
0.52%

11.46%

100.00%

Al 31 de Diciembre del 2° afio
Expresado en Nuevos Soles

Fuente: Elaboracién propia

Saldo

Pasivos y Patrimonio

Pasivos Corrientes

Tributos por pagar 17,163
Remuneraciones por pagar

Cuentas por pagar comerciales

Otras cuentas por pagar

Obligaciones financieras CP 21,395
Total pasivos corrientes 38,558
Pasivos No Corrientes

Obligaciones financieras -
Pasivo Diferido -
Total pasivo 38,558
Patrimonio

Capital Emitido 20,000
Otras reservas de capital 4,000
Resultados acumulados 41,016
Total patrimonio 65,016
Total Pasivos y Patrimonio 103,574

%

16.57%

20.66%
37.23%

37.23%

19.31%
3.86%
39.60%
62.77%

100.00%

Con esto resultados, se puede entender que el efectivo se mantiene como cuenta

predominante del activo; de misma forma el patrimonio representa la mayor parte

del financiamiento. Sin embargo, la parte porcentual de los activos fijos aumento

ligeramente, al igual que los pasivos corrientes. Esto Gltimo gracias a la inversion en

equipo.
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e Estado de Situacion Financiera Afno3:

Tabla 139: Analisis vertical del Estado de Situacion Financiera afio 3

Meka Box
Estado de situacion financiera
Al 31 de Diciembre del 3° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo % Saldo %
Activos Pasivos y Patrimonio
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo y equivalentes al efectivo 101,160  64.68%  Tributos por pagar 39,057  24.97%
Cuentas por cobrar comerciales, neto Remuneraciones por pagar
Otras cuentas por cobrar, neto Cuentas por pagar comerciales
Mercaderia, neto 43,318  27.70%  Otras cuentas por pagar

Obligaciones financieras CP

Total activos corrientes 144,479  92.38%  Total pasivos corrientes 39,057  24.97%

Pasivos No Corrientes

Obligaciones financieras

Activos No Corrientes Pasivo Diferido
Propiedades, planta y equipo, neto 11,382 7.28%
Activo Intangible 535 0.34%
Activo Diferido Total pasivo 39,057  24.97%
Total activos no corrientes 11,917 7.62%
Patrimonio
Capital Emitido 20,000 12.79%
Otras reservas de capital 4,000 2.56%
Resultados acumulados 93,339  59.68%
Total patrimonio 117,339  75.03%
Total de Activos 156,395 100.00%  Total Pasivos y Patrimonio 156,395  100.00%

Fuente: Elaboracién propia

En este punto se observa que la tendencia se mantiene, con lo que se espera una alta
liquidez de la empresa. Esto se basa a que la empresa trabaja directamente con
clientes y la suscripcion le permite cobrar rutinariamente todos los meses sin tener
periodos de cobro largos. Esto permite que no sea necesario mantener activos

considerables y el capital sigue siendo la principal fuente de financiamiento.
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e Estado de Resultados Afo1l:

Tabla 140: Analisis vertical del Estado de Resultados afio 1

Meka Box
Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 1° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo %

Ventas Netas S$/205,320.00  100.00%

Accesorios -5/28,936.00 -14.09%
Costo de Ventas Empaque -S/7,590.09  -3.70%

Envios -5/10,692.00  -5.21%
Ganancia bruta $/158,101.91  77.00%
Gastos de Remuneracion -5/66,320.00  -32.30%
Gastos de Alquiler -S/4,500.00  -2.19%
Gastos de publicidad -S/14,055.00  -6.85%
Servicios de terceros -S/3,470.00  -1.69%
Gastos de depreciacion -5/185.88  -0.09%
Ganancia operativa S/69,571.03  33.88%
Ganancia/Perdia preoperativa S/35.12  0.02%
Gastos Financieros -S/1,142.96  -0.56%
Ganancia antes de IR S/68,463.19  33.34%
Gasto por impuestos a las ganancias -5/20,196.64  -9.84%
Resultado del ejercicio S/A8,266.55  23.51%

Fuente: Elaboracién propia

En este punto se puede observar que después del costo, el gasto mas importante viene
a ser el de remuneraciones. Asi mismo, los gastos de publicidad representan casi un
7% de las ventas, entendiendo que el plan de marketing genera lo esperado.
Posteriormente, se tiene al impuesto a las ganancias como gasto representativo.
Finalmente, son los gastos financieros y los de depreciacion los que ocupan el Gltimo

lugar. Esto sucede debido a que la inversion en el primer afio es minima por ello la
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depreciacidn no es representativa. Asi mismo, se observa que los salarios se logran

cubrir superficialmente, considerando que solo se generan a partir del segundo

semestre.

e Estado de Resultados Afo2:

Tabla 141: Analisis vertical del Estado de Resultados afio 2

Meka Box
Meka Box

Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 2° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo

Ventas Netas $/499,740.00

Accesorios  -S/137,451.41
Costo de Ventas Empaque -S/35,939.87

Envios -S/50,976.00
Ganancia bruta S/275,372.72
Gastos de Remuneracion -5/138,028.40
Gastos de Alquiler -S/33,912.00
Gastos de publicidad -$/27,110.00
Servicios de terceros -S/11,520.00
Gastos de depreciacion -S/2,169.36
Ganancia operativa S/62,632.96
Gastos Financieros -S/4,454.66
Ganancia antes de IR S/58,178.30
Gasto por impuestos a las ganancias -S/17,162.60
Resultado del ejercicio S/41,015.70

Fuente: Elaboracion propia

%

100.00%
-27.50%
-7.19%
-10.20%
55.10%
-27.62%
-6.79%
-5.42%
-2.31%
-0.43%
12.53%
-0.89%
11.64%
-3.43%
8.21%

Se observa que, dentro del costo, son los accesorios los que se llevan la mayor parte

de la venta; esto considerando que son 3 por cada box siendo justificable. Asi mismo,

es relevante mencionar que el costo de envios es mayor al del empaquetado, con lo
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gue se entiende que la tercerizacion no es la mejor opcion. Se muestra que, las
remuneraciones son parte relevante de los gastos, habiendo sido aumentado para este
segundo periodo. Y el gasto de publicidad sigue representando alrededor del 6% de

las ventas.

e Estado de Resultados Afo 3:

Tabla 142: Anélisis vertical del Estado de Resultados afio 3

Meka Box
Meka Box
Estado de resultados integrales
Por el Periodo Terminado el 31 de Diciembre de 3° afio
Expresado en Nuevos Soles

Saldo %

Ventas Netas S/722,340.00  100.00%

Accesorios  -S/198,719.06  -27.51%
Costo de Ventas Empaque -S/51,959.72 -7.19%

Envios -S5/43,396.50  -6.01%
Ganancia bruta S/428,264.72  59.29%
Gastos de Remuneracion -S/206,024.40 -28.52%
Gastos de Alquiler -S/33,912.00  -4.69%
Gastos de publicidad -5/39,810.00  -5.51%
Servicios de terceros -S/11,670.00 -1.62%
Gastos de depreciacion -S/2,788.92  -0.39%
Ganancia operativa S/134,059.40  18.56%
Gastos Financieros -S/1,663.97  -0.23%
Ganancia antes de IR S/132,395.43  18.33%
Gasto por impuestos a las ganancias -5/39,056.65  -5.41%
Resultado del ejercicio S/93,338.78  12.92%

Fuente: Elaboracion propia

En este punto donde la empresa logra su apogeo se interpreta que, el tomar los envios
de forma propia permiten reducir esta parte del costo. Adicionalmente, los gastos por
remuneracion representan menor parte de las ventas al igual que el alquiler. Estos

factores permiten que la rentabilidad final de la empresa sea mayor al 10%.
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Andlisis Horizontal

Esta herramienta permite comparar Estados financieros en 2 periodos diferentes, para ello

compararemos el primer afio con el segundo y el segundo con el tercero.

e Estado de Situacion financiera Afio 2 vs. Ao 1:

Tabla 143: Analisis horizontal del Estado de Situacion Financiera Afo 2 vs Afio 1

Afio 1 Afio2 % Afio 1 Afio 1
Activos Pasivos y Patrimonio
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo y equivalentes al efectivo 68,371 65,629 -4% Tributos por pagar 20,197 17,163
Cuentas por cobrar comerciales, neto Remuneraciones por pagar
Otras cuentas por cobrar, neto - Cuentas por pagar comerciales
Mercaderfa, neto 17,644 26,078 48% Otras cuentas por pagar
Obligaciones financieras CP 21,395
Total activos corrientes 86,015 91,707 7% Total pasivos corrientes 20,197 38,558
Pasivos No Corrientes
Obligaciones financieras 0
Activos No Corrientes Pasivo Diferido 0
Propiedades, planta y equipo, neto 1,913 11,332 492%
Activo Intangible 535 535 0%
Activo Diferido Total pasivo 20,197 38,558
Total activos no corrientes 2,448 11,867 385%
Patrimonio
Capital Emitido 20,000 20,000
Otras reservas de capital 4,000 4,000
Resultados acumulados 44,267 41,016
Total patrimonio 68,267 65,016
Total de Activos 88,463 103,574 17% Total Pasivos y Patrimonio 88,463 103,574

Fuente: Elaboracién propia

%

-15%

91%

91%

0%
0%
-1%
-5%

17%

Este comparativo muestra cambios cuantiosos en todas las cuentas de la empresa,

principalmente en el PPE por parte del activo. Esto gracias a que como ha sido

mencionado, la mayor inversion en equipo se hace en el afio 2. También, se observa

un aumento importante en la mercaderia, con lo que se entiende que la empresa se

prepara para las ventas proximas y esperando una alta demanda. Asi mismo, el pasivo

corriente se reduce minimamente; esto por la caida de la renta ya que es en este afio

gue se empiezan a realizar una serie de nuevos gastos.
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e FEstado de Resultados Afio 2 vs. Afio 1:

Tabla 144: Anélisis horizontal del Estado de Resultados Afio 2 vs Afio 1

Afhol Afio2

Ventas Netas S$/205,320.00 S$/499,740.00

Accesorio -$/28,936.00 -S/137,451.41
Costo de Ventas Empaque -S/7,590.09 -S/35,939.87

Envios -$/10,692.00 -S/50,976.00
Ganancia bruta S/158,101.91 S/275,372.72
Gastos de Remuneracion -$/66,320.00 -5/138,028.40
Gastos de Alquiler -S/4,500.00 -5/33,912.00
Gastos de publicidad -$/14,055.00 -$/27,110.00
Servicios de terceros -S/3,470.00 -5/11,520.00
Gastos de depreciacion -5/185.88 -5/2,169.36
Ganancia operativa S/69,571.03 S/62,632.96
Ganancia/Perdia preoperativa S/35.12
Gastos Financieros -S/1,142.96 -S/4,454.66
Ganancia antes de IR S/68,463.19 S/58,178.30
Gasto por impuestos a las ganancias -S/20,196.64 -S/17,162.60
Resultado del ejercicio S/48,266.55 S/41,015.70

Fuente: Elaboracién propia

%
143.40%
375.02%
373.51%
376.77%

74.17%
108.12%
653.60%

92.89%
231.99%
1067.08%

-9.97%
-100.00%
289.75%
-15.02%
-15.02%
-15.02%

Segun el analisis previo se puede entender que, en un afio se espera duplicar las

ventas. Esto gracias a que la idea de negocio es Unica en su mercado y se proyecta

un recupero de la economia en préximos periodos. Asi mismo, se ve que todos los

gastos crecen considerablemente. Esto se entiende, ya que si Se espera aprovechar la

situacion para aumentar las ventas es necesario gastar el dinero suficiente para

conseguirlo. Si bien el aumento de ventas es elevado, este mantiene relacion con el

aumento de gastos. E incluso genera un efecto negativo en la rentabilidad final.
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e Estado de Situacion Financiera Ao 3 vs. Afio2:

Tabla 145: Anéalisis horizontal del Estado de Situacion Financiera Afio 3 vs Afio 2

Afio2 Afio 3 % Afio2 Afio3 %
Activos Pasivos y Patrimonio
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo y equivalentes al efectivo 65,629 101,160 54% Tributos por pagar 17,163 39,057  128%
Cuentas por cobrar comerciales, neto Remuneraciones por pagar
Otras cuentas por cobrar, neto Cuentas por pagar comerciales
Mercaderfa, neto 26,078 43,318 66% Otras cuentas por pagar

Obligaciones financieras CP 21,395

Total activos corrientes 91,707 144,479 58% Total pasivos corrientes 38,558 39,057 1%

Pasivos No Corrientes

Obligaciones financieras - 0
Activos No Corrientes Pasivo Diferido - 0
Propiedades, planta y equipo, neto 11,332 11,382 0%
Activo Intangible 535 535 0%
Activo Diferido Total pasivo 38,558 39,057 1%
Total activos no corrientes 11,867 11,917 0%
Patrimonio
Capital Emitido 20,000 20,000 0%
Otras reservas de capital 4,000 4,000 0%
Resultados acumulados 41,016 93,339 128%
Total patrimonio 65,016 117,339 80%
Total de Activos 103,574 156,395 51% Total Pasivos y Patrimonio 103,574 156,395 51% Fyente:

Elaboracion propia
En este punto la empresa logra su mayor crecimiento, se observa que el equipo no ha
aumentado esto porque al tercer afio la inversidn a necesitar es minima. Por su parte,
el efectivo sigue creciendo, lo que genera una liquidez agradable para la empresa.
Sin embargo, la deuda tributaria aumento considerablemente hasta duplicar la deuda

corriente.
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Estado de Resultados Afo 3 vs. Afio 2:

Tabla 146: Analisis horizontal del Estado de Resutados Afio 3 vs Afio 2

Afio2 Afo3 %

Ventas Netas S/499,740.00 S/722,340.00 44.54%

Accesorio -S/137,451.41 -S/198,719.06  44.57%
Costo de Ventas Empaque -S/35,939.87 -S/51,959.72  44.57%

Envios -5/50,976.00 -S/43,396.50 -14.87%
Ganancia bruta S/275,372.72 S/428,264.72  55.52%
Gastos de Remuneracion -5/138,028.40 -S/206,024.40  49.26%
Gastos de Alquiler -$/33,912.00 -$/33,912.00 0.00%
Gastos de publicidad -$/27,110.00 -S/39,810.00  46.85%
Servicios de terceros -$/11,520.00 -S/11,670.00 1.30%
Gastos de depreciacion -S/2,169.36 -S/2,788.92  28.56%
Ganancia operativa S/62,632.96 S/134,059.40  114.04%
Ganancia/Perdia preoperativa
Gastos Financieros -S/4,454.66 -S/1,663.97  -62.65%
Ganancia antes de IR S/58,178.30 S/132,395.43  127.57%
Gasto por impuestos a las ganancias -S/17,162.60 -5/39,056.65  127.57%
Resultado del ejercicio S/41,015.70 S/93,338.78  127.57%

Fuente: Elaboracién propia

En este ultimo punto se observa que las ventas casi logran crecer en un 50%, mas el
resultado final se duplica. Esto gracias a que a partir de este afio los gastos se
empiezan a estabilizar tal como lo muestra el alquiler y los gastos de terceros. Sin
embargo, la remuneracion sigue creciendo; esto nos da a entender que la empresa
considera a sus empleados y si la empresa crece en ingresos y responsabilidades es
necesario ofrecerle los mimos beneficios a sus colaboradores. Gracias a un correcto
y puntual pago del préstamo, los gastos financieros disminuyeron con lo que se

tendrian todos los recursos para solicitar nuevos préstamos en periodos posteriores.

3.7 Plan de Financiamiento

3.7.1

Identificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

Financiamiento propio

Para dar solides y cubrir la necesidad de efectivo en el primer afio de gestion es
necesaria inversion por parte del grupo de investigacion. Este aporte de capital se
hara con el fin de cubrir los primeros gastos de la empresa, ya sean preoperativos,
equipos o adquisicién de mercaderia. Es importante mencionar que al trabajar

directamente con el usuario (cliente) el retorno de efectivo se hara de forma constante
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todos los meses, porque el cobro es inmediato y fijo. Adicionalmente, el factor de

tener un precio fijo por suscripcidén nos permite tener un mejor mapeo de la liquidez.

Tomando estos factores ya mencionados se decidié tomar una inversion de 5000

soles por cada miembro del grupo, dando un total de 20000. Este aporte seré cubierto

de forma personal por cada uno de los integrantes del equipo. Se tomardn como un

aporte netamente de efectivo, y a partir de este monto se empezaran a realizar los

gastos iniciales de la compaifiia.

A continuacion, se presentara un cuadro detallando el aporte de cada participante,

identificando la procedencia del efectivo.

Tabla 147: Financiamiento propio

APORTAMTE FUEMTE APORTE
Ahorros s/ 2,000.00

Martin  |Prestamos s/ 2,000.00
Arredondo (Tarjeta de crédito | S/ 1,000.00
TOTAL s/ 5,000.00

Ahorros s/ 2,500.00

José Prestamos s/ 1,500.00
Gil Tarjeta de crédito | 5/ 1,000.00
TOTAL s/ 5,000.00

Ahorros s/ 2,500.00

Miguel |Prestamos s/ 1,500.00
Mavarro |Tarjeta de crédito | 5/ 1,000.00
TOTAL 5/ 5,000.00

Ahorros s/ 2,250.00

Cristina |Prestamos s/ 1,750.00
Perez  |Tarjeta de crédito | 5/ 1,000.00
TOTAL 5/ 5,000.00

TOTAL s/ 20,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Para validar la procedencia de estos aportes se decidié bancarizar todos lo aportes,
de estar forma tener una constancia del ingreso del efectivo a la cuenta de Meka Box.
Asi mimo, el monto procedente de tarjetas de crédito es el disponible para jovenes
estudiantes, siendo 1000 soles la linea de crédito maxima que los bancos otorgan a
nuevos usuarios.

Posteriormente, los resultados obtenidos en los dos primeros afios seran repartidos a
través de dividenos o utilidades para los accionistas. Este desembolso se realiza en
febrero del afio posterior, decision tomado por gerencia y la propia junta de
accionistas.

Financiamiento de Terceros

Para toda empresa nueva que busca crecer en el mercado es importante formar parte
del sistema crediticio y tener un buen estatus en esta misma. Es por ello que para el
inicio de actividades se planted la adquisicion de un préstamo por un monto de 10000
soles a un afo. Este ingreso de efectivo sera procedente una caja financiera ya que
son estas las que apuestan por las PYMES y emprendedores con pocos requisitos,
siendo los bancos un poco mas exigentes en tema de requerimientos. Por ello se opto
por trabajar con “Financiera compartamos”, esta institucion tiene planes que
apuestan por el crecimiento y desarrollo de emprendedores. EI monto y el periodo
fueron escogidos en base a las necesidades de Meka Box, y su vez en una operacién
que se puede cubrir con el resultado del primer afio y con el aporte de capital previo.
La tasa promedio que la institucion otorga es de 22,5% anual, la cual se espera
disminuya en futuros financiamientos. Es importante mencionar que Per( se
encuentra en n proceso de reactivacion de su economia. Por ello, las instituciones
financieras vienen trabajando de la mano de PYMES y emprendedores con requisitos

minimos y tasas adecuadas.
A continuacién, se muestra el financiamiento adquirido al inicio de las operaciones

y el plan de pagos de este mismo. Para ello se armo un cronograma considerando la

TEA, la TEM, el monto del préstamo y la duracién de este mismo.

236



Tabla 148: Financiamiento de terceros

Saldo Interes |Amortizacion Cuota Saldo
0 5/10,000
1 5/10,000 5/171 5/758 /929 59,242
2 5/9,242 5/158 5/771 5/929 5/8,471
3 5/8,471 /144 5/734 5/929 /7,687
4 /7,687 5/131 5/797 5/929 5,/6,889
5 5/6,889 5/118 5/811 5/929 /6,078
B 5/6,078 5/104 5/825 5/929 545,253
7 5/5,253 5/90 5/839 5/929 5/4,414
B 5/4,414 5/75 5/853 5/929 543,561
9 5/3,561 5/61 5/868 5/929 542,693
10 5/2,693 5/46 5/883 5/929 5/1,811
11 51,811 5/31 5/898 5/929 5/913
12 5913 5/16 5/913 5/929 5/0

TOTAL 51,143 510,000 5/11,143

Fuente: Elaboracién propia

Con este préstamo pagado a tiempo sin inconvenientes, hemos decidido renovar el
financiamiento por un monto mucho mayor, 40000 soles. Se estima que negociando
con la institucion podremos llegar a obtener una tasa efectiva anual del 15%, teniendo
este préstamo dos afios de duracidn. Si bien, el primer afio la inversion en equipos no
es considerable, a partir del afio dos si se ve un a necesidad mayor. Por eso se opta
por elegir este préstamo para cubrir las inversiones y el aumento considerable en los

gastos.

Ahora, se presenta el cronograma de pagos para el nuevo prestamos, utilizando las

variables mencionadas previamente.
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Tabla 149: Cronograma de pagos

Saldo Interes |[Amortizacion| Cuota Saldo

0 5,/40,000

1 %,/40,000 % 4g0 £/1,453 5f1,822 &/38,547
2 5/38,547 57452 51,470 501,822 5/37.077
3 537,077 £/434 51,487 /1,822 &,/35,500
4 /35,580 5417 501,505 501,822 5/34,085
5 /34, 085 £/300 501,522 /1,822 /32,563
B 5/32,563 5/3B1 51,540 5/1,822 5/31,023
7 5/31,023 5/363 5/1,558 501,822 5,29 464
8 5,/20 454 £/345 5/1,576 /1,822 /27 BEE
9 527 8B 5327 501,595 501,822 5/ 26,293
10 /26,203 2 308 501,614 /1,822 /24 679
11 5/24 679 5/2R9 501,632 5/1,822 5/23,047
12 5/23,047 2/270 501,652 /1,822 /21,305
13 5/21,305 £/251 501,671 5f1,822 /19,724
14 519,724 5231 501,691 501,822 5/18,034
15 518,034 5/211 501,710 /1,822 &/16,323
16 5/16,323 5191 501,730 501,822 /14,593
17 /14 503 27171 201,751 /1,822 /12,842
18 512 B43 5/150 501,771 5/1,822 5/11,071
19 5/11,071 50130 501,702 /1,822 £/9,279
20 /9,279 =109 501,813 5f1,922 57,466
21 5/7,466 5/B7 501,834 501,822 5/5,632
22 /5,632 /66 5/1,856 /1,822 5/3,777
23 5/3,777 5/44 51,877 5/1,822 5/1,859
24 t,/1,800 g/22 /1,800 /1,822 &/0

TOTAL 5/6,119 5,/40,000 5/4p,119

Fuente: Elaboracién propia

3.7.2 Caélculo del valor del emprendimiento

Método flujo de caja descontado

Este método es usado para evaluar las inversiones y valorar proyectos determinando

el valor actual de los flujos. En este caso se va a hallar el valor residual del proyecto

el cual es S/ 386 080.54, este es el valor que va a tener el proyecto al final de su vida

util. Para el calculo de este valor se tomé en cuenta el WACC del proyecto el cual es

15.60% vy la tasa de crecimiento a perpetuidad de 3.5%.
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Tabla 150: Método de Flujo de caja descontado

ano 0 ano 1 ano 2 ano 3
EFE S/ -30,000.00 | S/ 24,565.00| S/ 33,853.30(S/ 69,384.27
VALOR RESIDUAL S/ 386,080.54

Fuente: Elaboracion propia

Este método también utiliza el VAN como indicador, el cual es de S/ 79,769.94 y el
TIR el cual es de 98% para este proyecto. Estos valores nos indican que el proyecto
es rentable y de la misma manera si vemos el Valor Residual el cual sobrepasa el

milléon de soles.

Método Scorecard (Bill Payne)

Este modelo o método de validacidn de un proyecto nos permite evaluar la vialidad
del negocio tomando en cuenta diversos factores. Para ello, se debe realizar el calculo
del valor “Pre-momey” tomando en cuenta un promedio de 10 compaifiias en etapa
de preventas. Tomando estas consideraciones se debe hallar la media, la moda y los

valores maximos y minimos por concepto de “Pre-money”.

Es asi como se logran determinar los siguientes valores:

Tabla 151: Método Scorecard (Bill Payne) tabla 1

Media USD 1.67 millones
Moda USD 1.50 millones
Pre-money inferior  USD 1.00 millones

Pre-money superior USD 270 .millones
Fuente: Elaboracién propia

Posteriormente, se valoran los factores mas relevantes para un satartup, otorgando
un peso definitivo a cada factor. Luego se compara la situacion de Meka Box y se le
da un peso comparando su eficacia 0 no. Tomando estas consideraciones se logra

obtener la siguiente tabla.
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Tabla 152: Método Scorecard (Bill Payne) tabla 2

Factor de comparacion % Compariia vs Comparable Factor
Capacidad del equipo emprendedor 30% 80% 0.24
Tamafio de oportunidad 25% 150% 0.38
Producto/Tecnologia 15% 125% 0.19
Entrono competitivo 10% 130% 0.13
Marketing/Ventas/Alianzas 10% 90% 0.09
Mecesidad de inversidn adcional 5% 100% 0.05
Otros factores 5% 100% 0.05

SUMA 1.12

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se obtuvo el valor de 1.12 el cual debe ser multiplicado por la media

obtenida de los “pre-money” de las otras compafiias. Este valor ya ha sido

determinado siendo 1.67. Es asi por lo que se toma el valor 1..12 y se multiplica por

1.67, dando un valor de USD 1.87 MM como valorizacion de “pre-money” para

nuestro proyecto.
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4

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Financieramente, la organizacién logra pronosticar correctamente sus proyecciones
de ingresos y gastos, basandose en la situacion actual del pais y en un panorama de
pronta mejora. Para el primer afio de operaciones se logra apreciar un crecimiento
acelerado con poca inversion o gastos necesarios. Esto le permite mantener una
liquidez adecuada. Posteriormente, en el afio 2 la inversion es mayor y de misma
forma los gastos fijos, esto hace que la necesidad de aumentar ventas sea mayor. Este
afio, los ingresos no aumentan en la misma proporcion sino de menor forma vy el
margen de contribucion no logra ser el dptimo. Finalmente, el afio 3 podemos hablar
de un periodo pico y de estabilizacién para la marca dentro del mercado y segmento
seleccionado. Es recomendable utilizar un margen de error para todo prondstico, si
bien se espera un recupero econémico despues del golpe del COVID 19; este podria
tardarse mas de lo planeado. Asi mismo, la situacion politica en los Gltimos dias ha
generado un impacto en todos los sectores, sin embargo, al ser tan préximo no existen
datos especificos para aplicar, y tampoco se sabe si el problema tendra pronta
solucion o no. En resumen, la empresa planteo bien sus hipotesis de crecimiento para
la situacion esperara inicialmente, pero seria recomendable ajustar dicha proyeccion

basandose en el efecto politico de las proximas semanas.

Se demuestra que este proyecto es rentable y es una buena alternativa de inversion
ya que generard ganancias por encima de la rentabilidad exigida después de haber
evaluado diferentes indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) es un total de
S/155, 447.04, el cual es mayor a 0, lo que significa que este proyecto esta creando
valor para los inversionistas. Otros indicadores financiero que nos ayuda a saber si
es rentable el proyecto es el TIR(Tasa Interna de Retorno) que en el proyecto result6
120%, el PRI(Periodo de Recupero de Inversion) que dio un resultado de 1 afio, 7
meses y 24 dias y el Valor Residual que resulto un total de S/ 1 158054.687, los
cuales reconfirman que este proyecto es rentable y viable a largo plazo. También es
necesario tener en cuenta que estos indicadores estan sujetos a riesgo ya que este
proyecto se trata de una empresa nueva. Ademas, en la actualidad el pais y el mundo

estan atravesando cambios.
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Se recomienda que este proyecto se lleve a cabo ya que como muestra los diferentes
indicadores financieros este proyecto lograra obtener ganancias al afio y siete meses.
Ademaés, se recomienda establecer un equilibrio entre riesgo y rendimiento ya que el
riesgo es inevitable y siempre esté presente en todo mercado.

Este proyecto ha demostrado que es escalable por las siguientes razones. Primero, la
idea de obtener cajas bajo suscripcion mensual de accesorios y el toque de sorpresa
en el tercer producto cubre la necesidad de mujeres que buscan accesorios, quienes
invierten su tiempo en su busqueda y compra. Las cuales consideran que este modelo
de negocio ayuda a reducir este tiempo invertido. Segundo, porque existe la
posibilidad que este proyecto se replique a gran escala no solo en los diferentes
departamentos del Peru sino en otros mercados, con diferentes productos, ya que el
factor sorpresa de este modelo de negocio se basa en los gustos y preferencias de las
usuarias. Lo cual ha generado gran aceptacién por parte de las consumidoras.
Finalmente, con las diversas adquisiciones afio tras afio se contara con gran
infraestructura céntrica y capacidad para atender a gran escala.

Tras analizar los resultados del concierge se puede concluir que el uso de publicidad
pagada es de gran ayuda para poder obtener mas interaccion e interés como mensajes
y comentarios por parte del pablico objetivo que, a diferencia del método organico,
este ayudo a obtener mas exposicion. Asimismo, las consumidoras aceptaron
positivamente el factor sorpresa que se ofrece con el proyecto ya que este es en base
a un pequefio formulario para recopilar la informacion de preferencias, el cual ayudo
a que las consumidoras tengan mas confianza en aceptar los productos sorpresa ya
gue este se basaba es sus gustos.

Tras los diferentes acontecimientos que viene suscitando tanto el pais como el
mundo, se recomienda que, durante el transcurso de este proyecto, se reinvente y se
alinee con la tecnologia y las tendencias de consumo del publico objetivo, para poder
garantizar la estabilidad y expansion durante los afios del proyecto.

Se evidencio que las personas tenian ciertas dudas respecto a los materiales de los
productos ya que, a diferencia de comprar en una tienda fisica, no se puede tocar los
accesorios en nuestras plataformas. Por ello se recomienda que en las plataformas

virtuales de venta se describa con mayor informacion cada producto y ofrecer videos
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en alta definicion para que el usuario pueda observar el tipo de material de cada
producto.

e Ensintesis, podemos concluir que los esfuerzos de marketing y publicidad por medio
las redes sociales, publicidad masiva respecto a correos de spam alienado a nuestra
estrategia de servicio y desarrollo audiovisual fueron efectivos para generar nuestras
ventas en una estrategia concatenada de una manera adecuada respecto a la
experiencia de compra por medio de nuestros canales para con los clientes, lo cual
genero resultados que superaron nuestras expectativas de ventas. Esto genera una
satisfaccion por parte de nuestros primeros suscriptores y generar un impacto
positivo con nuestro publico objetivo, asi como se genera una interaccion adecuada
con nuestros clientes, personas con intenciones de compra y publico en general en
nuestros canales web, esto se debe a que se contd con un adecuado plan de karting
como una estrategia de responsabilidad social por parte de la marca la cual genera un
ambiente grato coordinado de participacion y solidaridad constante por parte de

nuestro equipo de trabajo.
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6 ANEXOS

BMC

https://canvanizer.com/canvas/wBOw0JaUdIhJS

Sustento de costos

= Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al 13.90% de
a Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/. 534.99 Nuevos Soles.
Este importe debera pagarse en la sucursal del Banco de la Nacion ubicado en el Indecopi-
Sede Sur, Calle De La Prosa N° 104-San Borja, o bien realizar el pago a través de una de las

modalidades que se ofrecen.

Finalizada

Visitas al perfil 3
Gasto S/8 de S/8

Destinatarios primera campana

Ver estadisticas

Finalizada

Visitas al perfil 0
Gasto S/8 de S/8

Destinatarios primera campana

Ver estadisticas

Finalizada
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Almacén

() Urbania > Habitacion > Alquiler > Lima > Lima > SanBorja > SanBorja > Habitacion en San Borja. Euler A
Alquiler

- I, 5 S/ 600
Habitacién - 15m

we=—_ ) Contactar Ver galerfa

§ Adondevivir > Oficina > Alquiler > Lima > Lima > SanBorja > Alquiler de Oficinas Administrativas Rlguiler
: 2 ; . $/1,826
Oficina - 26m? - 1 Estacionamiento USD 550 W

Nusvo

Estante Metélico
30x84x180cm

S/169%

[ Hasta 12 cuotas sin interés
vsa (2 @9

Ver los medios de pago

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Lima
Ver costos de envio

iUnice disponible!

Comprar
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Caja organizadora Movil Suprema #50 37.5L

EYPLA Compartir «§

EXCLUSIVO ONLINE

Regular S/ 24 0

Calcula tus cuotas con Tarjeta oh! ™~

(]

INFALTABLE

Vendido y despachado por: Promart ~ Verterm

Despacho a domicilio Retiro en tienda
Disponible Disponible
o Desde el 6 de nov. Desde el 6 de nov.
A partir de §/8 Gratis

(

Mesa De Trabajo De Acero
Inoxidable 60 X 110 X 90
Cm

% % % % & 3 opiniones

S/ 600

B3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @D

Ver los medios de pago

Yo

Entrega a acordar con el vendedor
Lima

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v

didos

Nuevo -

Silla Ejecutiva 7360 ©

/399

B3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @

Ver los medios de pago

L Entrega a acordar con el vendedor

Ver cost

Color: Negro

Cantidad: 1 Unidad v

Usado

Mesa De Reunion / <
Conferencias Para 6
Personas

= |
>0 S/1.500

E3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa i3 @

Ver los medios de pago

)o

Entrega a acordar con el vendedor
Lima

Ver costos de envio

iUnico disponible!
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Nuevo - 92 vencicos

Sillas Ergondmica Para @
Oficina Oferta Limitada
% % % % K 2 opiniones

S/ 449

B3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @D

Ver los medios de pago

2 Entrega a acordar con el vendedor
Lima
Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v (3 e:

Combo Escritorio
Melamina + Silla Ejecutiva.
Oficina U Hogar

S/ 619

E3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @D

Ver los med

e pago

i3 Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Nuevo - 1

Archivador De Melamina, ©
Librero Moderno, Mueble
De Oficina

S/'518

£ Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @B

Ver los medios de pago

@ Envio gratis a todo el pais

Ver costos de envio

Color: Blanco

Cantidad: 1 Unidad v

Nuevo - 4 vendidos

Impresora Multifuncional ©

Hp Laserjet Pro M521dn

51295

£ Hasta 12 cuotas sin interés
visa 2 @D

Ver los medios de pago

L Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Color: Gris

Cantidad: 1 Unidad v
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AMDR

2 amMpn
RYZEN RADEON

4000 SERIES 5| GRAPHICS
Pantalla 14"

Disco duro: 256GB
16GB RAM

CIJRE'J

10TH GEN

Pantalla 14” HD

APERTm

45cm

Evidencias de MVP 1- Lanzamiento

LENOVO ]
Laptop Lenovo Yoga Slim 7 14ARE05

14" AMD Ryzen 5 4500U 256GB SSD
16GB RAM

CODIGO 121832

S/ 3,399.00

Cantidad

ann

ANADIR AL CARRO

Disponibilidad y tiempos de entrega

l:@ Disponible pa

LENOVO
Laptop Lenovo S340-14IIL 14" Intel

Core i3-1005G1 256GB SSD 4GB RAM

81VV002LLM
CODIGO 120678

S/ 1,959.00

Cantidad
ARNADIR AL CARRO

Disponibilidad y tiempos de entrega

1 i

Mochila Delivery Tipo
Glovo Envios Lima Y
Provincia

5/139

B3 Hasta 12 cuotas sin interés
visa .2 @O

Ver los me:

2 Entrega a acordar con el vendedor
\Ver costos de en

Color: Negro

Cantidad: 1 Unidad v
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' mei.ln

ESTE FIN DE SEMANA

LANZAMIENTO
OFICIAL DE
LOS PRIMEROS
BOXES

ELIGE FL BOX DE TV PREFERENCIA

meka_boxdyou Llego el
momento que tanto estabamos
esperando. ..

Holaaaa.buenas noches @me
qustaria saber como separar un

O box, es posible?

Hola claro que si, estamos en

Buenas noches, me podrias dar
mas informacion sobre este

- producto?

Hola Hillary.,

Te comento un poco mas de

MekaBox. Somos una marca que

funciona via suscripcion.

Mediante tu suscripcién podras
recibir uno de nuestros box en

tu casa. El costo es de 60 soles ,

incluyendo envio. Por

’ mei.ln
ctivo(a) ahara

Oki ahorita le mando

60.00

ARl esta mi deposito realizado

L

0

@ jhoselyngomez

ahora

@ Buenas, informacion !

Hola Jhoselyn,

Te comento un poco mas de
MekaBox. Somos una marca que
funciona via suscripcién.
Mediante tu suscripcion podras
recibir uno de nuestros box en
tu casa. El costo es de 60 soles,
incluyendo envio. Por
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‘fi“-' _danielasanti

Hola, el precio del romantic
box?!

Hola Daniela,

Te comento un poco mas de
MekaBox. Somos una marca que
funciona wvia suscripcion.
Mediante tu suscripcion podras
recibir uno de nuestros box en
tu casa. El costo es de 60 soles ,
incluyendo envio. Por

J’ mariana_gaviria201 Me encantal!!

oo o W FKIl ILK\WJ
0o o DAVEC

w I I N I/ \Em b B

1 AC PRIMEDNMAC

il I % 1/ k= " b I

s S o . b 40 P S S

Evidencias de MVP 2 — Descuento

BOXES I

. anddrwa que emocién @ @ @
@

% brigittee20 FHFH ©

. mucha.weva § © © © o

e teddydrunk @@ ©©© ...

® Doy, @

Me gustaria hacer el pago por

L ® yape()

Holaa, me interesa adquirir uno,
me podria brindar mayor
informacion sobre el 15% de

q descuento??@

Holaa, dlarc que si, contamos
con 4 box, fancy, romantic,
random y fancy. El precio con el
descuento incluido es de 51 -
soles e incluye delivery «51.00

Acabo de revisar toda la pagina

y me gustaria adquirir el random

box, como puedo adquirirlo? Y
q que medios de pago tienen? @

Claro que si, para adquirir debes
hacer un previo deposito a
nuestra cuenta bancaria y yape y
te enviaremos un formularic
para poder confirmar la compra
y la entrega

Claro, 980461821, Miguel
Navarro

253



J maclamd @

Hola! Quisiera que me brindaran
informacion sobre los productos
J y descuentos, por favor &

septiembre de 2020

@ i ®

Hola! desea info sobre su
producto, aun tiene el

0 descuento de 15%244 @

Hola, claro que si contamos con
el descuento del 15%. H precio
final es de 51 soles por
cualquiera de nuestros boxes:)

L

Genial!, el precio incluye
delivery?, quisiera adquirir un

0 romantic box

si incluye el delivery )

Listo, cuales son sus medios de

9 pago?

‘ andreaqh26 @

Holaa. Una consulta hasta
‘ cusndo es la promo del 15%?7
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* samantha.is
® Activola) ahora

Hola qué tal? me puede dar
mayor informacién sobre como
adquirir el box y sobre el

G descuento de 15%? Gracias

Hola samantha, claro que si

Con el 15% de descuento el box
te sale a un precio total de 51
soles )

Estuve revisando su pagina y me
gustaria adquirir el fancy box

&  Cudlesel proceso de compra??

0 Esta bien, pagaré por yape &

0 teddydrunk

Activo(a) hace Th

El numero de yape es
980461821, Miguel Navarro

Ahorita realizo el pago )

$70

& NAVARRO ALIAGA MIGIEL ANGEL

Quiero mas informacion
sobre el negocio.

Hola Dudu te explico sobr el
descuento en el que estabas
interesada,

Por la primera compra que
realices de un MekaBox te podras
llevar el producto a 51 solesyno a
60 soles.

\g Mmmm y ése precio incluye
delivery o se paga aparte?

Hace 1 hora

samantha.is
® Activo(a) ahora

 zw

Detalle de yapeo

¥51.00

i NAVARRO ALIAGA MIGUEL ANGEL

B Dom011/220-1170pm

& weaso

Huewo Yapeo

Listoo, acabo de hacer el

o depésito @

Muchas gracias, por favor
rellenar el siguiente formulario
para proceder con el envio
https://docs.aooale.com/forms/

=
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Gracias a ti Durga, por tu ‘ Ya esta bien
preferencia . Ten un buen dia

Espera sabes quiero dos mejor, uno para mi
cufiada mas, ella tiene 25 y le encanta los

accesorios
Crear cita
ace 1 hora
rectaments Ya perfecto Durga , ;que estilo
crees que se adecue a tu cuiiada ?

Cuentas De Ahorro

S/102.00 ¢ Te parece el urban? Es un estilo

mas casual
PEREZ PALOMIND MARIA CRISTINA

Los accesorios del mes es una
pashmina y un gancho de cabello,

— y el tercer pdeUCtO es sorpresa
Volver

i h Qi seta hien varrennlavaa

€ Bandeja de entrada

@ Buenas noches, estoy

interesada en el descuento
del 15% por la primera
compra n.n

Ayer a las 21:45

Hola Shiomara, si te comento que
aun esta disponible nuestro
descuento

En que box estas interesada ?
Tenemos el romantic box, urban,
random y fancy. Cada uno tiene un
estilo diferente

Ayeralas 21:47

(‘a Me gustaria adquirir el box de
romantic, los accesorios se
me hacen muy lindos &

Marina Chumacero
Aln esta disponibleee ) 1

ﬁ Maricielo Melendez

Hola, aun esta disponible el descuento?

faa X2
‘ Dudi Copa

Muy interesante, como puedo adquirir el descuento?
f0a |
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Brighitt Miranda
holaa, aln esta disponible?
Faa Y

a

llf Lucero Rojas Huanca

Hola, que puedo hacer para obtener el descuento?
o

e Maria Aguilar Contreras
Hola, como puedo adquirir el descuento?

Ll

0 Carla Baca Garcia
Buenas s e AuUn esta disponible
£ 1

Evidencias de MVP 3 — Video Publicitario

anareasiivaportugail

©
(v ]

andreasilvaportugal

e

v

Haola, qué tal?! Acabe de ver el
video y guiero pedir info sobre

I el Urban box, por favor @ prosbburital Ll
“
Holaa, claro gue si, contamos S/ 60.00
con 4 box, fancy, romantic,
random y fancy. El pracio es de PEREZ PALOMIND MARIA CRISTINA
60 soles & incluye delivery y
necesitaremos que llenes un
formulario para personalizar los
praximos pedidos si estas
interesada en la suscripcion
Estoy interesada en adquirir €l
urban box, cusl es el siguiente Hola! Ya realicé la transferencia
& paso? & alacuentaindicada
“ o«

Listo eso seria todo, muchas
gracias por tu compra

@ swix96 @

Holaaa vi el video estoy
intetesada en el romantic box

@ @ como es la suscripcidon??

@ switx96

Cuentas De Aharra

S/ 60.00
Holaa, claro que si, contamos
con 4 box. fancy. romantic,
random y fancy. El precio es de
60 soles e incluye delivery y
necesitaremos que llenes un

formulario para personalizar los
proximos pedidos _
@ Ya esta

PEREZ PALOMING MARIA CRISTIMA

Listo, muchas gracias por tu
Me puede dar mayores detalles compra

sobre los articulos con que

@ marcas trabajan?
@ Estaré pendiente gracias
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Validaciones

Para: samanthainciosaavedra@gmail.com

Hola estimada Samantha Incio

MVP

Te saludamos de Mekabox. En primer lugar, esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu persona como tu familia. Estamos muy contentos de que

pertenezcas a la familia Mekabox y que tu experiencia con nuestro producto haya sido tinica y que realmente te hallan fascinado nuestros accesorios.

Queremos presentarte el nuevo Box para el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si estas dispuesta a renovar tu suscripcién, quedamos atentos a su

respuesta. Cabe resaltar que el precio de nuestro Mekabox, libre de descuentos u promociones sera de S/60, gracias.

Saludos cordiales
Atte. Mekabox

MEKA BOX

€1 mas ortrepao ) osado con
ol e comtamon kesi pars.

-—-.-—-ua.-| ', g

Meka Box Hola estimada Durga. Te saludamos de Mekabox. En primer lugar, esperamos que te encuentres bien de salud tanto

Durga Palomino
parami =

Si me gustaria renovar la subcripcion para mi y mi cufiada, porque me gusté los accesorios que vienen del siguiente mes

v to rosarf001 v = *

Hola estimada Rosa Rayme Ferrel

Te saludamos de Mekabox. En primer lugar,
esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu
persona como tu familia. Est: muy de

- :
v to kareloca10 v ®

Hola estimada Andrea Silva
Te saludamos de Mekabox. En primer lugar,
esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu

que pertenezcas a la familia Mekabox y que tu
experiencia con nuestro producto haya sido tnica y
que realmente te hallan fascinado nuestros
accesorios. Queremos presentarte el nuevo Box para
el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si
estas dispuesta a renovar tu suscripcién, quedamos
atentos a su respuesta. Cabe resaltar que el precio de
nuestro Mekabox, libre de descuentos u promociones
sera de S/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

p como tu familia. Estamos muy contentos de
que pertenezcas a la familia Mekabox y que tu
experiencia con nuestro producto haya sido tnica y
que realmente te hallan fascinado nuestros
accesorios. Queremos presentarte el nuevo Box para
el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si
estas dispuesta a renovar tu suscripcién, quedamos
atentos a su respuesta. Cabe resaltar que el precio de
nuestro Mekaboyx, libre de descuentos u promociones
serda de S/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

L.&= ] L = J

i T P ey TR

f\f}?,' 2 msm *'f”\ﬁ,‘ - imseREy

2ot e Yoot =T
© S (% :

M correojpg L\ M correojpg LA\ Y
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Para: larreamei0a@gmail.com

Hola estimada Mei Larrea

Te saludamos de Mekabox. En primer lugar, esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu persona como tu familia. Estamos muy contentos de que
pertenezcas a la familia Mekabox y que tu exp ncia con nuestro producto haya sido unica y que realmente te hallan fascinado nuestros accesorios.
Queremos presentarte el nuevo Box para el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si estas dispuesta a renovar tu suscripcién, quedamos atentos a su
respuesta. Cabe resaltar que el precio de nuestro Mekabox, libre de descuentos u promociones sera de S/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

Para: Usted

Buenas tardes Meka Box,

Les respondo este correo debido a que si me gustaria renovar mi suscripcion de la marca, con el mismo box de siempre Urban Box.
Espero su respuesta sobre qué info adicional o la confirmacion de mi renovacion

Muchas gracias
Saludos

Mei Larrea

%e? to florgudiel14 v

Hola estimada Flor Gudiel

Te saludamos de Mekabox. En primer lugar,
esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu
persona como tu familia. Estamos muy contentos de
que pertenezcas a la familia Mekabox y que tu
experiencia con nuestro producto haya sido tnica y
que realmente te hallan fascinado nuestros
accesorios. Queremos presentarte el nuevo Box para
el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si
estas dispuesta a renovar tu suscripcion, quedamos
atentos a su respuesta. Cabe resaltar que el precio de
nuestro Mekaboyx, libre de descuentos u promociones
sera de S/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

momaT wow
0 e v

gy
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Q fraered

- © Puinarn de prndvas de
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Para: camila.casaverde@gmail.com

Hola estimada Camila Casaverde

Te saludamos de Mekabox. En primer lugar, esperamos que te encuentres bien de salud tanto tu persona como tu familia. Estamos muy contentos de que
pertenezcas a la familia Mekabox y que tu experiencia con nuestro producto haya sido tinica y que realmente te hallan fascinado nuestros accesorios.
Queremos presentarte el nuevo Box para el siguiente mes. Es por ello, que deseamos saber si estas dispuesta a renovar tu suscripcién, quedamos atentos a su
respuesta. Cabe resaltar que el precio de nuestro Mekabox, libre de descuentos u promociones sera de $/60, gracias.

Saludos cordiales

Atte. Mekabox

MEKA BOX

PaANGY Bow:
[ —

Camila Casaverde <camilacasaverde@gmail.com>
Jue 12/11/202015:13
Para: Usted

Hola!, buen dig, si! Quiero renovar mi suscripcion, quedé encantada con el primer Box; me gustaria obtener el Fancy box.
Quedo atenta para realizar el pago.
Buen dia.

w tome v bl

w M Hola! Si estoy interesada en suscribirme para el
tome v préximo mes.

Show quoted text
Si, estoy interesada en mantener mi suscripcion para
el proximo mes gracias por la informacion

Show quoted text

OK! GRACIAS! LISTO!
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