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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, se puede observar que en la ciudad de Tacna cuenta con un
publico femenino que tiene la necesidad de comprar prendas novedosas y que
sean al alcance de su bolsillo. Las mujeres prefieren comprar en lugares que
sean accesibles, un grato ambiente y personal calificado donde puedan

encontrar todo tipo de modelos y tallas de prendas de vestir.

En el proyecto se realiz6 una tienda movil (remolque) donde se conté con
prendas que fueron accesibles y novedosas de acuerdo a la temporada. El
asesor de moda fue el vendedor que oriento al cliente femenino para adquirir una

prenda de acuerdo para la ocasion que lo necesite.

A lo largo del documento se realiz6 estudios que fueron necesarios para
determinar la viabilidad del proyecto. Teniendo en cuenta que se realizé 60
encuestas a mujeres de diferentes distritos de la ciudad de Tacna, contando con
gran aceptacién a la tienda movil y al asesor de moda. Por lo que se concluye,

que es factible invertir en el proyecto.

En el estudio de mercado se logré determinar que le 97 % de las mujeres de
Tacna estaban de acuerdo con el proyecto, el 30% prefirio que se ubicara en el
distrito de ciudad nueva, el 33.3% en el cercado, el 15% en Gregorio Albarracin,

el 13.3% en alto de la alianza y el 5% en Leguia.
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El estudio técnico demostro una capacidad de 250 unidades de prendas de vestir
semanal en nuestra tienda moévil con un area de 4m x 3m, siguiendo la

caracteristica del servicio, presentacion, orientacion, seleccion y salida.

Debido a la rentabilidad que ofrece los posibles inversionistas. Este proyecto
obtuvo una inversion de 26,760.06 soles. Obteniendo un VAN de 62,311.07 soles
y una TIR de 64%, todo bajo el Régimen Especial Tributario y Régimen Laboral
MYPE; acogiéndose como persona juridica, con razon social Sociedad Andnima

Cerrada.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

1. Titulo del Tema

“FORMULACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA TIENDA MOVIL DE ROPA PARA DAMA EN LA CIUDAD DE TACNA,

2020".

. Origen del Tema

El presente tema se genera a raiz de la necesidad del publico femenino, de
vestir prendas novedosas y a la vez alcanzables, tanto econdémica como
fisicamente. Esta oportunidad de mercado es esencial para la creacion de
una empresa que se dedique a este rubro y de esta manera cubrir la
necesidad de la poblacién.

Ademas, es preciso mencionar que los integrantes del presente plan de
negocio poseen las cualidades precisas para desarrollar la idea que se
plantea y los contactos necesarios para hacer de este proyecto un negocio

rentable.

. Formulacién del Problema

Actualmente, el rubro de la venta de ropa solo se encuentra establecido en
locales comerciales que muchas veces estan alejados o concentrados en el
centro de la ciudad, sin tomar en cuenta las necesidades de la poblaciéon

ubicada hacia en los alrededores de Tacna.
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La tienda de ropa movil es una opcién necesaria para que la poblacion
femenina adquiera productos del buen vestir, se asesore en el proceso de
eleccion y tenga al alcance de su domicilio las mejores opciones de
vestimenta.

Por ello se plantea la siguiente pregunta:

¢Es necesario formular un plan de negocio para determinar la viabilidad
técnica financiera de la creacién de una tienda mévil de ropa para dama en

la ciudad de Tacna?

4. Objetivo General

Formular un plan de negocios para determinar la viabilidad técnica financiera
de la creacion de una tienda movil de ropa para dama en la ciudad de Tacna,

2020.

5. Objetivos Especificos

5.1. Comprobar la hipétesis base del negocio.
5.2. Proponer el modelo de negocios

5.3. Determinar la viabilidad del mercado

5.4. Determinar la Propuesta Técnica Operativa
5.5. Determinar la Propuesta Organizacional.
5.6. Determinar la Propuesta Legal

5.7. Evaluar la Propuesta Econdmica.

15



6. Metodologia

6.1.

6.2.

6.3.

Hipotesis base del negocio.

Usaremos la metodologia de Design Thinking.

Segun Tim Brown, actual CEO de IDEO, el Design Thinking “Es una
disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para hacer
coincidir las necesidades de las personas con lo que es tecnolégicamente
factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede convertir en
valor para el cliente, asi como en una gran oportunidad para el mercado”.

(Brown, 2008)

Proponer el modelo de negocios.

Usaremos la metodologia del Modelo de Canvas.

El modelo Canvas es una herramienta creada por Alex Osterwalder y se
divide en nueve médulos y cada uno de ellos son las piezas que necesita

una empresa para establecer su estrategia de negocios.

Determinar la viabilidad del mercado.
A través de encuestas y de entrevistas directas con potenciales clientes
se determinaran las caracteristicas del producto, precio plaza y promocion

de la propuesta.
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6.4.

6.5.

6.6.

6.7.

Determinar la Propuesta Técnica Operativa.
Utilizando un flujo grama del proceso se determinara la disponibilidad de
los equipos, herramientas y tecnologias necesarios para el desarrollo de

la propuesta.

Determinar la Propuesta Organizacional.
Disefio de los requerimientos de personal y sus caracteristicas usando un

organigrama.

Determinar la Propuesta Legal.
Se propondra la constitucion legal mas adecuada de acuerdo a las

propuestas anteriores, segun el marco legal peruano.

Evaluar la Propuesta EconGmica.
Utilizaremos un flujo econdmico para determinar el VAN, TIR de la

propuesta.

7. Limitaciones del Estudio

Las limitaciones del presente estudio son:

a) Tiempo: solo disponemos de 2 meses para la elaboracién del Plan.

b) Espacio: La propuesta solo abarca el mercado de Tacna
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CAPITULO I

MODELO DE NEGOCIOS

1. La Problemaéatica Identificada

Este proyecto surgié debido a que en la actualidad existen varios locales
comerciales dedicados a la venta de ropa para dama alejados de algunos
puntos de la ciudad, ademas tanto los vendedores informales como los
formales solo ofrecen ropa para dama sin ningun tipo de asesoria y ropa que
lleva los modelos nacionales conocidos.

En la actualidad en las pequefias y medianas empresas dedicadas a la venta
de ropa para dama no existe esta estrategia de implementar una tienda maovil
en la ciudad, lo cual no les permite ofrecer una opcion diferente a la clientela
femenina, una opcién alcanzable econémicamente y que les ayude en la

eleccion de prendas que favorezcan el estilo de las clientas

2. Nuestra Hipotesis

Tabla N° 1: Nuestra Hipotesis

e Venta de ropa ambulatoria.

COMO ES LA e Negocios de venta de ropa para
EXPERIENCIA dama sin asesores de moda.
ACTUAL e Centros de venta concentrados en

una zona de la ciudad.
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QUE PROBLEMAS
PRESENTA

Crecimiento de la venta informal de
ropa para dama.

Aglomeracibn en los  puntos
informales de expendio de ropa.
Venta de ropa sin tomar en cuenta el

estilo del cliente.

QUIENES ESTAN

Personas dedicadas a la venta de

INVOLUCRADOS ropa para dama.
Ofrecer distintos disefios de ropa
para dama en la tienda mavil.
POSIBLES o
SOLUCIONES Ofrecer un producto de facil

adquisicién.
Contar con un desplazamiento

estratégico de la tienda movil.

Fuente: Propia

Elaboracién: Propia

Actualmente en la ciudad de Tacna existe un segmento de mercado
interesado en la empresa ATREDIVAS, con la idea de implementar una
tienda de ropa para dama movil que recorra los principales puntos de la
ciudad donde se ofrecera los productos textiles con un adecuado proceso de
venta que ayuda a las clientas a adquirir ropa con estilo y calidad; este
segmento esta conformado por clientas que actualmente se encuentran en
zonas de residencia que no posee locales comerciales especializados en

ropa para dama y por las que requieren prendas de vestir que sean de su

alcance econdmico y facil adquisicién.
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3. Concepto Final

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

Nombre

‘ATREDIVAS S.A.C”

. Qué es?

ATREDIVAS S.A.C. es una tienda maovil de ropa para dama.

¢, Como funciona?

La empresa ATREDIVAS es de facil acceso, representa una opcion
novedosa para la adquisicion de ropa variada para la poblacion femenina.
Ofrece la oportunidad de comprar ropa femenina de calidad y econémica,
con promociones especiales y con el asesoramiento debido a cada

clienta.

¢Por qué es especial?

Se ofrece una opcion viable para realizar una venta eficiente y confiable
de ropa, que no considere en su proceso perjudicar la libertad de las
personas de escoger su vestimenta con el asesoramiento y al mismo

tiempo, genere ingresos econdMIicos.
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Figura N° 1. Concepto Final

Fuente: Google

Elaboracién: Propia

4. El Propésito Estratéqico

El propésito estratégico de la empresa es satisfacer la necesidad de las
usuarias, ofrecer ropa para dama de calidad y econdmica que realce el estilo
de cada mujer, ademas de brindar el asesoramiento requerido para ayudar

en la eleccion de la correcta prenda de vestir para el publico femenino.

5. La Misién

“La misién de la tienda movil de ropa es comercializar ropa para dama que
satisfaga la necesidad de tener productos de calidad y dar confianza a

nuestros clientes, con un marco de respeto hacia la poblacion”.
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6. LaVision
“Ser una empresa reconocida a nivel nacional e internacional, en el mercado
de la moda, a través de personal capacitado, manteniendo actualizado
nuestras instalaciones y asi llegar a ser la mejor tienda moévil en moda,

servicio y calidad de producto”.

7. Los Promotores

Tabla N° 2: Promotores

SOCIO FORTALEZA VALOR EXPERIENCIA
_ Egresada de Asistente
CHURA Paciente, N
) Contabilidad. Contable en el
MAQUERA sociable y _ .
Estudios en sector publico y
CARMEN ROSA respetuosa. o
inglés. En ventas.
_ Egresada de En ventasy
INGA DEXTRE Creativa, L _ .
Contabilidad. | atencion al cliente
ESTRELLA responsable, ,
_ Estudios en en el sector
ALLISON comprometida. » _
computacion. turismo.
Egresado de _
SERRANO Puntual, . Manejo de
o Contabilidad. _
MAMANI solidario y _ negocios
. Estudios en .
LUIS ANGEL empatico. o comerciales
inglés.

Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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8. Modelo de Negocio

Tabla N° 3: Modelo de Negocio

SOCIOS PROPUESTAS DE RELACIONES CON | SEGMENTOS DE
CLAVE AGUMIDIARISS (/A= VALOR CLIENTES CLIENTES
e Seleccion efectiva de
PROVEEDORES: nuestros proveedores. e Prendas de vestr | ® Paginaweb
* Musas * Personal capacitado para de buena calidad y | e Publicidad: :
atencion al publico. ible al publ Redes sociales Mujeres de las
e 4EVER : accesible al publico edades de entre
e Personal capacitado para femenino. (Facebook e
e Piu bella asesorar al cliente Instagram). 18 ??524 Y de 55
. femenin r fit. a ahos ae
e Mystic emenino sobre su oufit P_repdas en adad
. RECURSOS CLAVE distintas tallas 'y CANALES
Peru — S modelos. :
Bonni e Fisico: disefilo unico de e Ventadirectaenla
* bonnie una tienda movil Contar con tienda movil.
(remolque) accesorios para ¢ Redes sociales.
e Recursos humanos: implementar  con
asesor de moda. su vestimenta.
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
e Constitucion de la empresa.
e Pago al personal. Ingreso por la venta de las prendas de vestir.
e Impuestos
e Adquisicion de los activos

Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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CAPITULO 1lI

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Estudio de Mercado

1.1. Analisis del Mercado
El destino de la tienda movil de ropa son las damas, ya que se dedica a
la venta de ropa exclusiva para mujeres, conjuntamente con el servicio de
asesoria que recibira cada clienta que lo requiera.
“Tacna es una ciudad del sur del Peru que cuenta con una poblacion de
329 mil 332 habitantes en los cuales el 50,3% de habitantes son mujeres”.
(Instituto Nacional de Estadistica, 2018)
La poblacion femenina de la ciudad de Tacna es alrededor de 180 mil
habitantes. Estas potenciales clientas se encuentran distribuidas en los
distritos de Tacna, donde el distrito de Tacna, Gregorio Albarracin, Alto de
la Alianza y Leguia posee mas poblacion femenina que pueden
convertirse en clientas asiduas a la tienda movil de la empresa “Atrevidas
S.A.C.”, ademas segun las proyecciones del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica esta poblacion femenina se incrementara.
La tienda movil recorre los principales puntos de concentracion de la
poblacion Tacnefia, donde se promociona via redes sociales y megafonos

la apertura de la empresa ATREDIVAS al publico.



1.1.1. Resultados de las encuestas

“Para el presente trabajo se utilizé el muestreo probabilistico”.
(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014)
Este muestreo nos permite minimizar el tamafo de error de la
muestra.

Se consider6 un nivel de confianza del 89% y un margen de error
del 11%.

La formula que se ha utilizado para determinar el tamafio de la
muestra es la siguiente:

NxZ?xpxq
e2x(N—1)+Z%2xpxq

Donde:
n = Muestra
N = Poblacién
Z = Nivel de Confianza
p = Probabilidad de éxito
q = Probabilidad de fracaso
e? = Margen de error
180,000 x 1.592 x 0.52

"= 0112 (180,000 — 1) + 1.592%x 0.52
. 113,764.50
2,178.62
n=52.22 =52

La encuesta fue realizada:
Fecha: 25/05/2020 hasta el 01/06/2020
Forma: De manera virtual

Cantidad: 60 personas
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Tabla N° 4: Cuadro de Encuestas

¢, Te gustalaidea de unatienda movil en Tacha?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 58 96,7 96,7 96,7
Vélido No 2 3,3 3.3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢ Te gustalaidea de unatienda moévil en
Tacna?

m Sij

mNo

Figura N° 2: Grafico Estadistico de la pregunta 01
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; si les gusta la idea de una tienda mévil en

Tacna en un 97%, y por otro lado al 3% no les gusta la idea de una tienda movil

en Tacna.



Tabla N° 5: Cuadro de Encuestas

¢Donde le gustaria encontrar la tienda movil?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

CERCADO 14 23,3 24,1 24,1
G.ALL. 9 15,0 15,5 39,7
CIUDAD NUEVA 19 31,7 32,8 72,4

Valido ALTO DE LA ALIANZA 7 11,7 12,1 84,5
LEGUIA 5 8,3 8,6 93,1
Cerca de su domicilio 4 6,7 6,9 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢Dbénde le gustaria encontrar la tienda movil?

CERCADO
G.A.L.

CIUDAD
NUEVA

ALTO DE LA
ALIANZA

LEGUIA
Cerca de su
domicilio

m Nulo

Figura N° 3: Gréafico Estadistico de la pregunta 02
Fuente: Encuesta - Tienda Moévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y grafico; al 32% le gustaria encontrar la tienda

movil en Ciudad Nueva, al 23% le gustaria encontrar la tienda movil en Tacna,



al 15% le gustaria encontrar la tienda movil en Gregorio Albarracin Lanchipa, al
12% le gustaria encontrar la tienda movil en Alto de la Alianza y al 7% le gustaria

encontrar la tienda moévil cerca a su domicilio.

Tabla N° 6: Cuadro de Encuestas

¢De qué distrito proviene?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

CERCADO 20 33,3 34,5 34,5
ALTO DE LA ALIANZA 8 13,3 13,8 48,3

valido CIUDAD NUEVA 18 30,0 31,0 79,3
G.A.L. 9 15,0 15,5 94,8
LEGUIA 3 5,0 5,2 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Mdvil de Ropa para Dama

Elaboraciéon: Propia

¢,De qué distrito proviene?

CERCADO

ALTO DE LA
ALIANZA

= CIUDAD
NUEVA

EG.ALL

B EGUIA

mNulo

Figura N° 4: Grafico Estadistico de la pregunta 03
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION:

Como se observa en la tabla y grafico; el 33% de las personas entrevistadas
proviene del distrito de Tacna, el 30% de las personas entrevistadas proviene
del distrito de Ciudad Nueva, el 15% de las personas entrevistadas proviene del
distrito de Gregorio Albarracin y el 13% de las personas entrevistadas proviene

del distrito de Alto de la Alianza.

Tabla N° 7: Cuadro de Encuestas

¢A qué tipo de tienda se dirige al momento de salir a comprar ropa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

CENTRO COMERCIAL 16 26,7 27,6 27,6
GALERIAS 34 56,7 58,6 86,2
Vélido
BOUTIQUE 8 13,3 13,8 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboraciéon: Propia

¢A qué tipo de tienda se dirige al momento
de salir a comprar ropa?

CENTRO
COMERCIAL
GALERIAS
BOUTIQUE

Nulo

Figura N° 5: Grafico Estadistico de la pregunta 04
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboraciéon: Propia
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INTERPRETACION:

Como se observa en la tabla y grafico; el 57% al momento de salir a comprar
ropa se dirige a Galerias, el 27% al momento de salir a comprar ropa se dirige a
Centros Comerciales, y el 13% al momento de salir a comprar ropa se dirige a

Boutique.

Tabla N° 8: Cuadro de Encuestas

¢Cual es su tienda favorita al momento de comprar ropa, por quée?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

TUPAC 15 25,0 25,9 25,9
SOLARI PLAZA 13 21,7 22,4 48,3
CAPLINA 5 8,3 8,6 56,9
EL ARCO 7 11,7 12,1 69,0

Valido VIRREYNA 6 10,0 10,3 79,3
28 DE JULIO 5 8,3 8,6 87,9
D PARIS 2 3,3 3,4 91,4
TOPI TOP 3 5,0 5,2 96,6
WAPAS 2 3,3 3.4 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia
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¢, Cual es su tienda favorita al momento de
comprar ropa, por qué?

TUPAC
SOLARI PLAZA
CAPLINA

EL ARCO
VIRREYNA

m 28 DE JULIO
m D PARIS

= TOPI| TOP

m WAPAS

H Nulo

Figura N° 6: Gréafico Estadistico de la pregunta 05
Fuente: Encuesta - Tienda Moévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:

Como se observa en la tabla y grafico; Tupac es la tienda favorita al momento
de comprar ropa con un 25%, Solari es la tienda favorita al momento de comprar
ropa con un 22%, El Arco es la tienda favorita al momento de comprar ropa con
un 12%, La Virreina es la tienda favorita al momento de comprar ropa con un
10%, 28 de Julio es la tienda favorita al momento de comprar ropa con un 8%,
Caplina es la tienda favorita al momento de comprar ropa con un 8%, Topi Top
es la tienda favorita al momento de comprar ropa con un 5%, D Paris es la tienda
favorita al momento de comprar ropa con un 3%, y Wapa S es la tienda favorita

al momento de comprar ropa con un 3%.
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Tabla N° 9: Cuadro de Encuesta

¢ Qué tipo de ropa compra con més frecuencia?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

FORMAL 13 21,7 22,4 22,4
INFORMAL 6 10,0 10,3 32,8
Valido
CASUAL 39 65,0 67,2 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Mdvil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia

¢, Qué tipo de ropa compra con mas
frecuencia?

FORMAL
INFORMAL
CASUAL

Nulo

Figura N° 7: Gréafico Estadistico de la pregunta 06
Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia

INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; el 65% compran con mas frecuencia el
tipo de ropa Casual, el 22% compran con mas frecuencia el tipo de ropa Formal,

y el 10% compran con mas frecuencia el tipo de ropa Informal.
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Tabla N° 10: Cuadro de Encuestas

¢, Qué prenda compra con mas frecuencia?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

BLUSAS, POLOS 32 53,3 55,2 55,2
) VESTIDOS 5 8,3 8,6 63,8
Valido
PANTALONES 21 35,0 36,2 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢ Qué prenda compra con mas frecuencia?

mBLUSAS, POLOS
mVESTIDOS
PANTALONES

Nulo

9%

Figura N° 8: Grafico Estadistico de la pregunta 07
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia

INTERPRETACION:

Como se observa en la tabla y grafico; las prendas que compran con mas
frecuencia son las blusas y polos con un 53%, las prendas que compran con mas
frecuencia son los pantalones con un 35%, y las prendas que compran con mas

frecuencia son los vestidos con un 8%.
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Tabla N° 11: Cuadro de Encuestas

A parte de ropa que le gustaria encontrar en latienda a la que se dirige?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje vadlido  Porcentaje acumulado

CARTERAS 14 23,3 24,1 24,1
ZAPATOS 22 36,7 37,9 62,1
Vaélido
ACCESORIOS 22 36,7 37,9 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Moévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢ A parte de ropa que le gustaria encontrar en
la tienda a la que se dirige?

CARTERAS
ZAPATOS
ACCESORIOS

Nulo

Figura N° 9: Gréfico Estadistico de la pregunta 08
Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:

Como se observa en la tabla y grafico; el 37% a parte de ropa les gustaria
encontrar Accesorios en la tienda a la que se dirige, el 37% a parte de ropa les
gustaria encontrar Zapatos en la tienda a la que se dirige, y el 23% a parte de

ropa les gustaria encontrar Carteras en la tienda a la que se dirige.
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Tabla N° 12: Cuadro de Encuestas

¢, Con cuanto de dinero dispone para salir a comprar ropa?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje acumulado

20a 50 7 11,7 12,1 12,1
51 a 80 11 18,3 19,0 31,0

Valido 81 a 100 28 46,7 48,3 79,3
101 a 200 10 16,7 17,2 96,6
201 a mas 2 3,3 3.4 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢,Con cuanto de dinero dispone para salir a
comprar ropa?

m20a50

m51 a80

m381a100

=101 a 200

201 amas

Nulo

Figura N° 10: Gréfico Estadistico de la pregunta 09
Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; el 47% dispone de 81 a 100 soles para

salir a comprar ropa, el 18% dispone de 51 a 80 soles para salir a comprar ropa,
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el 17% dispone de 101 a 200 soles para salir a comprar ropa, el 12% dispone de
20 a 50 soles para salir a comprar ropa, y el 3% dispone de 201 soles a mas

para salir a comprar ropa.

Tabla N° 13: Cuadro de Encuestas

¢Con qué frecuencia compraropa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

DIARIO 2 3,3 3,4 3,4
SEMANAL 6 10,0 10,3 13,8

Valido MENSUAL 37 61,7 63,8 77,6
ANUAL 13 21,7 22,4 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢Con que frecuencia compra ropa?

DIARIO
SEMANAL
MENSUAL
ANUAL

® Nulo

Figura N° 11: Grafico Estadistico de la pregunta 10
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia
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INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; el 62% compra de manera Mensual ropa,
el 22% compra de manera Anual ropa, el 10% compra de manera Semanal ropa,

y el 3% compra de manera Diaria ropa.

Tabla N° 14: Cuadro de Encuestas

¢,Cudl es su Edad?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

15a19 4 6,7 6,9 6,9
20 a24 19 31,7 32,8 39,7

Vélido 25a30 28 46,7 48,3 87,9
31a35 7 11,7 12,1 100,0
Total 58 96,7 100,0

Perdidos Sistema 2 3,3

Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Mévil de Ropa para Dama

Elaboraciéon: Propia

¢,Cuadl es su Edad?

15a19

20 a24

m25a30

m31a35

® Nulo

Figura N° 12: Gréfico Estadistico de la pregunta 11
Fuente: Encuesta - Tienda Moévil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia



INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; el 47% tiene 25 a 30 afios de edad, el
32% tiene 20 a 24 afos de edad, el 12% tiene 31 a 35 afios de edad, y el 7%

tiene 15 a 19 afnos de edad.

Tabla N° 15: Cuadro de Encuestas

¢A qué hora prefieres salir a comprar ropa?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

MANANA 22 36,7 37,9 37,9
) TARDE 27 45,0 46,6 84,5
Valido
NOCHE 9 15,0 15,5 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢A qué hora prefieres salir a comprar ropa?

= MANANA
= TARDE
NOCHE

Nulo

Figura N° 13: Grafico Estadistico de la pregunta 12
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracién: Propia
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INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y gréfico; el 45% prefiere salir a comprar ropa por
la Tarde, el 37% prefiere salir a comprar ropa por la Manana, el 15% prefiere

salir a comprar ropa por la Noche.

Tabla N° 16: Cuadro de Encuestas

¢, Te gustaria recibir asesoria personalizada?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Sl 57 95,0 98,3 98,3
Vaélido NO 1 1,7 1,7 100,0
Total 58 96,7 100,0
Perdidos Sistema 2 3,3
Total 60 100,0

Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia

¢, Te gustariarecibir asesoria personalizada?

Sl
NO

® Nulo

Figura N° 14: Gréfico Estadistico de la pregunta 13
Fuente: Encuesta - Tienda Movil de Ropa para Dama

Elaboracion: Propia



INTERPRETACION:
Como se observa en la tabla y grafico; al 95% si le gustaria recibir asesoria
personalizada, y al 2% no le gustaria recibir asesoria personalizada De manera

gréfica colocar los resultados de las encuestas y/o entrevistas realizadas.

1.1.2. El Segmento del Mercado

La poblacion femenina de la ciudad de Tacna pertenece al grupo
de clientas que tiene como preferencia de compra productos
comestibles y en segundo lugar esta la ropa, por ello la instalacion
de la tienda movil sera de buena aceptacion entre la poblacion.

Ademas, las mujeres son las personas que requieren de mayores
detalles y caracteristicas de las prendas para que puedan
adquirirlas, requerimientos y caracteristicas que nuestra empresa

pretende cumplir.

1.1.3. El Futuro del Mercado
e Crecimiento del mercado de ropa para dama.
e Interés en las personas por adquirir prendas sin alejarse de

sus zonas domiciliarias.

1.2. Estrategia del Producto o Servicio
La tienda mévil ofrece ropa para dama de calidad a las clientas y brinda

el servicio de asesoria de moda, este servicio adicional le brinda un sello
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especial a nuestra idea de negocio. Tanto el expendio de ropa como la
asesoria beneficiaran de gran manera a la poblacion porque es una
alternativa diferente a otros centros o locales comerciales, siendo una

opcién mas rentable.

1.2.1. Innovacion
La tienda mévil de ropa para dama responde a una alternativa
innovadora en el mercado de vestir, facil de acceder, reduciendo
las distancias entre el cliente y el local comercial de venta.
Asimismo, las clientas recibiran consejos de estilo y moda para
llevar sus atuendos y las promociones respectivas de acuerdo a las

temporadas.

1.2.2. Prototipo del producto

AtreDivas
LSS el

Figura N° 15: Prototipo
Fuente: Google

Elaboracién: Propia
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Figura N° 16: Prototipo
Fuente: Google
Elaboracion: Propia

Figura N° 17: Prototipo
Fuente: Google
Elaboracion: Propia
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Figura N° 18: Prototipo
Fuente: Google

Elaboracion: Propia

:.—; AtreDivas
SRRSO Vive n Estilo —————e

Figura N° 19: Prototipo
Fuente: Google
Elaboracion: Propia
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1.2.3. Relacion con el Cliente

El proyecto cuenta con la instalacion de la tienda movil en los
siguientes puntos de la ciudad:

e ALTO DE LA ALIANZA

e TACNA

¢ GREGORIO ALBARRACION LANCHIPA
En la atencion de los clientes se cuenta con personal calificado y
preparado para asesorar a las clientas con su estilo de ropa.
Segun la investigacion de mercados, a las clientas les gustaria
recibir en su hogar o lo mas cerca posible a ellas, las prendas de
vestir que necesitan con una adecuada recomendacién por su

adquisicion.

1.3. Estrategia de Comunicacién
1.3.1. Publicidad
El negocio tiene participacion activa en las redes sociales ya que
hoy en dia podemos es un medio muy utilizado por la mayoria de
personas, dichas redes sociales seran el Facebook, Twitter,
Instagram. Contaremos con una cuenta de Facebook, donde el
publico no solo podra ver lo que ofrecemos, sino también pueden
dar su opinién acerca de lo que deseen ver en la tienda movil de

ropa para dama.



) '
Ei Aff@DWOS Atredivas Tacna
o a—
4 A
Opi - b Me gusta Q
Informacién Ver t O Crear publicacion

Q Rogistrar visita an Etiquetar & amigos

Figura N° 20: Publicidad

Fuente: Propia
Elaboracién: Propia

1.4. Estrategia del Comercializacion

La empresa ATREDIVAS vende los productos de forma directa a sus
clientas, ofrece ropa de calidad y a precio comodo, y lo mas importante,

es que recibiran la asesoria de moda por la compra de la ropa.

1.5. Estrategias de Ingresos

Los ingresos son por las ventas a los clientes, en distintas modalidades

sea al contado y débito (transferencia bancaria).

Los precios de los productos seran de acorde a la prenda que se desee

adquirir.



2. Estudio Técnico

2.1. Especificaciones Técnicas
2.1.1. Nombre

ATREDIVAS S.A.C.

2.1.2. Descripcién del Servicio
La empresa ATREDIVAS es una alternativa segura de compra,
econdmica, y al alcance de las clientas en distintos puntos ventas

de la ciudad.

2.1.3. Beneficios
— Ofrecer distintos disefios de ropa para dama.

— Brindar asesoramiento de moda.

2.1.4. Presentacion comercial

2.1.4.1. Marca

—  AtreDivas
S0 Vive con Estilo

Figura N° 21: Presentacion Comercial — Marca
Fuente: Tailor Brands — Instant Maker

Elaboraciéon: Tailor Brands — Instant Maker



2.1.4.2. lIsotipo

Figura N° 22: Presentacion Comercial — Isotipo
Fuente: Tailor Brands — Instant Maker
Elaboracion: Tailor Brands — Instant Maker

2.1.4.3. Logotipo

AtreDivas

Figura N° 23: Presentacién Comercial - Logotipo
Fuente: Tailor Brands — Instant Maker
Elaboraciéon: Tailor Brands — Instant Maker

2.1.4.4. Eslogan

\Vive con Estilo

Figura N° 24: Presentacion Comercial - Eslogan
Fuente: Tailor Brands — Instant Maker

Elaboraciéon: Tailor Brands — Instant Maker

47



2.1.5. Productos y Subproductos

2.1.5.1. Polos

AtreDivas

A Nombre:

Modelo:

YOUR TEXT Referencia:

HERE Goloree:

ATREDIVAS

Polo hasta el ombligo
PO - 2152

S, MyL

Blanco, Negro, Rosado,

Beige, Rojo y Plomo.

Descripcion del Modelo:

Polo hasta el ombligo de algodén con
estampados en el pecho

Figura N° 25: Productos ofrecidos — Polo
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

2.1.5.2. Blusas

Nombre:
Modelo:

Referencia:

Tallas:

Colores:

encaje.

ATREDIVAS
Blusa con encaje
PO - 2375
S,MyL

Blanco, Azul, Guinda,
Beige y Palo Rosa.

Descripcion del Modelo:
AT RIS Blusa de seda hasta el ombligo con

Figura N° 26: Productos ofrecidos — Blusas
Fuente: Google

Elaboracién: Propia
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—~ AtreDivas

FICHA TECNICA

Nombre: ATREDIVAS

Modelo: Blusa con perlas

Referencia: PO - 2485

Tallas: S,MyL

Colores: Mostaza, Negro, Guinda
y Blanco

Descripcion del Modelo:

Blusa de Seda con perlas en los
hombros.

Figura N° 27: Productos ofrecidos — Blusas
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

AtreDivas
Jive con Estilo —m——————o
FICHA TECNICA
/;\' | Nombre:  ATREDIVAS
”’f - Modelo: Blusa a rayas
— ’ Referencia: PO - 2864
“‘!Ull.‘\“wn .‘m“[ﬂ"“iﬁ oy - Tallas: S,MyL
| ” ' ‘\N \\«l‘\;\» = : Colores: Celeste, Plomo y Rosado
(fitt W ;
‘ ’ l “‘p‘\‘t‘
“l“ M\ ‘1“_ Descripcion del Modelo:
m ‘ ‘,! W‘ m* Blusa a rayas con el hombro
G L 1 descubierto, manga corta.

Figura N° 28: Productos ofrecidos — Blusas
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

49



2.1.5.3. Cropo Top

AtreDivas
_

- Nombre:
Modelo:
Referencia:
Tallas:

Colores:

ATREDIVAS

Polo hasta el ombligo
PO - 2152

S,MyL

Negro, Celeste, Guinda y
Plomo.

Descripcion del Modelo:

Top Crop de algodon con Cuello V.

Figura N° 29: Productos ofrecidos — Crop
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

AtreDivas

Nombre:
Modelo:
Referencia:
Tallas:

Colores:

ATREDIVAS

Crop de lentejuelas
PO - 2936

S,MyL

Negro, Azul, Guinda y
Plomo.

Descripcion del Modelo:
Top crop de lentejuelas

Figura N° 30: Productos ofrecidos — Crop
Fuente: Google

Elaboracion: Propia
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2.1.5.4. Pantalones Jeans

AtreDivas
FICHA TECNICA
Nombre: ATREDIVAS
Modelo: Jeans Bordado
Referencia: PA - 3746
Tallas: 26, 28, 30, 32y 34.

Descripcion del Modelo:

Jeans de Mujer a la cintura bordado de
flores.

Figura N° 31: Productos ofrecidos — Pantalones Jeans
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

AtreDivas
000 RO E—

FICHA TECNICA
Nombre: ATREDIVAS
Modelo: Jeans Rasgado
Referencia: PA-3756
Tallas: 28, 30 y 32.

Descripcion del Modelo:

Pantalon jeans de mujer a la cadera
rasgado.

Figura N° 32: Productos ofrecidos — Pantalones Jeans
Fuente: Google

Elaboracién: Propia
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AtreDivas

Nombre:
Modelo:
Referencia:
Tallas:

Colores:

ATREDIVAS

Pantalo Vaquero

PA - 3462

28,30y 32.

Negro, Guinda, Verde.

Descripcion del Modelo:

Pantalon Vaquero de Mujer a la cintura.

Figura N° 33: Productos ofrecidos — Pantalones Jeans

Fuente: Google

Elaboracién: Propia

2.1.5.5. Pantalones Drill

AtreDivas
,

A

Nombre:
Modelo:
Referencia:
Tallas:

Colores:

ATREDIVAS

Polo hasta el ombligo
PA - 3197

28, 30, 32.

Rosa, Mostaza, Blanco y
Negro.

Descripcion del Modelo:

Pantalon entubado de tela con lazo en la

cintura.

Figura N° 34: Productos ofrecidos — Pantalones Drill

Fuente: Google

Elaboracién: Propia
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Nombre: ATREDIVAS
’ Modelo: Pantalon Clasico
Referencia: PA - 3793

Tallas: S,MyL

Colores: Crema, Azul, Negro.

Descripcion del Modelo:

- -
7\

Pantalon de Mujer Drill Clasico.

Figura N° 35: Productos ofrecidos — Pantalones Drill
Fuente: Google

Elaboracién: Propia

2.2. Flujo del Proceso
El flujo que sigue la empresa va desde la recepcion de la mercaderia, ropa
para dama, hasta el expendio de la misma. Este proceso no requerira de
transformaciones ni modificaciones, solo se necesitara del empaquetado

y rotulado de las prendas para su facil manejo.
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2.2.1. Mercaderias
La mercaderia que se utiliza en la empresa ATREDIVAS sera la

materia prima para poder generar las ventas del negocio.

PROCESO DE COMPRA

PROVEEDOR EMPRESA
. Reciben Solicitar informacion
informacion. al proveedor sobre
zus productos.
Catalogo de
productos.
Mo
Si Conformidad
Se hace el pedido de
lo=s productos
e=scogidos.
-__.d-lp—-'-d_—-
Se realiza la
Elaboracion del compra.
comprobante v
entrega el —
producto.
Pago del producto
requerndo.
Preparacian del
pedido.
I -
Envit del pedido. Recepcion del
pedido.
=D

Figura N° 36: Proceso de Compra
Fuente: Propia

Elaboracién: Propia



2.2.2. Proceso de Ventas

La asesoria personalizada a las clientas es el servicio adicional que

se da junto a la venta de la ropa, ya que, si se requiere del

asesoramiento, el personal dedicado a la venta de las prendas seré

el encargado de brindar los consejos de moda.

PROCESO DE VENTA

Genera €l pago. |

CLIENTE ASESOR DE TIENDA CAJERA
Ingreso a la
tienda.
‘I' Aszesora
Dudas | : | dudas sobre
su oufit.
Mo
w
I Duda resusia. I
L
E=zcoge su
producto.
g" Preparar "ln,l
% pedido f
Confirmacion
Recibe I de p_etlid::u a
confirmacion . cliente

9

Recibe producto.

!

&

Se emite el
comprobante v se
hace el cobro

Se vernfica el
dimero.

Enirega el
producto.

Figura N° 37: Proceso de Ventas

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia.



2.2.2.1.

2.2.2.2.

2.2.2.3.

Ingreso del cliente

El asesor(a) de moda se encargara de darle la bienvenida al
cliente, le mostrara las prendas de vestir, dandole una
opinién sobre su oufit.

Preparar pedido

Una vez que el cliente realice su pedido, se procedera a
empagquetar su producto.

Pago

El cliente realizara el pago. Si es en efectivo, el cajero(a) le
facilitara la boleta y/o vuelto; pero si el pago es con tarjeta

se debe hacer la verificacion respectiva y luego el cobro.

2.3. Localizacion del Proyecto

2.3.1. Macro localizacion

ATREDIVAS se ubicara en el Departamento de Tacnha, distrito de

Tacna.

Moqgegue}_ﬂ/ \

=~

[
¥

—
X

Figura N° 38: Macro localizacion del proyecto

Fuente: Google Maps

Elaboracién: Propia
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2.3.2. Micro localizacion
La empresa ATREDIVAS esta ubicado en tres puntos estrategicos

en la Provincia de Tacna las cuales son:

e Av. Gustavo Pinto s/n, Alto de la Alianza

i P R BN, 1,
Ko -

& Ui

TCOMERCIANREDIZA
— :

Figura N° 39: Micro localizacién del proyecto
Fuente: Google Maps
Elaboracién: Propia

e Asociacion San Francisco s/n, Cono Sur

ElektialDelu
Pex S"ma‘CR
[UESal (5
&
3

L

e

@
=

Figura N° 40: Micro localizacion del proyecto
Fuente: Google Maps

Elaboracién: Propia
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e Av. Augusto B. Leguia s/n, Cercado

2 P
&=
A Galetias

&‘/ Mendoza“" NGz
¥

V) - - b’
#/Restaurant 2;0§q. ..
Cerradojtemporalmente s )
2\ A S t— e
:-f: =, Wi

Figura N° 41: Micro localizacién del proyecto

Fuente: Google Maps

Elaboracién: Propia

2.4. Capacidad Instalada Estimada
La capacidad maxima estimada sera de 250 prendas semanales entre

polos, blusas, jean y zapatos para dama.

2.4.1. Factores Determinantes
2.4.1.1. Estacionalidad
Los tipos y modelos de prendas variaran de acuerdo a la
estacionalidad por el cambio de estacion.

Tabla N° 17: Estacionalidad

TEMPORADA
Verano Enero — Marzo
Otofio Abril — Junio
Invierno Julio — Agosto
Primavera Setiembre — Diciembre

Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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2.5.

2.4.2. Factores Condicionales

2.4.2.1. Tecnologia

2.4.2.2.

La empresa en la etapa de comercializacion utiliza energia
solar, los cuales recibirdn mantenimiento respectivo para
sostener el funcionamiento.

Localizacion

La empresa para evitar el tema de costos por transporte
(flete) cuando compren las prendas de vestir (mercaderia) lo
realiza en la misma ciudad, ya que las tarifas vigentes dentro
de la localidad son relativamente similares a otras ciudades

cuando se compra al por mayor.

2.4.2.3. Aspectos Financieros

La empresa tiene la capacidad suficiente proyectada, para
poder recuperar la inversion inicial de cada socio capitalista,

puesto que la fuente de financiamiento inicial sera interna.

2.4.2.4. Capacidad General
La empresa tendrd una capacidad como maximo 1036
unidades de prendas de vestir para dama.
Infraestructura

2.5.1. Areade recepcion

Area de Exhibicion 4m x 3m
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2.6. Distribucion de la Planta

C
0
= :
:
u 0
R
E
5

PROBADOR

Figura N° 42: Distribucion de la planta
Fuente: Propia
Elaboracién: Propia

JLINVLS3
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2.7. Equipamiento

2.7.1. Equipamiento Area de Recepcion

Tabla N° 18: Equipamiento del Area de exhibicion

Alfombra para piso

Equipo Cantidad

Remolque 1
Energia Solar 1
Estantes 2
Muebles para Colgadores 2
Maniqui 1
Probador 1
Silla 4 cuerpos 1
Espejo L
Colgadores 30

1

Mercaderias

Fuente: Propia

Elaboracién: Propia
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3. Estudio Organizacional

3.1. Estructura Organizacional de la empresa

JUNTA DE
ACCIONISTAS

ADMINISTRADOR

AREA
COMERCIAL

e 'd

ASESOR

CAJERA DE MODA

Figura N° 43: Organigrama del Proyecto
Fuente: Propia

Elaboracién: Propia

3.2. Descripcion de los puestos
3.2.1. Administrador
Un administrador “es el responsable de llevar a cabo las
actividades necesarias para alcanzar las metas organizacionales”.

(Gilmore, 2001)
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3.2.1.1. Descripcion del Puesto

Mas especificamente, un administrador desempefa ciertas

funciones basicas para que la organizacién se encamine

hacia la consecucion de dichas metas.

3.2.1.2. Funciones

Establecer objetivos. - El administrador fija metas para
cada area, las comunica a aquellas personas cuya
participacion es requerida para lograrlas y decide qué hay
gue hacer para cumplirlas.

Organizar. - El administrador analiza las actividades,
decisiones y relaciones necesarias. Clasifica el trabajo, lo
divide en actividades manejables y las clasifica en
puestos de trabajo manejables. Agrupa estas unidades y
puestos de trabajo en una estructura organizacional.
Motivar y comunicar. - El administrador hace de su
gente un equipo. Lo hace a través de la practica y en sus
relaciones con las personas con quienes trabaja; lo hace
mediante sus «decisiones sobre personas», decisiones
sobre remuneracion, ubicacién y ascensos; lo hace a
través de una comunicacion constante, desde y hacia sus
subordinados, desde y hacia sus superiores, y desde y

hacia sus colegas.
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3.2.2. Cajera
La persona que tiene por oficio llevar el control de caja y atender

los pagos y cobros en el establecimiento.

3.2.2.1. Descripcion del Puesto
Las funciones de un cajero son cobrar, hacer el cierre de la
caja, liquidar la caja y salvaguardarla. Un cajero es quien
recibe y entrega dinero a los usuarios de un banco, un

establecimiento o una tienda, y se encarga de la caja.

3.2.2.2. Funciones
e Recibir dinero
e Cobrar

e Liquidacion de facturas en caja

3.2.3. Asesor de Moda
Un asesor de moda “es una persona que estudia las caracteristicas
propias del cliente con el objetivo de asesorarle para que muestre

la mejor imagen posible”. ( Blog Leteo.es, 2018)

3.2.3.1. Descripcion del Puesto
Los asesores de imagen ayudan a sus clientes a sacar el
maximo provecho de su aspecto, para que se sientan bien y

seguros de si mismos.
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3.2.3.2. Funciones

e Asesora al cliente sobre los estilos, colores y disefios de

ropa que se adaptan mejor a ella.

Dispuesto a trabajar con varios tipos de personas.

Estar al dia de las tendencias en moda.

3.3. Requerimiento e inversion de personal

Tabla N° 19: Requerimiento de Personal

Area

Cargo

Numero De
Funcionarios

Modalidad De
Contratacion

Administrador/

Administracién Contador 1 Tiempo Parcial

Ventas Cajera 1 Tiempo completo
Panilla

Ventas Asesor de Moda 1 Tiempo completo

Panilla

Fuente: Propia

Elaboracién: Propia
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4. Estudio Legal

4.1. Seleccion de la Persona Natural o Juridica
Persona Juridica: Tipo de Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C.), debido a
gue posee los siguientes beneficios: (Periodico Gestion, 2019)

Tabla N° 20: Estudio Legal

SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

CANTIDAD DE SOCIOS

Minimo:2
Méaximo: 20

ORGANIZACION

Se debe establecer:
e Junta general de accionistas.

e Gerencia
e Directorio

CAPITAL

El capital estd basado en acciones y
son negociables.

RESPONSABILIDAD

Los socios no responden
personalmente por las deudas
sociales.

EJEMPLO

Atredivas S.A.C.

Fuente: Gestion

Elaboracién: Propia
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4.2. Seleccion del Régimen Tributario

La empresa ATREDIVAS se acogio al Régimen Especial de Renta (RER)
ya que los ingresos anuales proyectados no superan el monto limite de
S/ 525,000, el valor de los activos fijos tampoco supera los S/ 126,000.
Por otro lado, se realizara mensualmente de acuerdo al plazo establecido
en los cronogramas mensuales, y se encuentran exceptuados de la
presentacion de la Declaracion Anual del Impuesto a la Renta.

“Los contribuyentes del RER solo registran sus operaciones en Registro

de Compras y Registro de Ventas”. (Estado Peruano, 2019)

4.3. Seleccién del Régimen Laboral
El régimen laboral al cual pertenece la empresa ATREDIVAS es de la
“‘micro empresa ya que no excede las 150 UIT de las ventas anuales,
teniendo como responsabilidad dar los siguientes beneficios a nuestros
trabajadores”. (SUNAT, 2013)

Tabla N° 21: Estudio Legal

MICROEMPRESA
— Remuneracién Minima Vital (RMV)

— Jornada de trabajo de 8 horas
— Descanso semanal y en dias feriados
— Remuneracion por trabajo en sobretiempo

— Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Fuente: SUNAT
Elaboracién: Propia



4.4. Otros Tramites

e Constitucion de la empresa
1. Busqueda y reserva de nombre
2. Elaboracién del Acto Constitutivo (Minuta)
3. Abono de capital y bienes
4. Elaboracion de Escritura Publica
5. Inscripcion en Registros Publicos

6. Inscripcion al RUC para Persona Juridica

e Legalizacion de los libros contables
e Inscripcion de los trabajadores en Es salud o SiS
e Tramite de “licencia de funcionamiento municipal de la ciudad de

Tacna”. (Periodico Gestion , 2018)
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5. Estudio Financiero

Para el presente estudio este se encuentra en un archivo Excel, el cual se ha

adjuntado para un mayor detalle.

5.1. Inversién Inicial
El monto calculado para el Capital de Trabajo fue en base a las
Obligaciones Laborales hacia el personal, el alquiler y la movilidad, todos
por el tiempo de 4 meses. Por lo mencionado con anterioridad la inversion

total asciende a S/. 26,760.06.

Tabla N° 22: Inversion Inicial

N° | AREA | NS/.
Inversion en Activos 13,018.24
1 1.1 |Inversion en el Area de Administracion 1,410.00
1.2 |Inversion en el Area de Comercializacion 12,508.24
2 Tramites Legales 830.00
3 Imprevistos (10%) 1,391.82
TOTAL| 16,140.06
4 |Capital de Trabajo | 10,620.00
TOTAL| S/ 26,760.06

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracion: Propia

5.2. Valor de Venta
A S/. 60.00 el precio del Pantalon, S/. 45.00 el precio del Vestido, S/. 25.00
el precio del Polo y S/. 60.00 el precio de los Zapatos dividiéndole el 1.18,

nos da como resultado el Valor de Venta.



Tabla N° 23: Valor de Venta

Productos Valor de Venta
Jeans S/ 50.85
Vestidos S/ 38.14
Polos / Tops S/ 21.19
Zapatos S/ 50.85

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia

5.3. Ingresos Proyectados en Unidades
En la siguiente tabla se consideré de los productos ofrecidos, que el 30%
seria la venta de Pantalones, el 20% de Vestidos, el 40% de Polos y el
10% de Zapatos. Teniendo una estimacion de crecimiento porcentual para
el afio 2021 del 40%, para el 2022 y 2023 del 20%, para el 2024 del 15%
y de manera mensual por temporadas.
Tabla N° 24: Ingresos Proyectados en Unidades
Productos | ANO1 | ARo02 | ARo03 | Ao 04 | Afo 05
Jeans 1,350 1,890 2,268 2,722 3,130
Vestidos 900 1,260 1,512 1,814 2,086
Polos / Tops 1,800 2,520 3,024 3,629 4,173
Zapatos 450 630 756 907 1,043
TOTAL| 4500 6,300| 7,560 9,072 | 10,432

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia
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5.4. Ingresos Proyectados en Soles

La siguiente tabla es la de los ingresos proyectados en Soles, producto de los ingresos proyectados en unidades por el

valor de venta unitario, segun el producto, el valor de venta unitario varia.

Tabla N° 25: Ingreso Proyectado en Soles

Productos Aho 01 Afo 02 Aho 03 ARo 04 Anho 05
Jeans S/ 68,644.07 | S/ 96,254.24 | S/ 115220.34 | S/ 138,254.24 | S/ 159,355.93
Vestidos S/ 34,322.03 | S/ 4808898 | S/ 5762288 | S/ 69,216.10 | S/ 79,474.58
Polos / Tops S/ 3813559 | S/ 53411.02| S/ 64,067.80 | S/ 76,822.03 | S/ 88,432.20
Zapatos S/ 2288136 | S/ 32,033.90 | S/ 38,338.98 | S/ 46,016.95 | S/ 53,033.90

TOTAL| §/ 163,983.05 | 8/ 220,788.14 | &/ 275,250.00 | S 330,309.32 | S/ 380,296.61

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia

71



5.5. Costos Proyectados en Soles
El calculo de los costos proyectados surge del Programa de Compra Anual, que corresponde de las Unidades Vendidas

en el afo mas el Inventario Final del 15 %.

Tabla N° 26: Costos Proyectados en Soles

Productos | Afo 01 | Af002 | AR003 | Ahro04 | Afo 05
Jeans S/ 3516102 |S/ 4922034 |S/ 5905932 |S/ 70,881.36|S/ 81,508.47
Vestidos S/ 2316102 |S/ 3241525|S/ 3889831 |S/ 46677.97 | S/ 53,669.49
Polos / Tops S/ 46,44915|S/ 65,033.90 | S/ 78,050.85| S/ 93,661.02 | S/ 107,720.34
Zapatos S/ 11,669.49 | S/ 16,347.46 | S/ 1962712 | S/ 2354237 | S/ 27,076.27

TOTAL| S/ 116,440.68 | S/ 163,016.95 | S/ 195,635.59 | S/ 234,762.71 | S/ 269,974.58

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia



5.6. Gastos Proyectados Administrativos

5.7.

En los Gastos Administrativos se consideré las obligaciones laborales del

Gerente y demas gastos como Internet y telefonia.

Tabla N° 27: Gastos Administrativos

Item | Descripcion |Cantidad|Vanr Unitario | Valor Total
1 |Personal 6,000.00
1.1 | Gerente/Contador | | 6,000.00

2 |Gastos Operacionales S/ 850.80
2.1 |Utiles de limpieza (60%) S/ 204.00
2.2 |Internet y Telefonia(60%) S/ 496.80
2.3 |Otros gastos S/ 150.00
TOTAL| S/ 6,850.80

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia

Gastos Proyectados de Comercializacion

En los Gastos de Comercializacion se consideré las obligaciones

laborales de la Cajera y de la Asesora de Moda, la ultima ingresando a

medio afio; también los siguientes gastos mencionados en el cuadro.

Tabla N° 28: Gastos de Comercializacion

Item | Descripcion | Cantidad| Valor Unitario | Valor Total
1|Personal S/ 17,100.00
1.1 | Vendedora/asesor de moda 8/ 5,700.00
1.2 |Vendedora/cajera S/ 11,400.00
2|Gastos Operacionales S/ 8,987.20
2.1 |Utiles de limpieza(40%) S/ 136.00
2.2 |Internet y Telefonia(40%) S/ 331.20
2.3 |Movilidad S/ 6,000.00
2.4 |Alquiler S/ 2,400.00
2.5 |Bolsas S/ 120.00
TOTAL| S/ 26,087.20

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracion: Propia
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5.8. Flujo Econdmico

Tabla N° 29: Flujo Econémico

Fuente: Archivo Excel — Estudio Financiero

Elaboracién: Propia

| Afic 0 | Aiio 01 I Afio 02 | Aiio 03 | Afio 04 Aiio 05
Ingresos S/ 163.983.05 [ S/ 22978814 | S/ 27525000 S/ 33030932 | S/ 380.296 61
Costos S/ 116440 68 | S/ -163.016.95 | S/ 19563559 | S/ 234 762 71 | S/ 269 974 58
Utilidad Bruta S/ A754237 | S/ 66.771.19 | S/ 79.614.41 | S/ _95546.61 | S/ 110.322.03
Gastos Administrativos S/ 703080[S5/ 853480[S/ 1101680[S/ -1597880[5S/ -17.47680
Gastos de Comercializacion S/ 2635720 | S/ -37.73320|S/ 4095120 S/ 4265420 | S/ -4591620
Utilidad Operativa S/ 1415437 | S/ 2050319 | S/ 27.646.41 | S/ 36.913.61 | S/ 46,929.03
Utilidad x liq. Activos S/ _ S/ E _ [ s/ _ [ S/ -3.07464
Depreciacion S/ 162707 | S/ 152707 | S/ 152707 | S/ 152707 | S/ 1562707
Utilidad Antes de Impuesto S/ 12.627.30 | S/ 18.976.12 | S/ 26.119.34 | S/ _35386.54 | S/ 42.327.32
Impuesto Renta [ 1.50% S/ 245975 S/ 344682]S/ 412875|S/ A495464]S/ 570445
Utilidad Despues de Impuesto S/__10.167.56 | S/ 15,529.29 | S/ 21.990.59 | S/ _30.431.90 | S/ 36.622.87
Depreciacion S/ 1527 07 | S/ 1.627.07 | S/ 1527 07 | S/ 1.627.07 | S/ 1.627.07
La V1 S/ 307464
Inversion 57 16140 06 5/ 110000
Capital de Trabajo S/ 1062000
Flujo de caja [ S/ _26.760.06 | S7___11.604.63 ] S/ 17.056.36 | &/ 23 517.66 | &/ 3085807 | 14122458
COK 10%
VAN 62 311.07
TIR 54%
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CAPITULO IV

DECISION DE INVERSION Y RECOMENDACIONES

1. Decision de Inversién

Segun el andlisis econémico realizado del flujo de caja da como resultado un
Valor Actual Neto (VAN) de S/ 62,311.07 y una Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 64%, motivo por el cual se opta considerar la opcion de invertir en el
proyecto de negocio de la tienda movil de ropa para dama, ademas de la

rentabilidad y estabilidad econémica que nos muestra en los proximos afios.

Recomendaciones

Se recomienda que la empresa realice estudios de mercado para una futura
implementacion de tiendas moviles que recorran mas lugares de la ciudad de

Tacna e incluso otros distritos.

También se recomienda a largo o mediano plazo, que tras la ubicacién de
mas unidades de la tienda moévil se haga la produccién de otras variedades

de prendas y de accesorios para damas.

Elaborar investigaciones periodicas a posibles clientas que permitan analizar
los disefios y la prestacion del servicio de asesoramiento de moda, para crear

nuevos productos que sean innovadores y del agrado de las mismas.
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Ademads, participar activamente en eventos ligados con la linea de producto,
asi como también patrocinar influencers que permitan difundir la marca

logrando fidelizar y captar mas clientes.
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CONCLUSIONES

Con el desarrollo de las investigaciones del presente plan de negocio se
comprobé la hipétesis planteada, la cual menciona que la tienda mévil de ropa

para dama sera de gran demanda por la poblacion.

El modelo de negocio propuesto “Modelo Canvas” es el adecuado para
desarrollar este plan de negocio, ya que sus nueve modulos permiten clasificar

los requerimientos de la empresa de forma ordenada.

La viabilidad del proyecto se determing a través de las encuestas y entrevistas
realizadas a potenciales clientes, los cuales se logré determinar que le 97 % de
las mujeres de Tacna estaban de acuerdo con el proyecto, el 30% prefirio que
se ubicara en el distrito de ciudad nueva, el 33.3% en el cercado, el 15% en

Gregorio Albarracin, el 13.3% en alto de la alianza y el 5% en Leguia.

El estudio técnico demostré una capacidad de 250 unidades de prendas de vestir

semanal en nuestra tienda movil con un area de 4m x 3m.

En el aspecto legal se concluye que la empresa Atredivas S.A.C. (Sociedad
Andnima Cerrada) es una persona juridica que pertenecera al régimen especial
tributario, por lo que debera cumplir con las obligaciones tributarias que son

propias de dicho régimen.
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La inversion inicial del presente plan de negocios de Atredivas S.A.C. de
26,760.06 soles a un COK de 10%, hemos obtenido un VAN de 62,311.07 y un

TIR de 64%.

En conclusion, general, el negocio se va ejecutar por que se encuentra viable el
proyecto. Ya que estamos viendo una clara oportunidad de negocio, sin

competencia directa, solo competencia indirecta.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta Virtual

Encuesta

Tienda Movil de Ropa para Dama

AtreDivas

Vive con Estilo

:Te gusta la idea de una tienda movil en Tacna?

QO si
O nNo

;Doénde le gustaria encontrar la tienda movil?

Cercado
Gregorio Albarracin Lanchipa
Ciudad Nueva

Alto de la Aianza

©OO0OO0OO0OO0

Cerca a su Domicilio

;A qué tipo de tienda se dirige al momento de salir a comprar ropa?

(O centros Comerciales

(O calerias
O Boutique
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¢ Cual es su tienda favorita al momento de comprar ropa, por que?

Tu respuesta

. Qué tipo de ropa compra con mas frecuencia?

(O Formal
(O Informal
O casual

:Qué prenda compra con mas frecuencia?
(O Poloss, Blusas y Top

(O Vestidos

(O Pantalones

A parte de ropa que le gustaria encontrar en la tienda la que se dirige?

Carteras
Zapatos
Accesorios

Otros

O0O0O0O0

:Caon cuanto de dinero dispone para salir a comprar ropa?

O 20a50
QO s1a80
O s1a100
(O 1013200

(O 200amas

+Con qué frecuencia compra ropa?

(O Diario
(O semanal
(O Mensual
O Anual
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;Cuél es su Edad?

O 15a19
O 20a24
O 25a30
O 31a3s

if qué hora prefieres salir a comprar ropa?

(O maifiana
() Tarde
(O Noche

iTe gustaria recibir asesoria personalizada?

O si
(O MNo

Munca envies contrasefias a través de Formularios de Goodle

Google Formularios Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google

Anexo 2. Inversion Administracion

N° Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

1 |Mueble de recepcion 1 S/ 150.00 | S/ 150.00

2 |Silla para cajero 1 S/ 60.00 | S/ 60.00

3 |Laptop 1 S/ 1,100.00 | S/ 1,100.00

4 | Talonario S/ 100.00 | S/ 100.00
TOTAL| S/ 1,410.00

83



Anexo 3. Inversion Comercializacion

N°| Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 |Remolque 1 S/ 6,000.00 | S/ 6,000.00
2 |Decoracion 1 S/ 500.00 | &/ 500.00
3 |bateria (instalacion electrica solar) 1 S/ 500.00 | S/ 500.00
4 |Estantes 2 S/ 200.00 | 8/ 400.00
5 |Muebles colgadores 2 S/ 60.00 | 3/ 120.00
6 |Maniqui 1 S/ 45.00 | S/ 45.00
7 |Probador 1 S/ 30.00 | S/ 30.00
8 |Espejo 1 s/ 50.00 | 8/ 50.00
9 |Colgadores 30 S/ 0.30 | &/ 9.00
10 |Alfombra para piso 1 S/ 150.00 | S/ 150.00
11|Mercaderias inicial S/ 4,704.24
TOTAL| S/ 12,508.24
Anexo 4. Inversién Tramites Legales
N° Descripcion Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 |Licencia Municipal 1 S/ 170.00 | &/ 170.00
2 |Busqueda de Nombre 1 S/ 20.00 | S/ 20.00
3 |Escritura Publica 1 S/ 190.00 | S/ 150.00
4 |Elaboracion de Constitutivo 1 S/ 260.00 | S/ 250.00
9 |Derechos Notariales y Registrales 1 S/ 200.00 | &/ 200.00
6 |Legalizacion de Libros 2 S/ 20.00 | S/ 40.00
TOTAL| S/ 830.00

Anexo 5. Precio de Venta

Productos Precio de Venta
Jeans S/ 60.00
Vestidos S/ 45.00
Polos / Tops S/ 25.00
Zapatos S/ 60.00

84



Anexo 6. Proyeccion de Ingresos en Unidades Ao 01

Productos | Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Aqosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total Anual
Jeans 68 68 68 68 135 135 135 a0 a0 a0 203 203 1353
Vestidos a0 a0 a0 45 45 45 45 105 105 105 68 68 901
Polos / Tops 144 144 144| 144 150 150 150 138 138 138 180 180 1800
Zapatos 27 36 27 27 45 32 41 39 39 39 39 59 450

TOTAL| 320 338 320] 284 375 362 371 372 372 372 490 510 4504

Anexo 7. Proyeccion de Ingresos en Unidades Afio 02

Productos | Enero|Febrero| Marzo| Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto [ Setiembre | Octubre| Noviembre | Diciembre | Total Anual
Jeans 95 95 95 95 189 189 189 126 126 126 284 284 1893
Vestidos 126 126 126 683 683 63 683 147 147 147 95 95 1261
Polos / Tops 202 202 202 2021 2101 2101 210 193 193 193 252 252 2521
Zapatos 38 50 38 38 63 44 57 55 55 55 55 82 630

TOTAL| 461 473 461] 398 525 s506] 519 521 521 52| 686| 713] 6305

85



Anexo 8. Proyeccion de Ingresos en Unidades Afio 03

Productos | Enero|Febrero| Marzo| Abril | Mayo [ Junio | Julio [ Agosto | Setiembre | Octubre| Noviembre | Diciembre | Total Anual
Jeans 113 113 113 113 227 227 227 151 151 151 340 340 2266
Vestidos 151 151 151 78 76 76 76 176 176 176 113 113 1511
Polos / Tops 242 242 242\ 242 252| 2B2| 252 232 232 232 302 302 3024
Zapatos 45 60 45 45 76 53 68 66 66 66 66 98 754

TOTAL| 551 566 551] 476] 631 o608 623 625 625 625 821 853| 7555

Anexo 9. Proyeccion de Ingresos en Unidades Ao 04

Productos | Enero|Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio| Julio | Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total Anual

Jeans 136 136) 136] 136] 272 272| 272 181 181 181 408 408 2719
Vestidos 181 181 181 9 91 91 91 212 212 212 136 136 1813
Polos / Tops 280 290 290] 290] 302] 302] 302 278 278 278 363 363 3626
Zapatos b4 73 94 54 91 63 82 79 79 79 79 118 05

TOTAL| 661 680 661 571| 756] 728 747 750 750  750| 936 1025 9065




Anexo 10. Proyeccion de Ingresos en Unidades Ao 05

Productos | Enero|Febrero| Marzo| Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Setiembre| Octubre| Noviembre | Diciembre | Total Anual
Jeans 157 157 157 157) 313] 313] 313 209 209 209 470 470 3134
Vestidos 209 209 209 104 104, 104| 104 243 243 243 156 156 2084
Polos / Tops 334 334|  334| 334] 348| 348| 348 320 320 320 417 417 4174
Zapatos 63 83 63| 63 104 73 94 a1 a1 a1 91 136 1043
TOTAL| 763] 783 763 658] 869 838 850| 863 863 863 1134/ 1179] 10435
Anexo 11. Proyeccion Mensual de Compra de Mercaderia - JEANS
JEANS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
UNIDADES 68| 68/ 68 68/ 135 135/ 135 90 90 90| 203] 203
INV FINAL 15% 10 10 101 20 20 20 14 14 14 300 30| 30
INV INICIAL 10 101 10 20 20 20 14 14 14| 30| 30
Compra de Merc. 78| 68 68 78/ 135 135 128 90| 90| 107, 203| 203
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Anexo 12. Proyeccion Mensual de Compra de Mercaderia — VESTIDOS

VESTIDOS ENE | FEB | MAR | ABR| MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
UNIDADES 90 90 90| 45 45 45 45/ 105| 105/ 105 68 68
INV FINAL 15% 14 14 7 7 7 7 16 16 16 10 10 10
INV INICIAL 14 14 7 7 7 7 16 16 16 10 10
Compra de Merc. 104 90 83| 45 45 45 54| 105 105 99 68 68

Anexo 13. Proyeccion Mensual de Compra de Mercaderia - POLOS
POLOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
UNIDADES 144| 144\ 144| 144, 150 150| 150( 138 138 138 180| 180
INV FINAL 15% 22 22 22| 23 23 23 21 21 21 27 27 27
INV INICIAL 22 22| 22 23 23 23 21 21 21 27 27
Compra de Merc. 166| 144 144| 145 150, 150 148 138 138 144 180 180
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Anexo 14. Proyeccion Mensual de Compra de Mercaderia — ZAPATOS

ZAPATOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
UNIDADES 27 36 27 27 45 32 41 39 39 39 39 59
INV FINAL 15% 5 4 4 7 5 6 6 6 6 6 9 9
INV INICIAL 5 4 4 7 5 6 6 6 6 6 9
Compra de Merc. 32 35 27 30 43 33 40 39 39 39 42 59
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Anexo 15. Gastos Administrativos

G. ADMINISTRATIVOS | ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Contador/gerente S/ 6000008 720000 S/ 9600005/ 14400.00|S/ 1560000
Seguro SIS S/ 180.00 | &/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00
Vacaciones S/ 250.00 | & 300.00 | & 400.00 | & 600.00
Utiles de limpieza (60%) | S 204.00 | & 228.00 | § 240.00 | & 252.00 | & 300.00
Internet y Telefonia(60%) | S/ 496.80 | S/ 496.80 | S/ 496.80 | S/ 496.80 | &/ 496.80
Otros gastos S/ 150.00 | §f 180.00 | S/ 200.00 | & 250.00 | & 300.00
TOTALG.A S/ 703080 (S 853480 S/ 1101680 |8/ 15978.80 | S/ 17,476.80
Anexo 16. Gastos de Ventas

G. DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Asesor de moda S/ 5700.00 S/ 1440000 S/ 1500000|S/ 15600.00 S/ 16,800.00
Vacaciones S/ 475.00 | S/ 600.00 | S/ 625.00 | S/ 650.00
Seguro SIS S/ 90.00 | &/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00
Cajera S/ 11,400.00 ' S/ 12,000.00 | &/ 13,200.00 | S/ 13,800.00 | &/ 15,000.00
Vacaciones 8 475008/ 500008/  550.00|S/  575.00
Seguro SIS S/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00 | S/ 180.00
Utiles de limpieza(40%) | S/ 136.00 | S/ 152.00 | S/ 160.00 | S/ 168.00 | S/ 200.00
Internet y Telefonia(40%) | S/ 33120 | & 331.20 | & 331.20 | S/ 331.20 | & 331.20
MOVILIDAD S/ 6,000.00 S/ 6600008 720000|S 7440008/  7,800.00
ALQUILER (COCHERA) |S/ 240000 S/ 2,760.00 | S/ 3,1120.00 | S/ 3,480.00 | S/  3,840.00
Mantenimiento S/ 240.00

Bolsos S/ 120.00 | S/ 180.00 | S/ 240.00 | S/ 300.00 | & 360.00
TOTALG.V S/ 26,357.20 | S/ 37,733.20 | S/ 40,951.20 | S/ 42,654.20 | S/ 45,916.20
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Anexo 17. Depreciacion de Activos

\|  Descripcion  |Cantidad|Costo Unitarios| Costo Tota ";J':T Dep. Anual ‘:}’;f Acu?neu’:.ada “f:::;" U.L. Activos
01 |Mueble de recepcion 1 |si 1s000]s 15000] 10 |s/ 1500 5 | 7500{S/  7500]-8/ 7500
02 |silla para cajero 1 |ss eooolsr eoo0] 10 |s eo0| 5 |3 3000[s 20005 3000
03 |computadora 1 |sr 110000]s 110000 4 |s ors00] 4 | 110000]s - |y -
04 |Computadora 1 |s 110000]s 110000 4 |s ors00] 1 |3 2500 s2s00]-s 82500
05 |Remolque 1 |s so0000|s 6oo000| 7 |s ss714| 5 s 428571|s 171429 |sr 171429
06 |Estantes 2 |sr o20000]s 40000] 10 |5 4000] 5 |sr  20000]s 20000]-s 20000
07 |Muebles colgadores 2 |s eoo0|s 12000] 10 |3 1200] 5 | eooo|st e000]s 6000
08 |Maniqu 1 lsr sso0ls 4s00] 10 s 4s0] 5 s 2m0|s 2mm0ls 2250
09 |Probador 1 |sr a000]s 3000] 10 |s 300 5 s 1500(s 1s00]s 1500
10 [silla 4 cuerpos 1 |sr 1300]s 13000] 10 |s 1300 5 s eso0|s es00ls 500
11 [Espejo 1 |ss soo0ls so00] 10 |s s00] 5 s 2s00(s 2s00]s 2500
12 |Aombra para piso 1 s 1s000ls 15000 7 ls 2143] 5 s 1o714]s 428els 4288
TOTAL S/ 8,235.00 S/ 1,527.07 _‘

ANO 01

ANO 02

ANO 03

ANO 04 0.00

ANO 05 307464 -3,074.64
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