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Resumen 
El presente proyecto empresarial consiste en el fortalecimiento de la empresa High Tide mediante el lanzamiento de la sub marca D´ Skate, cuya actividad principal se basa en la fabricación de tablas de skate personalizadas, las cuales puedan ser diseñadas por los usuarios a través de una plataforma digital. 
Para lo cual, se desarrolló una exhaustiva investigación, en la que se concluyó que la demanda en Peru del sector de indumentaria deportiva de diseños personalizados ofrece atractivas oportunidades de negocios para los inversionistas.
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Abstract:
This particular business project is about the strengthening of the company High Tide by launching a sub-brand, D’ Skate, whose aim is to manufacture personalized skateboards that customers can design through their digital platforms. 
We carried out an exhaustive investigation, and concluded that the demand in the Peruvian sports industry for customized designs provides very attractive business opportunities for investors. 
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Introducción
Nuestro modelo de negocio responde a una problemática identificada actualmente en muchas de las personas que practican el deporte del Skateboarding en Lima Metropolitana, donde no encuentran diseños exclusivos y personalizados en las tablas de skate que adquieren periodicamente, las cuales no personifican su estilo de vida, lo que encuentran, sin embargo, son diseños preestablecidos y repetitivos y sin mayor opción a su propia elección. Asimismo, luego de haber realizado el método de exploración como un método de validación del mercado objetivo, podemos argumentar que nuestra propuesta de negocio está dirigido a personas interesadas en al práctica del deporte del Skateboarding cuyas edades oscilan entre los 16 y 38 años dentro de los niveles socioeconómicos A, B y C1.
Si bien, en la actualidad existen lugares de venta de tablas de skate para este mercado, sólo se ofrecen diseños preestablecidos, bien sean importados, o nacionales, pero provenientes de una producción masiva, con diseños tradicionales y colores bastante comunes, no existe una propuesta integral que abarque y ofrezca los servicios y diseños exclusivos que HighTide con la marca D´Skate ofrecerán, estos serán diseños únicos, de la más alta calidad y con una asesoría especializada durante y posterior a la venta.
Es así que, HighTide con la marca D´Skate se presentan como una propuesta de negocio innovadora, orientada a ofrecer un producto que rompa las barreras de un mercado tradicional donde se predetermina el diseño sin tomar en cuenta las preferencias personalizadas del consumidor final, el deportista. Para este fin, hemos identificado una oportunidad para satisfacer las necesidades de este mercado objetivo, desarrollando una alternativa de producción y comercialización de tablas de skate con diseños únicos y exclusivos a la medida del deportista y/o consumidor final.
HighTide con la marca D´Skate, es un modelo de negocio que brindará una solución innovadora, que provenga de la propuesta de valor, la cual busque generar una alternativa versátil, creativa y fácil para aquellos deportistas que practiquen el deporte del skateboarding los cuales no encuentran diseños únicos y exclusivos y que tengan la necesidad de adquirirlos según sus preferencias, gustos y estilos de vida.
La marca D´Skate será la promotora de este innovador proyecto y la cara visible para los clientes, la cual contará con toda la experiencia y el respaldo de la empresa HighTide con más de 23 años en el rubro, la empresa contratará a los mejores profesionales del medio, colaboradores con mucha experiencia que estarán a cargo de brindar una buen servicio de venta y post venta, adicionalmente, obtendrán una asesoría personalizada a través de las distintas etapas del proceso de diseño y producción de sus tablas de skate desde los diversos puntos de venta y desde el aplicativo desarrollado exclusivamente para brindar el soporte necesario, con el fin de mantener un vínculo directo con sus clientes y el logro de sus objetivos.
Los productos D´Skate llegarán al consumidor a través de diversos medios tecnológicos y a través del aplicativo amigable que se ha desarrollado y otras diversas redes sociales, de igual modo, se realizarán alianzas estratégicas con conocidos « Riders », estos serán los referentes del deporte del skateboarding que impulsarán con su imagen este modelo de negocio innovador. Asimismo, se realizarán actividades BTL para promover el desarrollo del deporte y por último se realizarán actividades ATL en las revistas más conocidas del medio. Todas estas medidas, permitirán que el público objetivo pueda identificar los modelos, diseños y colores de su interés. Además, se contará con una tienda ubicada en el distrito de Miraflores en donde los clientes podrán apreciar paso a paso cada una de las etapas de los procesos de diseño y manufactura de sus tablas de stake personalizadas, con el fin de, ayudarlos a encontrar un diseño único que calze perfectamente con su estilo de vida.
El presente proyecto se podrá materializar con una inversión inicial de S/.167,362.00  Soles, donde se considerará un 57% de aporte propio de los socios fundadores y el otro 43% presentado a los inversionistas. Por consiguiente, el proyecto brindará una TIR de 53% y al actulizar los flujos proyectados a valor presente nos da un costo de oportunidad de 11.98% mas S/.159,231.00 Soles. Asimismo, se ha estimado que la inversión total del proyecto se recuperará en 2.15 años.
 
1. Aspectos Generales del Negocio
1.1              Datos de la empresa
 
Nombre: HighTide Bodyboard & Skate Shop 
[image: ]Logo:
 
 
 
Razón social: Bamac importaciones
RUC: 10064890773
Dirección: Calle Simón Bolívar 161 Tda. 8 Miraflores 
Consulta RUC 
[image: ]
Análisis AMOFHIT
 
1.2              Descripción del producto/servicio a ofrecer
 
¿Qué valor obtendrán los clientes que compren en High Tide Bodyboard & Skate shop?
Modelo de negocio
HIGHTIDE, ofrece a sus clientes una experiencia única en la práctica de sus deportes, a través de la fabricación y personificación de sus productos, los cuales podrán ser ideados desde plataformas digitales, con la más alta calidad que requieran.
 
 
 
1.3              Equipo de Trabajo
Mark Chacaltana Díaz
[image: Descripción: mark6]Tiene 24 años de edad, es Técnico en Administración de negocios internacionales de ADEX. Cuenta con 6 años de experiencia en importación y exportación, logística, gestión de proyectos.Cuenta con capacidad de liderazgo corporativo, posee excelentes habilidades de comunicación, persona pragmática con una capacidad probada para enfrentar ambientes desafiantes y mejorar el sistema y procesos existentes.  
[image: ]Lisseth Cruz Lau
Traductora titulada en idioma chino-ingles, Estudiante de Negocios Internacionales en la Universidad de Ciencias Aplicadas. Con experiencia en gestión comercial y administrativa en empresas de capitales Chinos, Americanos y Sauditas. Alta capacidad de negociación, trabajo en equipo, liderazgo. Predispuesta al cambio, aprendizaje constante y a nuevos retos. 
[image: ]Marco Santillana Sachiviche
Titulado en Administración de negocios internacionales y estudiante del 9no ciclo de la carrera de Administración de Empresas. Con experiencia en la gestión comercial y la logística de exportación en empresas de consumo masivo, agroexportadoras y prestadoras de servicios dentro del comercio exterior. Habilidad para promover y desarrollar el cambio, orientado a la gestión de tiempo. Efectivo en la toma de decisiones y la obtención de los resultados. 
[image: ]José Alonso Alcalá Arechaga
Técnico Profesional en Mercadotecnia (Marketing), estudiante de la carrera de Administración de Empresas en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Experiencia en la gestión de proyectos empresariales, ligados al sector construcción y saneamiento. Capacidad de trabajo en equipo, toma de decisiones, resolución de conflictos y resilencia al cambio.

[image: ]2.              Planeamiento Estratégico Tabla N° 1 Business ModelCanvas-Modelo de Negocio

Tabla N° 2 Mapa de empatía
[image: ]
 
2.1              Análisis Externo              
2.1.1              Análisis PESTEL
Político-legal:
Incremento del presupuesto para el deporte, beneficia al surf y skateboard
 El gobierno actual está enfocado en promover el deporte, este año destinó 36 millones de soles como presupuesto adicional para el acondicionamiento, preparación y suplementación de los deportistas[1]. La mayor parte de este monto es orientado hacia las disciplinas con mejores probabilidades de obtener logros para el país, entre las cuales figura el surf después del atletismo[2]. Según informe del Instituto peruano del deporte las subvenciones otorgadas al surf tienen una tendencia positiva, este factor es beneficioso para el sector, puesto que posiciona y muestra al surf como deporte representativo del Perú.
[image: ]Tabla N°3 Subvenciones otorgadas, según Federación Deportiva Nacional
 






Apoyo del gobierno para la práctica de deportes extremos.
El surf,  skateboard y 3 deportes más  estarán en el programa de los Juegos Olímpicos de Tokio 2020[3]. Para ello, la Fenta logro la aprobación del proyecto de construcción del Centro Panamericano del Surf en Punta Rocas, al sur de Lima[4]. Así mismo, las municipalidades cuentan con políticas para la promoción de la actividad física, las cuales se han orientado en la construcción de más de 40 skatepark por todo el país[5]. Como podemos observar el gobierno apoya al deporte construyendo e instalando áreas deportivas para el entrenamiento de la disciplina, siendo esto es una oportunidad para el sector, ya que a través del incentivo del gobierno se podrá captar el interés de nuevos aficionados y ello conllevará a un incremento en la demanda de productos.
Promulgación  de Ley del Mecenazgo deportivo en beneficio del deporte. 
En líneas generales la norma tiene como fin brindar a las empresas que apoyan el deporte beneficios tributarios con el que no contaban. Otorga  una reducción del impuesto a la renta hasta en 10% por la construcción o mejora de espacios deportivos y exoneración del IGV por la adquisición de equipamiento o artículos  deportivos[6]. Además, respalda la inclusión del deporte en colegios (privados y estatales), en lo concerniente al surf, se tienen expectativas positivas de largo plazo para las nuevas generaciones promoviendo la planeación de eventos nacionales  e  integración de las escuelas que adopten esta disciplina en su malla educativa[7]. Esta norma es favorable para el sector, dado que incrementará la demanda de productos por parte de las empresas que se encuentren interesadas en acogerse al beneficio tributario y por los colegios que luego de integrar el deporte en su plan escolar requieran de equipamiento deportivo.
Tratado de libre Comercio, preferencia arancelaria permitirá el ingreso de nuevos competidores.
Los tratados que tiene suscrito el Perú otorgan beneficios arancelarios para el ingreso de mercancía, esto es visto como una amenaza para el sector, pues las empresas del exterior al ver el gran potencial que tiene el mercado peruano pueden ingresar sus marcas posicionadas y reconocidas a un bajo costo de importación ya que se encuentran exentas de aranceles[8].
Económico
Incremento en la economía Peruana, aumentará poder adquisitivo y mayor gasto del presupuesto público en el sector deportivo.
En los últimos años la economía peruana se encuentra en una fase de aceleración económica, la cual nos proyecta un ambiente favorable con incremento en la economía peruana, baja tasa de inflación y mayor capacidad adquisitiva[9]. Dicho incremento  será una oportunidad para el sector, ya que el gobierno podrá distribuir mayor cantidad del presupuesto público al deporte, para poder fomentar y apoyar la práctica del mismo. Según el reporte del MEF, podemos apreciar desde el año 2013 hasta el 2016 un incremento sostenido del presupuesto[10], lo que genera una perspectiva positiva para los próximos años.
 
 
 
Tabla N°4 Distribución del Gasto del Presupuesto del sector Publico
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Demográfico:
[image: ]Tabla N° 5 Lima: Población total estimada según sexo y edades.
 
 












Fuente: http://www.miraflores.gob.pe
Información estadística
En el cuadro anterior podemos observar que en el año 2017 la población de jóvenes del departamento de lima situados en rangos de 15 hasta 29 años de edad son 2´711,338 (Dos millones setecientos once mil trescientos treinta y ocho) lo cual representa el 26.7% de la población total de Lima.
 
Tabla N°6  Información estadística- Demografía Miraflores
[image: ]
 
 
 
 
Fuente: http://www.miraflores.gob.pe
Cabe recalcar que los datos son locales, debido a la ubicación actual de la tienda Hightide Bodyboard & Skate Shop en Miraflores. Punto en donde se concentra un relevante número de habitantes y la municipalidad el distrito fomenta y propone alternativas para la práctica del deporte con la finalidad de crear una cultura saludable.
Turismo para la práctica de deportes 
Se estima que a nivel mundial existen aproximadamente 35 millones de personas que practican el surf. Las características geográficas del Perú como el oleaje y clima inciden positivamente en el turismo para la práctica de surf en nuestro país.
 
 
Figura N°1: Número de surfistas que visitan el Perú
[image: ]
 
 
 
En el año 2014 se registraron 43 581 llegadas a nuestro país por intereses referentes a la práctica del surf, las que representaron 2.3% del total de turistas extranjeros que vinieron por vacaciones. Estas cifras han alcanzado un crecimiento de 25% respecto al año anterior.
Las principales regiones con mayor cantidad de playas, olas y rompientes son Lima, Piura y La Libertad, por ello analizaremos el movimiento migratorio hacia esas ciudades[11].
[image: ]Tabla N° 7 Movimientos migratorios de ciudadanos extranjeros

 
 
 
 
 
 
Para el año 2014 los movimientos migratorios de ciudadanos extranjeros por los puestos de control de Lima y Piura registraron una mínima reducción de 1% por el aeropuerto Jorge Chavez y un incremento de 24% para la región norte con respecto al año anterior. Así mismo, podemos observar un gran incremento en el año 2015, siendo el más notorio el incremento en la afluencia de personas con destino al norte representado con 51% más que el año anterior. Estos indicadores no dan referencia de un incremento constante de movimientos migratorios y una afinidad por viajar a los destinos de Lima y el norte del País.
Socio cultural 
Incremento en la práctica de Deportes extremos en el Perú
[image: ]La creciente del deporte extremo en el Perú se considera una situación favorable para la empresa, pues está tendencia ascendente permite expandir el mercado. Esta oportunidad es sustentada por 2 artículos periodísticos: El primer artículo  donde Adventure Travel Trade Association, señala al Perú como el tercer país, en la región latinoamericana, con mayor crecimiento de turismo sostenible relacionado a las actividades deportivas y de aventura[12]. En el segundo artículo es un particular del diario comercio, en el cual indica que en el País hay más de 100 mil surfista que invierten en equipo y viajes al interior del país[13].
Tendencia de jóvenes para probar diferentes estilos de vida
De acuerdo entrevista que fue realizada por el diario el comercio al gerente de la empresa Billabong, comenta que el surf es de interés entre los jóvenes y el mercado de ropa y accesorios para este deporte es estimado en US$80 millones al año. Además, menciona que los compradores son mayormente jóvenes del nivel socioeconómico A. Muchos de los consumidores compran los artículos por el estilo que transmiten los tablistas, esto es considerado una oportunidad para el sector ya que captarían nuevos clientes, dejando de atender un nicho elitista para abarcar un mercado más grande que incluiría a los consumidores aspiracionales: aquellos que practican el deporte porque ahorran para poder comprar los equipos[14].
Afinidad de turistas extranjeros por practicar deportes extremos en el Perú
Los turistas jóvenes del segmento de (18 a 24 años) vienen al Perú en busca de actividades que le generen adrenalina. Entre sus actividades favoritas que practican se encuentra el surf tabla hawaiana que es representado con 22% de aceptación. Cabe resaltar que, para los sudamericanos, el “Surf” es el tercer motivador para visitar el Perú aunque con un porcentaje menor al 10%. Dicha afinidad es una oportunidad para el sector, puesto que se podrá aprovechar un excelente recurso turístico que cada año atrae más deportistas de todo el mundo a nuestro país para incrementar nuestra demanda y generar mayores ingresos al canalizar y aprovechar el potencial de este sector[15]. 
 
 
Tabla N° 8 Aspectos que influyen en la elección para visitar el País
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Fuente: Promperu
 
Influencia de internet
La influencia del internet es muy importante para el sector ya que es la más importante vía de comunicación y canal para la búsqueda de información sobre productos y servicios. Además, es una herramienta que incide en la decisión de compra. Por ello es indispensable analizar la evolución de los internautas en el Perú.
 
[image: ]Tabla N° 9 Evolución del N° de usuarios que utilizan internet en el Perú
 
 
 
 
 
 
Desde el año 2000 hasta la actualidad el número de usuarios de internet en el Perú mantiene una tendencia creciente, para el año 2017, se estima aproximadamente 13 millones de peruanos internautas de los cuales 6 millones pertenecen a Lima metropolitana, con esta cifra se tiene una penetración de 56% referente al total de la población peruana que supera actualmente los  32,204.325 habitantes[16]. Sobre la conexión a internet, el dispositivo más utilizado por los internautas es el Smartphone seguido de la computadora y laptop que desempeñan un papel importante en su vida. La conexión de internet en casa para lima metropolitana representa el 67% mientras que para el Perú urbano y otras ciudades es de 56%, 48% respectivamente[17].
[image: ]
 
 
 
 
 
Tecnológicos 
• Innovación de productos y automatización de procesos
La innovación de productos mediante la tecnología que ofrecen otros mercados es visto como una amenaza para el sector ya que es limitada la posibilidad de acceder a ella y el ingreso de estos nuevos productos podrían reducir la participación de mercado. Un ejemplo de ello es la innovación de la tabla de skateboarding que utiliza la tecnología para producir desde tablas eléctricas hasta tablas que levitan[18].  
Tendencia por el uso de inteligencia digital y redes.
Según la consultora Gartner, las grandes tendencias tecnológicas que marcaran al mundo estarán enfocadas a la inteligencia artificial, siendo ello una oportunidad para el sector pues podrán utilizar desde asistentes personales hasta todo tipo de aplicaciones que utilicen inteligencia artificial como base de sus operaciones con la finalidad de hacer las tareas más fáciles y efectivas. Además, se podrá reducir costos de personal ya que a través de los algoritmos las maquinas aprenden y cambian su comportamiento pudiendo hacer operaciones de procesamiento, gestionar transacciones, predecir modelos, mantener una conversación, entre otras[19].  
• Implantación de tecnología para mejora el proceso operativo
La innovación en la tecnología evoluciona constantemente en la creación de software avanzado y telecomunicaciones, este elemento es una oportunidad para el sector ya que a través de la tecnología podrán agilizar y aumentar la productividad a menor costo. Así mismo, puede ser utilizada como herramienta para llegar a nuevos mercados[20].
2.2              Análisis Interno
2.2.1               5 Fuerzas de Porter
Poder de Negociación de Clientes 
Cabe señalar que para el siguiente análisis, se ha basado el público objetivo actual de la marca High Tide, el cual atiende a jóvenes y adultos en rangos de 18 a 38 años con estilos de vida marcados, siendo una de sus principales características la pasión por los deportes extremos de manera aficionada. 
·         Dependencia de los Canales de Distribución: Los clientes antes descritos, presentan alta dependencia ante los canales tradicionales. Cabe señalar que dichos canales cada día se encuentran siendo desplegados por el canales moderno (Retail y E- commerce) (Amenaza)
·         Posibilidad de Negociación: Los clientes ligados al formato B2C (Business to Costumer), quienes representan las transacciones sobre este sector en particular (deportes extremos) cuenta con un poder de negociación limitado sobre los precios de listas fijados, lo cual pude verse afectado, a través de una desviación hacia la competencia informal como: Polvos azules, Rosados y las Malvinas. (Amenaza) 
·         Volumen de Compra: Según lo señalado en el párrafo previo, los productos ofertados en el mercado, específicamente en esta categoría son orientados principalmente a consumidores finales, por lo tanto su tamaño de compra no suele ser de gran volumen.  No obstante, cabe señalar que el ticket promedio se encuentra en un rango aproximado entre S/. 600.00 – S/.800.00 (Oportunidad) 
·         Costo de Cambio de Empresa: No existe un costo de cambio de empresa, los consumidores suelen buscar las mejores ofertas y deciden comprarle a la empresa. Sin embargo, se deberá trabajar en la fidelización de los consumidores para lograr que el impacto por su migración sea menor. (Oportunidad)
·         Disponibilidad de información para el comprador: El comprador tiene los siguientes medios en el cual se puede comunicar con la tienda: presencial, teléfono fijo, celular, Correo-Electrónico, sitio web y redes sociales (mayor frecuencia). Por otro lado, también existe una conexión entre los compradores y la tienda en los eventos promocionales, torneos y patrocinios en la cual se participan, es aquí, donde la atención es más personalizada. (Oportunidad)
·         Existencia de Productos Sustitutos: Dado el sector al cual se dirigen (deportes extremos), encontraremos productos sustitutos relacionados a deportes “sustitutos”, es decir, no son reemplazos directos sino una opción adicional, estos productos y accesorios se relacionan con los deportes como: bmx, skimboarding, Longboard surfing, surfing, rollers, windsurfing, rafting, Downhill de bicicleta, y scooteres. (Oportunidad)
·         Sensibilidad del comprador al precio: Los consumidores de este rubro relacionan el precio con la calidad del producto para ellos consideran las siguientes características: material, tamaño, marca, temporada y referencia. (Oportunidad)
Conclusiones: El poder de negociación que se tiene frente a los clientes es considerada fuerte, dado el análisis en los diferentes aspectos, como por ejemplo: canales de distribución, donde el canal tradicional se hace frente, debido a la marcada preferencia del segmento en obtener no solo el producto, sino la asesoría y trato especializado. Por otro lado, observamos que la principal amenaza con la que se cuenta es la desviación por el comercio informal en algunos puntos de la ciudad que ofrecen productos similares a precios considerablemente inferiores, evadiendo el pago de impuestos. 
Poder de Negociación de Proveedores
Precisar que para el siguiente análisis, se han considerado los principales proveedores de productos y accesorios para el desarrollo de deportes extremos, como el bodyboad & skateboarding. Siendo estos principalmente patentes extranjeras.
Sensibilidad al precio 
·         Costo del insumo vs costo total: Los insumos principales para la elaboración de tablas para Bodyboard son el polietileno y polipropileno, los cuales han sufrido una caída considerable en los últimos 05 años, debido a los precios y tendencias internacionales que a su vez se sujetan a la variación del petróleo internacional[21]. Dichas disminuciones reflejan variaciones mínimas en los costos totales, siendo que el proceso productivo se encuentra estandarizado y protegido ante las variaciones de la materia prima. Lo cual protege a los consumidores finales ante un cambio contrario (alza de costos) de los insumos principales para la producción. (Oportunidad)
·         Diferenciación del producto: Los productos ofertados por los diversos proveedores, se diferencian por estrictos procesos de producción, los cuales son transmitidos a sus mercados potenciales, creando expectativas en los aspectos o características sobre el producto, como: durabilidad,  calidad y diseño. Asimismo, estos se diferencian por marca y precios, los cuales serán valorados por los clientes finales. (Oportunidad)
·         Competencia entre proveedores: Actualmente existe una gran rivalidad entre los ofertantes de este rubro, principalmente productores de USA, los mismos que buscan conseguir mayor participación del mercado a nivel internacional. Es por ello que actualmente se encuentran en constante actualización e innovación tecnológica en sus procesos productivos, con la finalidad de mantener actualizado su portafolio de productos. Por otra parte, se cuenta con una oferta de productos que provienen de China donde los costos son menores pero la calidad también se ve afectada. (Amenaza)
 
Poder negociador por
·         Tamaño y concentración: NMD, VS, Nomade y Number 6 son unos de los proveedores principales en el rubro del Bodyboard, dada su participación considerable en la repartición del mercado Internacional. 
·         Costos de cambiar proveedor: Existe un costo menor, en relación a distancia y/o ubicación del o los proveedores actuales. Asimismo, los gastos de aranceles en los que incurren también podrían variar dependiendo del origen de la mercancía. (Oportunidad)
·         Habilidad de integración: Las empresas citadas en el inciso “tamaño y concentración”, cuentan con una alta probabilidad de integrarse hacia adelante, horizontal y/o hacia atrás, debido a su conocimiento (know how) y posicionamiento en el mercado. Existiendo un riesgo que se conviertan en grandes proveedores, capaces de expandir sus marcas propias a mercados nacionales, volviéndose competencia directa en el mercado. (Amenaza)
Conclusiones: El poder de negociación que se tiene frente a los proveedores es considerada fuerte, dado el análisis en diferentes aspectos, como por ejemplo: Las variaciones de los insumos en la cadena de producción no afecta el costo total o final de los productos (tablas Bodyboard); asimismo, se encuentra una industria sólida que está en constante competencia, llevando el sector a una libre competencia, y a la búsqueda de ofertar mejores y diversos portafolios de productos, Por otro lado, se toma como amenaza el ingreso de algunos productos provenientes de China, que afectan y distorsionan el mercado debido a su baja calidad en los productos con precios inferiores.
Amenaza de Nuevos Ingresos
Es válido señalar que el siguiente análisis, evaluara el potencial ingreso de empresas y patentes extranjeras y/o nacionales a la industria de deportes extremos en el Perú.
·         Ventajas de Costos: El sector de los deportes extremos es un mercado en crecimiento y desarrollo, el cual está expuesto al ingreso de marcas o patentes extranjeras y/o nacionales, más aun cuando el Perú se encuentra considerado como uno de los 3 mejores países para hacer turismo y aventura.  (Amenaza)
·         Requerimientos de Capital: En este aspecto el capital que se requiere invertir es más elevado debido a la alza de los bienes raíces. Además del inicio de las actividades de importación y otros costos como comunicación, alquiler, e implementación de la tienda. (Oportunidad)
·         Diferenciación de Productos: Los productos se diferencian por marca, material, diseño, y temporada estos aspectos son muy apreciados por los consumidores y existe una gran dificultad de diferenciarse debido a que el mercado y las empresas que participan ya han desarrollado bien el producto y servicio. (Oportunidad)
·         Acceso a los canales de distribución: El paradigma de importar hoy en día, ha dado un cambio significativo, debido al avance de la globalización, siendo los diversos tratados de libres comercio, la confirmación de ello. Actualmente, existen mejores y mayores oportunidades para las pymes al momento de importar productos hacia el Perú. (Amenaza).
Conclusiones: La amenaza de nuevos ingresos es considerado un riesgo potencial, dado que el análisis revela que somos un mercado atractivo en materia de turismo y aventura; asimismo, en la actualidad realizar un proceso de importación resulta mucho más económico y sencillo, gracias a los diversos tratados suscritos por el Perú. No obstante, un contrapeso resaltante seria la inversión elevada que este demandaría en ingresar a nuestro mercado, debido a los altos costos en bienes raíces.
Amenaza de Sustitutos
Es preciso indicar que el siguiente análisis, evaluará las consecuencias o supuestos de la existencia de productos sustitutos en la industria de los “deportes extremos”
·         Con respecto a la presencia de productos sustitutos relacionados a los deportes extremos (Bodyboard y Skateboarding), se considera mínima y reducida, debido que encontramos tablas de distintos tamaños y formas pero que se podrían aprovechar para incrementar el portafolio de productos. Se podría considerar productos sustitutos aquellos que se interrelacionan con los “deportes extremos” tales como BMX, Down Hill, Snowboarding, entre otros. Lo cual sería visto como una oportunidad para diversificar la cartera de productos, considerando la experiencia en el rubro y el posicionamiento ganado. (Oportunidad)
Conclusiones: La amenaza de productos sustitutos es considerada mínima, dado que los productos sustitutos tendrían que estar ligados a desarrollar otros “deportes extremos”, los cuales podrían ser aprovechados para la diversificación de la cartera de productos, considerando la experiencia en el rubro y el posicionamiento ganado.
Rivalidad de la industria
·         Diferenciación de producto: El sector “deportes extremos”, se encuentra cubierto por diversas empresas especialistas, las cuales ofertan sus productos diferenciándose por el posicionamiento de sus marcas (exclusivas), debido al reconocimiento que este le otorgara. (Oportunidad)
·         Amenaza de nuevos Proveedores: El deporte (Bodyboard y Saketboarding) ha estado creciendo desde el 2008, comento el administrador/rider de la tienda Manuel Huertas, y muchas marcas en el rubro se están dando cuenta del potencial, lanzando productos para practicar el deporte. Asimismo, le preocupa mucho el crecimiento de los mercados informales. (Amenaza)
·         Diversidad de Competidores: Hay muchas tiendas independientes,  retailers y tiendas e-commerce  que ofrecen el mismo portafolio de productos. Asimismo, se compite con la los negocios informales que ofrecen productos más baratos debido al contrabando (Evasión de impuestos). Sin embargo, el segmento definido en “Poder de negociación con clientes”, resulta más a fin con los modelos que brindan asesorías personalizadas y te ofrecen la posibilidad de constatar la calidad de sus productos.  (Oportunidad)
Conclusiones: Luego del análisis vertido, la rivalidad de la industria sobre los “deportes extremos”, resulta ser media, debido que tiene factores positivos y negativos, como la valoración del target por las marcas posicionadas, sinónimo de calidad y durabilidad; asimismo, un factor positivo resulta ser la preferencia de los segmentos en la experiencia al momento de la compra, identificándose con ese estilo de vida particular que los caracteriza. 
Matriz de Competidores
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[image: ]Matriz de Competitividad
Con respecto a la ponderación brindada a cada uno de los factores claves del éxito en la matriz de competitividad, se debe acotar que dichos pesos provienen de un análisis realizado a la propuesta de valor según segmentación, al hallar la relación de necesidades o ventajas de los productos y tiendas comparadas. Asimismo, la observación de las preferencias de los consumidores y la importancia que ellos le brindan a cada uno de estos factores según sus perfiles.
Es así como se pudo determinar que los factores que más valoran los consumidores son el servicio al cliente con un 0.20 sobre 1.0, al igual que la calidad de los productos que se adquieren. Este público objetivo valora mucho el servicio personalizado que recibe cuando adquiere un producto, así como la calidad del producto que recibe por los montos y precios que están dispuestos a pagar. En un segundo plano, vemos que los factores como la lealtad a los clientes, la ubicación de la empresa o punto de compra, y el conocimiento o “Know How” de las tiendas que ofrecen dichos productos alcanzan una valoración de 0.15 cada uno, los consumidores aprecian bastante el soporte técnico que reciben en las tiendas ya que los ayudan a tomar una decisión más rápida y certera, por otro lado, valoran mucho la lealtad de los clientes para con las tiendas; y por último,  la cercanía del punto de compra es otro factor clave dentro de sus preferencias.
De igual forma, la posición o preferencia por las marca de los productos adquiridos cuenta con una valoración de 0.10, los consumidores de este segmento, prefieren pagar un mayor precio por la calidad que simplemente por una marca de renombre. Finalmente el precio con una valoración de 0.05, obtiene la menor ponderación debido a que el consumidor no es de escatimar en los precios siempre y cuando reciba productos de calidad que satisfagan sus necesidades.
2.2.2              Análisis FODA
Matriz EFI
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Podemos observar que en la matriz EFI el resultado es de 2.7, lo que significa que la empresa en la actualidad está utilizando sus fortalezas en forma promedia para contrarrestar sus debilidades.
Matriz EFE
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De igual forma podemos observar que en la matriz EFE presenta un resultado de 2.6, lo que significa que la empresa en la actualidad está aprovechando sus oportunidades en forma promedia para contrarrestar sus amenazas. 
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Estrategias - FODA
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2.3               Visión
Para el 2022, ser reconocidos como la principal empresa promotora del surf y skateborading, brindando productos innovadores de la más alta calidad a través de plataformas digitales en Lima Metropolitana
2.4  Misión
Somos una empresa dedicada a la producción y comercialización de productos de la más alta calidad, para la práctica del surfing y skateboarding. Brindando asesoría especializada con une quipo altamente calificado.
2.5               Estrategia Genérica  
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Segmentación enfocada, debido que HIGH TIDE orienta sus actividades de negocio a la pasión por los deportes extremos, con atención y asesoría personalizada. Asimismo, busca reflejar en sus clientes, el interés personal de ofertar productos hechos a sus medidas. No solo busca enfocarse en comercializar y colocar productos, sino por el contrario ser el punto de referencia de compra en deportes extremos (Surfing y Skateboarding). 
2.6 Objetivos Estratégicos
A largo Plazo
·         Incrementar el mercado meta en 15% al periodo 2022   
·         Aumentar las ventas en 20%  adicional al período 2022
·         Incrementar el EBITDA en 15% al período 2022
·         Ampliar el portafolio de servicios y productos en 30% al periodo 2022
·         Implementar un equipo de trabajo sostenible al período 2022
 
A corto  Plazo              
·         Desarrollar un plan de promoción de beneficios a nivel de centros educacionales, al periodo 2021
·         Desarrollar e implementar un plan de sensibilización en cultura deportiva, al periodo 2019
·         Incrementar nuestra cartera de clientes en, 15% al período 2018
·         Aumentar 01 punto de venta, al período 2021
·         Aumentar en un 15% la eficiencia operativa, al periodo 2020
·         Aumentar en 15% el número de productos y servicios brindados, al período 2020
·         Mejorar en un 20% el desempeño de los colaboradores
·         Fomentar al 100% de los colaboradores la cultura organizacional de la empresa, al período 2019
2.7           [image: ]ADN
3. Investigación / Validación del Mercado
3.1 Diseño metodologico de la investigación / metodologia de validación de hipótesis
El objeto de la presente exploración, se resume como la validación de la hipótesis/problema, el cual dio orgien a nuestra propuesta de solución.
Cabe señar que para el presente analisis, suponemos que los usuarios buscan productos que se identifiquen con su modelo de vida, circulo social y forma de pensar. Dichas necesidades se vuelven arraigadas al perfil del usuario, puesto que al practicar sus deportes, buscan reconocimiento de su entorno al efectuar alguna pirueta o truco que resalte ante el resto. Lo cual resulta concordante con la teoria expuesta por Abraham Maslow[22], en relación a la piramide de jerarquias sobre las necesidades humanas y como poder satisfacerlas, “Reconocimiento” nivel 4.
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Problema
“No encuentro productos que logren expresar mi estilo de vida”.
(Falta de reconocimiento en el deporte que realizan)
Causa
Carencia de oferta de productos diferenciados en los deportes skateboarding y surf.
Cliente
Personas interesadas en la práctica del surf y skateboarding, cuyas edades se encuentren en los rangos de 16 a 38 años del nivel socioeconómico A, B y C1.
Hipótesis Clave: Los clientes creen que no existe un lugar que oferte productos exclusivos y/o diferenciados para la práctica de sus deportes.
Supuesto más riesgoso: Los clientes consideren como aspecto relevante la personifación de sus productos. 
Criterio mínimo de éxito: Los clientes accederán a los servicios ofertados por High Tide.
Metodología de validación 
El equipo de trabajo ha escogido el método exploración para poder examinar el tema o problema con mayor precisión, así como comprobar la hipótesis o alternativas que nos permitan establecer los cursos de acción pertinentes. Por lo general, el método exploración se efectúa cuando el tema o problema no ha sido abordado antes o carece de información, por lo cual este método nos sirve para comprender la situación y nos proporciona conocimientos de  diversos aspectos del comportamiento de las personas del segmento escogido, como: Motivaciones, actitudes, intenciones, creencias, gustos y preferencias.
Para este tipo de investigación se utilizan las técnicas cualitativas tales como entrevistas, test proyectivos, y  técnicas de grupo. Nuestro grupo escogió la técnica entrevista la cual fue aplicada al segmento filtrado. Usamos la técnica  entrevista ya que es la mejor forma de tener una comunicación exacta y completa de ideas entre el entrevistador y entrevistado. Se tiene el control del orden de las preguntas, se evita influencias de terceros y se puede asegurar de que todas las preguntas serán contestadas.  Asimismo, podemos beneficiarnos al captar las emociones y espontaneidad en el proceso de la entrevista.
En total se realizaron 10 entrevistas por segmento y colocamos un criterio mínimo de 6/10 para afirmar y 5/10 para negar nuestra hipótesis.
Cuestionario para validación de hipótesis cliente / problema –  Cliente: Personas que practican Skate y Surf
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Resultado de entrevistas, decisión y aprendizaje: perseverar o pivotar.
Análisis y conclusiones
Al finalizar las entrevistas correspondientes a las personas que cumplían con las características para nuestro estudio cualitativo, hemos realizado un análisis de acuerdo a la hipótesis que planteamos. Dicho análisis  contiene las variables de segmentación, que fueron tomadas como criterios básicos en nuestra tabulación de preferencias las cuales indicarían si en realidad existe un problema en este segmento. Al analizar todas las entrevistas, pregunta por pregunta, podemos concluir que nuestro criterio mínimo que esperábamos fue sobre pasado para el segmento skateboarding mientras que el segmento conformado por los surfistas no sobrepasaron el mínimo requerido para validar la hipótesis. Pudimos llegar a la conclusion que, si existe un problema o necesidad dentro del segmento skateboarding, ya que los entrevistados identifican claramente su problema y están en búsqueda de soluciones que concuerda con la que proponemos. Sin embargo, el segmento de surfer no presenta la necesidad que planteamos en nuestra hipótesis. También podemos concluir que nuestro segmento es el ideal en cuanto a rangos de edades, así como en género. Dentro de este segmento podemos trabajar mucho en cuando a estilos de vida se trata, ya que los afortunados, modernas y adaptados son los que predominan en este grupo de entrevistados.
El grupo opta por PERSEVERAR en la hipótesis de jóvenes interesados en la práctica de skateboarding que presentan un problema de “Carencia de servicios personalizados” explicado por un “supuesto más riesgoso” de falta de proveedores especializados, que ofrezcan diseños exclusivos, puesto que al momento de contabilizar las entrevistas se obtuvo una ponderación de 7/10, la cual supera el mínimo requerido para la validación. Así mismo, este segmento mostró mayor interés y dio suma importancia al tema del diseño para la elección de sus productos.
[image: ]El equipo decide PIVOTAR la hipótesis propuesta para surfista  (Cliente- Problema), ya que solo 5/10 entrevistados consideraron relevante el diseño para decidir la adquisición de sus tablas de surf, el resultado obtenido no es suficiente para validar la hipótesis planteada ya que no supera el mínimo requerido.
Tabla N° 10  Experiment Board
Para continuar con la investigación, nos enfocamos en el segmento que valido nuestra hipótesis conformado por  personas que practican skateboarding, para las cuales propondremos una solución al problema planteado.                            .
Validación del Producto / Servicio: Luego de validar nuestra hipótesis del problema planteado como “Falta de reconocimiento en el deporte”  que aqueja al segmento conformado por jóvenes que practican skateboarding, el equipo de trabajo propuso una hipótesis de solución que consiste en ofrecer tablas personalizadas hechas  a la medida, la finalidad de esta propuesta consiste en que a través de productos exclusivos y únicos los jóvenes  busquen diferenciarse y obtener el reconocimiento que tanto anhelan en la práctica de su deporte.
Hipótesis de la solución
 En este punto, el equipo de trabajo validó una hipótesis de solución, donde se desarrollaría una aplicación para teléfonos móviles donde los usuarios puedan desarrollar y personalizar sus propios diseños para que luego sean impresos en sus tablas, dándoles a los clientes una atención personalizada, rápida y con productos de la más alta calidad.
 Supuesto más riesgoso: supuestos de hipótesis problema / solución.
 • Problema: Carencia de servicios de personalización de diseños de tablas de skate. 
• Solución: Desarrollo de una aplicación donde los clientes puedan desarrollar sus propios diseños personalizados, de manera fácil, rápida y con productos de la más alta calidad. 
Método y Criterio de éxito: objetivo mínimo del Product Pitch. En este punto, con la finalidad de validar la solución, el equipo utilizó el método Product Pitch, el cual consiste en atraer a posibles clientes, contabilizar las personas que tuvieron interés en la propuesta y recabar una base de datos. Para así lograr determinar si el servicio ofrecido será la mejor alternativa para resolver el problema, previamente validado de nuestro público objetivo (Clientes). Asimismo, luego de haber validado las hipótesis de los clientes y el problema, y de haber incorporado el aprendizaje del mismo, se evaluará la solución empezando por la creación de un Landing Page que le permita al cliente encontrar y entender las utilidades principales del producto. La validación de la solución se definirá con un criterio de éxito de 30%, el cual se obtendrá de la tasa de conversión (# de personas que dejaban sus datos / # de pesonas que ingresaban a la página mediante el anuncio de facebook).
 Herramienta de validación: por ejemplo, pantallazos de landing page y métricas.
De acuerdo a lo indicado en los argumentos previos, con la finalidad de poder obtener la validación de la solución la cual nos pueda brindar una tasa de conversión y así poder medirla, se creó un Landing Page Figura1 y Figura2 en donde se incorporó un video con los atributos
la herramienta tecnológica, cuya dirección URL es la siguiente: http://unbouncepages.com/unbouncepages-com/dskate/
[image: ]Figura N° 2: Captura de pantalla de la Landing Page del aplicativo “DSkate” (formato para computadoras)
Videos utilizados en Landing Page :  https://www.youtube.com/watch?v=Yn72AHzFYfs&feature=youtu.be 
https://youtu.be/2UCGOColYTI
 Figura N° 3: Captura de pantalla de la Landing Page del aplicativo “D’Skate” (formato para Celular) 
 
[image: ]
 
 



 


 
3.2 Resultados de la investigación
Como parte del trabajo de investigación se desarrolló un Landing Page para personas interesadas en la práctica de Skateboarding, siendo colgado en un periodo de una semana entre los días 19 /09 y 24/09, de los cuales obtuvimos los siguientes resultados en los 5 primeros días:
[image: ]
Cabe resaltar que el grupo acordó como criterio de éxito 30% entre los visitantes y las personas registradas. Como se puede apreciar en la Figura1 obtuvimos una tasa de conversión de 30.55%, proveniente de los clicks del anuncio pagado en Facebook cuya inversión fue de S/.10.00 Soles diarios, es así que nuestra Landing page recibió un total de 72 visitas en el quinto día con un total de 22 personas las cuales se animaron a dejar sus nombres y correos electrónicos.
Figura N° 4 Resultados de Landing Page
En la figura 5 podemos observar que durante el pasar de los días, las personas que pertenecen a nuestro público objetivo fueron ingresando y dejando sus datos. Cabe mencionar que hicimos una variación en el landing page en el día 20/09, el botón “cotizar”, se cambió por “Deja tus datos aquí para enviarte mayor información”,  lo cual atrajo a más personas a brindarnos sus datos.
[image: ]Figura N° 5 Gráfico de conversión de Landing Page
En las siguientes imágenes Figura 6 podremos observar los leads que son las 22 personas que ingresaron sus datos personales.
Figura N° 6 Leads del Landing Page
[image: ]
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3.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
Análisis de los resultados obtenidos en el Anuncio del Facebook “D´Skate” para jóvenes interesados en la práctica de Skateboarding.
El anuncio en el Facebook se inició el lunes 19/09 y duró exactamente siete días, terminado el lunes 26/09. el cual en el quinto día , la inversión total exacta fue de S/.54.17 Soles alcanzando a un total de 7,154 personas en total que se encontraban dentro del segmento pre establecido por el equipo de trabajo.
[image: ][image: ]

Figura N°7 Gráfico de tendencia de visitas al Landing Page
Luego, del total alcanzado, un total de 71 personas dieron click en el enlace el cual los llevó al Landing Page preparado por el equipo de trabajo, donde un total de 22 personas lograron inscribir sus nombres y correos electrónicos. 
[image: ]Figura N°8 Gráfico de tráfico de visitas en Facebook
Asimismo, de estas 71 personas que dieron click en el enlace, encontramos que 27 de ellas fueron mujeres y 44  fueron hombres. Los rangos de las edades también lograron confirmar nuestro segmento y/o mercado objetivo. 
Figura N°9 Gráfico de tráfico de visitas según alcance
De acuerdo con lo mencionado en el previo análisis, la tasa de conversión que obtuvimos fue de 33.55 % superando así el criterio de éxito seleccionado por el equipo de 30%, por esta razón se decidió PERSEVERAR con la hipótesis solución. Cabe resaltar que si bien el presupuesto y tiempo invertido fueron limitados, los resultados alcanzados llegaron a ser positivos. 
4. Plan de Marketing 
4.1 Planteamiento de objetivos de marketing
·         El proyecto considera los siguientes objetivos: 
·         Conseguir un total de 500 registros en nuestra plataforma, mediante posicionamiento SEO  en los primeros 6 meses. 
·         Lograr que el 50% de los clientes inscritos en la plataforma realicen al menos un pedido personalizado en los primeros 6 meses. 
·         Incrementar en un 24.8% la cantidad de clientes que solicitan tablas personalizadas en el segundo semestre. 
·         Llegar a vender 1686 skate personalizados con nuestra propia marca, al periodo 2018. 
·         Posicionar la marca “D’skate” encontrarnos dentro de top 3 para la adquisición de skateboards personalizados por el cliente al finalizar el primer año. 
·         Expandir el negocio a Lima Metropolitana al tercer año.
4.2 Estrategias de marketing
Utilizaremos como estrategia general la estrategia de diferenciación de enfoque y en cuanto a la estrategia de marketing llevaremos a cabo una  estrategia concentrada, puesto que nos dedicaremos exclusivamente al nicho del skateboarding, al cual ofreceremos una propuesta de valor única en el mercado, la cual consiste en brindar la posibilidad a nuestros clientes de personalizar sus skates con materiales de la más alta calidad. Para así satisfacer la necesidad del sector de tener un producto único.  A continuación detallaremos lo que se realizara en la estrategia de marketing:
·         Se creará un área de Innovación y tecnología exclusiva para el desarrollo de nuevos productos. 
·         Aplicativo gratuito, con herramientas básicas, de fácil uso para la personalización de skates, el cual nos ayudara a tener más llegada a nuestro público objetivo.
·         Se utilizará SEO (Search Engine Optimization) el cual promoverá la visibilidad de búsqueda del aplicativo y la página web de la empresa de forma gratuita.
4.2.1 Segmentación
·         Geográficos: Nos enfocaremos en los distritos de la zona 7 de Lima Metropolitana (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina) de la clasificación del APEIM,  en el primer año.
·         Socio-Demográfico: Hombres y mujeres que tengan acceso a un Smartphone, de NSE A, B y C1 de 16 a 38 años.  
·         Psicológico: Personas interesadas en la práctica de Skate que estén insatisfechos con los modelos de skates existentes en el mercado actual y  la falta de personalización de sus skateboards.
·         Conductuales / comportamiento de compra: Personas que practiquen skate y que busquen la opción de sentir libres al personalizar sus tablas a un precio asequible.
Tabla N° 11 Distribución de Personas según NSE en Lima
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En Lima Metropolitana el porcentaje de la población que corresponde al NSE A, B y C1 es del 56.2%. Para el primer año, nuestro objetivo es  centrarnos en la Zona 7 de Lima metropolitana como veremos en el siguiente cuadro. 
Tabla N°12 Distribución de NSE según Zona
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La zona 7 de Lima Metropolitana corresponde a los distritos Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina. El target de NSE A, B y C1 es aproximadamente el 89% de la población de la zona. 
Tabla N° 13 Distribución de personas según NSE y rango de edad
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Por último, el rango de edades de nuestro público objetivo será de 16 a 38 años de edad. Y los que se encuentran en NSE A, B y C1 19.66% de la población total de Lima Metropolitana.
4.2.2 Posicionamiento
Se utilizara un modelo de negocio B2C y el posicionamiento se encuentra ligado con el reconocimiento buscado por los skaters en sentir que tienen un producto único, el cual les transmita confianza e individualidad.
De esta manera, posicionar a la marca como la mejor opción de los clientes al momento de comprar un Skate en base a nuestros factores diferenciadores y a nuestro Slogan. 
Factores diferenciadores: 
·         Personalización
·         Calidad
·         Reducción de costos.
·         Servicio de Post-Venta.
 
Slogan
“Expresa tu estilo de vida en 4 ruedas”
El slogan escogido por el grupo está orientado a que nuestro público objetivo tenga la libertad de reflejar su estilo de vida en las 4 ruedas de su skate.
4.3 Mercado Objetivo
4.3.1 Tamaño de mercado
EL tamaño de mercado al cual nos dirigimos es muy amplio y se encuentra disperso geográficamente, por ello tomaremos como principal mercado a Lima metropolitana incluyendo la provincia del Callao, se incluye dicha provincia debido a que es un lugar donde se practica con frecuencia el deporte del skateboarding. Asimismo, es sede recurrente de campeonatos donde acuden skaters de diferentes países y es organizado en los skatepark de La punta y Carmen de la legua. Partiendo de esta premisa, para calcular el tamaño de mercado filtraremos a Lima metropolitana de acuerdo a una segmentación según nivel socioeconómico, el grupo definió como segmentos de interés a los niveles socioeconómicos A,B y C1, los cuales fueron validados en el capítulo anterior con las herramientas de MVP e investigación exploratoria. En el siguiente grafico podemos apreciar la  cantidad de personas en lima metropolitana que son 10´190,922 y se distribuye por NSE de la siguiente manera: A (449,196), B (2´501,206) y C1 (2´787,058) la suma de estos valores nos da como resultado final a 5’737,460 personas, las cuales conforman nuestro tamaño de mercado. 
[image: apeim]
 
 
 
 
4.3.2 Tamaño de mercado disponible
Para el cálculo del mercado disponible primero desagregaremos a las  personas de Lima metropolitana por rango de edades, luego se escogerá el rango de interés que planteamos al comienzo del proyecto que va desde los 16 a 38 años de edad. Posteriormente segmentaremos estas edades de acuerdo a los NSE A,B y C1 con la finalidad de conseguir un porcentaje de rango de edades. Para fines de los objetivos de marketing como primer punto hemos establecido abarcar la zona 7 de Lima metropolitana que es conformada por los distritos de (La molina, Santiago de Surco, San Borja, San isidro y Miraflores), se escogió esta zona debido a la ubicación estratégica de la empresa Hight Tide y la recordación de la marca en estos distritos. Por tanto, se tomara la cantidad de personas que conforman la Zona 7 filtrándolas según NSE y rango de edades, consiguiendo como resultado final 16,045 personas, las cuales representan el tamaño de mercado disponible. 
 
 
 
 
Tabla N° 14 Cuadro de tamaño de mercado- Segmentación
[image: ]
 
 
 
 
4.3.3 Tamaño de mercado operativo (target)
Para calcular el tamaño de mercado operativo como no se contaba con información relevante que pudiera darnos una cifra de las personas que practican skate en la zona 7, se decidió hacer encuestas representativas con dispersión según los distritos de interés. Para fines académicos se definió el número de encuestas utilizando la  fórmula de tamaño muestral  y se ajustó el nivel de confianza a 95%, lo cual nos dio un resultado aproximado de  100 encuestas las cuales se repartieron de acuerdo a la representatividad de la población por distrito.
Figura N° 10 Fórmula de tamaño muestral
[image: ]
 
 
 
Primero se obtuvo las cifras de las poblaciones de (La molina, Santiago de Surco, San Borja, San isidro y Miraflores)  con la finalidad de obtener una población total de los distritos de interés.   
[image: ]
 
 
 
Luego de obtener un resultado Total de los distritos que conforman la Zona 7 se filtró este resultado con los niveles socioeconómicos A, B y C1 y rango de edad desde 16 a 38 años, el objetivo de este procedimiento fue obtener las cifras desagregadas según las variables de interés para el proyecto, el total de esta segmentación resulto 160,450 personas. Posterior a ello se obtuvo la proporción de las variables con la finalidad de distribuir nuestras encuestas de manera que representará la población de cada distrito y se pudiera conseguir resultados de una muestra representativa.
Tabla N° 15 Distribución de encuestas según NSE y rango de edad
[image: ][image: ]
 
 
 
 
 
 
Se realizó 22 encuestas en el distrito de la molina y se repartieron cuotas de 8,13 y 1 para los NSE A,B y C1 respectivamente. De los cuales en el NSE de un total de 8 entrevistados (5 respondieron que practican skateboarding y 3 que no practican), NSE B de 13 entrevistados (6 practican y 7  no lo hacen), NSE C1 (1 persona menciono que no practica).
Para  el distrito de Santiago de Surco se realizó 45 encuestas distribuidas 8 para el NSE A, 13 para NSE B y 1 para C1. De las cuales los resultado se mostraron de la siguiente manera, para el NSE A de 17 personas entrevistadas (12 personas dijeron que practican y  5 que no lo hacen), NSE B de 25 (23 si practican y 2 no) y C1 de 3 personas (2 dijeron que si y 1 que no). Es así como podemos apreciar las cifras en el cuadro inferior y comparar la práctica por distritos.
Tabla N° 16 Distribución de resultados de encuestas realizadas
[image: ]
 
La suma final de todos los resultados de las encuestas nos da un porcentaje de 70% de personas que practican skateboarding en la zona 7, este porcentaje nos servirá para aplicarlo directamente a la población de interés. Dando como resultado una población operativa de 11,231 personas.
[image: ]
 
 
 
 
Del total de la población operativa, la empresa Hight Tide pronostica obtener una participación de 5% que representa a 562 personas de la zona 7 segmentadas por rango de edad y NSE A,B y C1.
4.3.4 Potencial de  crecimiento del mercado
El potencial de crecimiento del mercado ha sido sustentado en base a las declaraciones de los especialistas campeones nacionales e internaciones obtenidas por la revista slide Skateboarding. Asi como de las noticias referentes al crecimiento de este deporte.
Los especialistas comentan que el skateboarding es un deporte que está creciendo rápidamente en el Perú. La escena local ha cobrada mucha fuerza y hoy en dia el panorama ha cambiado, todos los fines de semana hay campeonatos que lucen abarrotados de jóvenes y los skateparks cada vez resultan más pequeños por la gran cantidad de gente que los utilizan. Hoy nuevas marcas se empiezan a interesar en el skateboarding peruano y cada vez aparecen con más frecuencia publicidades en la Tv o paneles con un joven sobre un skateboard, ocurre algo que hace 5 años atrás era inimaginable. En la actualidad hay deportistas peruanos que nos representan en el extranjero y cada dia hay nuevos teams de jóvenes. De acuerdo a las noticias analizadas  esta disciplina ha sido reconocida para los juegos olímpicos de tokyo 2020 y  todos los años se agrupan más skater para celebrar el día del skateboarding. Todos estos factores nos haces tener una perspectiva positiva con una tendencia creciente para la evolución de este deporte. [23]
Tabla N° 17 Estimación de potencial de crecimiento del mercado
	Años
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	Población de Skaters (Zona 7)
	11,793
	12,382
	13,001
	13,651
	14,334

	Participación (5%)
	590
	619
	650
	683
	717

	Crecimiento Anual
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%


 
4.4 Desarrollo del Marketing Mix
4.4.1              Estrategias de producto 
El presente Plan busca desarrollar el reforzamiento de la marca HIGH TIDE, a través de la implementación de una unidad de negocio, basada en la personificación de productos y un nuevo esquema de atención al cliente, la cual según la teoría de ANSOFF, nos encontramos frente a una estrategia de “Desarrollo de nuevos productos”, al dirigirnos a un segmento existente pero insatisfecho, brindándoles una solución o propuesta innovadora.
                                                      Figura N° 11 Matriz ANSOFF
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Cartera de Productos
Actualmente, la marca no presenta una distribución o clasificación por categorías de productos, si bien en la distribución física de la tienda se realiza por tipos de productos, no se evidencia un análisis por categoría, la cual ayude a efectuar toma de decisiones sobre adquisiciones y/o intervención de recursos para el re potenciamiento de las categorías.
Es por ello que se ha elaborado una estructura por categoría, clasificándolas en: Agua, Suelo y Ropa, las cuales permitirán realizar un análisis y evaluación del avance de las ventas por categoría, orientando mejor los recursos y esfuerzos, según la interpretación de los resultados.
 
 
Tabla N° 18  Distribución por categoría de productos de la empresa Hightide
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Para dicho caso, se ha podido identificar que la marca presenta la siguiente distribución de ventas por categorías:
 
  Tabla N° 19 Distribución de ventas por categorías de la empresa High tide

 
Matriz BCG 
[image: ]Para la clasificación de la matriz, se ha utilizado las categorías identificadas anteriormente, a través de la cual se puede evidenciar que la categoría “Agua” resulta siendo estrella, debido a la gran participación que representa para Hightide, reflejándose en los ingresos por categoría y favorables utilidades. Asimismo la categoría “Suelo” ha sido considerada en el cuadrante de interrogante, debido a que tiene una baja participación como unidad de negocio, pero el sector se encuentra en gran crecimiento, denotándose en la apertura e inversión en grandes espacios de esparcimiento para practicar dicho deporte. Por otra parte, la categoría “Ropa”, se ha considerado con una baja representación para la marca y un sinceramiento en la tasa de crecimiento en el sector, debido a la excesiva cantidad de oferta actual, la cual aporta en la desaceleración de la categoría.
Razón por la cual, se concentraran esfuerzos en la categoría “Suelo”, debido al potencial que tiene para convertirse en una categoría estrella y asegurar ingresos sostenibles en contribución al incremento de la utilidad neta de los inversionistas.
Para tal efecto, hemos planteado la apertura de una línea de negocio enfocada a la categoría “suelo”, la cual contempla una estrategia primaria de personificación de productos, a través de plataformas digitales, con la finalidad de involucrar al cliente en el proceso de confección del producto, “You do it”.
4.4.2              Diseño del Producto 
[image: ]En virtud de lo antes señalado, se propone desarrollar una plataforma digital  (WEB Y APP), las cuales permitirán diseñar y personificar tus tablas, de acuerdo a sus gustos y preferencia, buscando una identificación y reconocimiento.
Figura N° 12 Diseño del Producto
 
Dichos diseños seran impresos y aderidos con los siguientes complementos:

4.4.3              Estrategias de precios
Objetivo: Maximizar ventas / Utilidades
Dicha estrategia se encuentra soportada en las proyecciones de ventas a lograr, las cuales devienen de las estrategias planteadas en las diferentes P´s de Marketing. Basada en el incremento de las ventas actuales, a través de la expansión de la oferta (D´Skate), y con la finalidad de llegar al público objetivo planteado.
Lo cual de forma consecuente, aumentaría la rentabilidad de la marca, a través de la implementación de la nueva unidad de negocio, generando grandes expectativas de expansión y crecimiento. 
Actualmente, se evidencia un desorden en la estimación y fijación de precios, dado que si bien existen precios establecidos estos pueden ser modificados con facilidad por el vendedor a cargo, exponiendo el ingreso y la imagen de la tienda.
Susceptibilidad del precio
No hay susceptibilidad al precio debido al valor agregado que se suele brindar a estos tipos de productos. La marca y lo más importante los riders que los representan hacen que los precios no se vuelven un factor crítico al momento de la decisión de compra. Cuando un rider sea auspiciado por la marca y tiene éxito en sus competencia, (relación imagen – marca) se ve una conexión directa entre la marca y las habilidades del rider lo cual hace que el consumidor relacione ese producto, como un buen producto, sin considerar mucho el precio.  
Demanda: 
Vemos que tan sensible es el cliente con respecto a la variación de precio:
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Categoría suelo
Si el precio sube la demanda se mantiene por lo tanto es una demanda inelástica. Debido a su estilo de vida y su poder adquisitivo
Para el presente análisis se ha realizado un levantamiento de información, respecto a los precios actuales del mercado, en razón a la competencia directa.
Tabla N° 20  Distribución de precios de la competencia
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Estrategia Primaria: Premium / Neutral
Para la nueva línea de negocio se propone una estrategia de precios Premium, dado los atributos ofrecidos (personificación), los cuales están orientados para jóvenes con poder adquisitivo elevado, los mismos que buscan diferenciarse con productos de calidad.
De igual forma, el enfoque se proyecta neutral, a razón de la competencia directa, la cual ofrece productos similares a los de la marca.
[image: ]En virtud de la estrategia antes expuesta, se propone una modificación a la estructura de costos y precio de venta final de las tablas de Skate, debido a los atributos identificados y ofertados: 
 
 
 

 
 
4.4.4              Estrategias Comunicacional
Promoción
Análisis de la empresa
[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Captura.PNG]Hightide no cuenta con un plan de comunicación o medios actualmente, por lo que se realizó un levantamiento de información, respecto a los gastos realizados en actividades de comunicación:
 
 
 
 
 
 
Es preciso señalar que el ítem “auspicios” refiere a que la marca ha realizado ciertos convenios o alianzas con representantes de los deportes “Riders”, lo cual consiste en la entrega de productos de forma gratuita, a fin que sean expuestos o promocionados en campeonatos y/o exposiciones de deportes como especie de canje promocional. (Boca a Boca) 
Contacto electrónico
Tienen una cuenta de Facebook como usuario con el cuál interactúa no como marca sino como persona que utiliza un catálogo; asimismo cuentan con un fan page que no interactúa, lo que no permite obtener estadísticas de personas que visitan su página por semana, mes, entre otras facilidades.
 
 
 
Figura N°13 Portada Facebook de la empresa Hightide
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Tampoco cuenta con una página web de información, solo con un blog que utiliza como catálogo virtual.
No hay una respuesta inmediata de correos electrónicos y tampoco interacción entre las personas de Facebook, incluso puede tardar días.
Figura N° 14 Portada Página Web de la empresa Hightide
[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Captura.PNG]
 
 
 
 
 
·         Material promocional
·         Expone productos Hightide en el punto de venta.
·         Utiliza grabaciones y fotografías de eventos a los que auspicia.
·         Brinda a quienes considera posibles clientes, tarjetas personales.
·         Stickers para tablas de Hightide.
·         Auspicia riders y resalta el logo en las presentaciones.
 
 
Tabla N° 21 Análisis de la competencia
[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Captura.PNG]
Luego del levantamiento de información antes descrito, se propone una restructuración de los canales de promoción y comunicación para la nueva línea de negocios (D´ SKATE).
Para dicho fin, se utilizarán dos tipos de campañas:
Campaña de Re - lanzamiento: Se centrará en la comunicación del nuevo concepto HighTide a nuestro público objetivo con el fin de transmitir al cliente que la marca se está renovando (D´ Skate), implementando plataformas digitales que permitirán diseñar sus propios productos. 
Campaña de mantenimiento: Complementará la campaña de lanzamiento, realizando seguimiento a cada acción realizada, a fin de monitorear y evaluar los resultados vistos en la campaña anterior.
Diseño del mensaje: Basándonos en cuatro variables se desarrollará el mensaje que se quiere comunicar al nicho:
Beneficio clave al consumidor: Transmitir seguridad y confianza, para la compra de los productos.
Apoyo: Los productos con tecnología de acuerdo al estándar en cada producto en deportes extremos.
El estilo. Una comunicación sutil pero que logre dar toda la información que se desea transmitir, de forma que el mensaje sea claro y conciso.
Mensaje: Hightide Bodyboard & Skate Shop, lanza su nueva marca D´ Skate, la cual oferta plataformas digitales que te permitirán diseñar tus propios diseños, facilitando que los riders se sienten identificados. 
Propuesta de nuevo Logotipo
[image: ]Como parte del plan de relanzamiento de la marca, y considerando el posicionamiento ya ganado como HIGH TIDE, se busca introducir una nueva marca que identifique directamente el target definido, contando con los colores representativos de la marca inicial, a fin de poder identificarse como una.
 
 
 
Comunity Manager 
Se propone implementar un comunity manager, el cual realice la implementación y seguimiento de las redes sociales de forma interactiva, logrando denotar al cliente que nos encontramos presentes del otro lado “Canal de comunicación”
Mix de Comunicación 
Publicidad.- Tipos de publicidad según medios utilizados: 
BTL
Activaciones en principales puntos de práctica de los deportes extremos
En las fechas especiales donde hay acción, (campeonatos, competencias, demostraciones, días especiales como día del skate, demostraciones en kermesse de colegios) en donde estén presentes nuestro público objetivo. 
Aprovechar los momentos de agrupación de jóvenes, a fin de exponer y dar a conocer la marca, logrando sensibilizar el target con el concepto relanzado que deseamos ofrecer como Hightide. 
Además se realizará pequeños concursos relámpagos para así involucrar a nuestro público para generar el marketing boca a boca, siendo esta una herramienta económica que genera un fuerte impacto directamente a nuestro target
[image: https://fbcdn-sphotos-e-a.akamaihd.net/hphotos-ak-ash4/p206x206/309583_10150476543920090_1521831940_n.jpg]ATL
Revistas: Publicidad mediante gráficas en las revistas:
[image: http://1.bp.blogspot.com/_ALaYA5j-K_k/S6vSUB4btcI/AAAAAAAAARY/vReaTsdlzMA/S930-R/Cabecera4.jpg]En lima existen dos revistas el cual se enfoca exclusivamente a skaters; Grind magazine y Slide magazine las cuales se dirigen directamente a nuestro público
RIDERS
[image: ]Respecto a dicha promoción, se propone incrementar el número de representantes en 3, con la finalidad de exponer los nuevos diseños personalizados. Lo cual resulta concordante con la hipótesis e insight planteados, dado que los grupos de jóvenes al practicar deportes extremos buscan reconocimiento e identificación, siguiendo una corriente entre los representantes o líderes en el deporte. 
4.4.5 Estrategia de Distribución
Una medida a implementar en el presente plan, consta de la instalación de módulos descentralizados de Hightide, los cuales lleven la marca a lugares estratégicos afines con el público objetivo.
Asimismo, dicha acción permitirá incrementar la presencia de la marca en lugares que desarrollen deportes extremos (skateboarding), y en consecuencia con el incremento de las ventas.
Objetivos
·         Ampliar nuestros puntos de ventas con 1 módulo a julio del 2018
·         Captar el 10% de los clientes potenciales en un plazo de 6 meses. 
[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Entrevistas\IMG-20130412-00069.jpg]
Propuesta de implementación de módulo
Skatepark Loma Amarilla
Dirección: Loma Amarilla LIM 33 Surco, Lima, Perú
Teléfono: +51 998 671 772
Precio de Alquilar: Promedio de S/. 500
Tamaño del módulo: 16 mt2
Tamaño del local: 1500 m2
Competencia: Dentro del local no, Fuera Pico Alto Surfshop Caminos del inca 294,
Ubicación: El punto de venta se encontraría inmerso en el Skatepark
A fin de lograr mayor presencia y posicionamiento de marca en el mercado, proponemos instalar un módulo de Hightide (D´ Skate) en el Skatepark Loma Amarilla donde brindaríamos servicios de mantenimiento, ensamblaje de tablas y venta de accesorios. Sirviendo de punto de enlace para la realización de las actividades propuestas en la P de promoción.
Trafico: Según empleados del skatepark y la municipalidad suelen tener una rotación de 60 a 80 skaters por turno, logrando un promedio diario de lunes a viernes de 150 skaters diarios. 
Tabla N° 22 Promedio de visitantes al skatepark Loma amarilla
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[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\layout.PNG]Figura N° 15 Diseño del Módulo de venta
 
 
 
 
 
 
 
 
 
[image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Entrevistas\IMG-20130412-00066.jpg][image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Entrevistas\IMG-20130412-00067.jpg][image: C:\Users\UsuarioW7\Documents\Entrevistas\IMG-20130412-00068.jpg]Ubicación del Módulo 
De forma diagonal al módulo que ofrece refrescos y alimentos.
 
4.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
El tamaño de mercado operativo obtenido fue una población  de 11,231 personas, de la cual la empresa HightTide pronostica conseguir una participación de 5% que representa a 562 personas de la zona 7.
Proyección de la demanda
Para realizar la proyección de la demanda se multiplicará la cantidad de personas que se pronostica captar por la frecuencia de compra que es de 3 tablas por año, dando como resultado final una proyección de demanda anual de 1686.
[image: ]
 
 
Plan de ventas
[image: ]Para  pronosticar el plan de ventas de la nueva línea de tablas personalizadas, se tomará como primer dato histórico el factor de estacionalidad, el cual se encuentra ligeramente marcado para este producto, aumentando las búsquedas en los meses de primavera y verano y bajando en otoño - invierno. Luego se multiplicar este factor por la demanda anual proyectada para finalmente multiplicarla por el precio de venta de cada tabla.
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El plan de ventas contempla estos tres factores: estacionalidad, demanda y precio. Como resultado del ejercicio se obtiene un margen de contribución 62% sobre las ventas que representa S/. 263,421.
[image: ]4.6 Presupuesto de Marketing
 
El presupuesto desarrollado, representa la consolidación de las actividades descritas en los numerales precedentes, respecto a la implementación y desarrollo de las diferentes 4p de marketing (precio, plaza, producto y promoción).
5. PLAN DE OPERACIONES
5.1 Políticas Operacionales
·         Cumplimos con el compromiso de satisfacer las necesidades de nuestros clientes brindando un servicio único y personalizado. Bajo esta premisa, nuestra propuesta de valor contiene: 
·         Ofrecer un servicio acorde a las necesidades del cliente.
·         Brindar productos y servicios de calidad utilizando la más avanzada tecnología existente para el mercado.
·         Fomentar el deporte de skateboarding en el Perú. 
·         Apoyar a la industria nacional.
5.1.1 Calidad
Para asegurar la calidad de nuestros productos y servicios se identificaron 5 factores importantes:
·         Materiales
-         Materia prima: Como apoyo a la industria nacional, la política de la empresa será utilizar productos netamente peruanos de la más alta calidad.  (Madera, lija y fibra vidrio)
-         Insumos: en cuanto a los insumos como trucks, pernos, ejes se importaran de China aplicando rigurosos estándares de calidad.
·         Diseños
Los Diseños deberán tener un tamaño 90 cm x 27 cm o 2551 x 765 pixeles. Un valor menor no asegura el acabado deseado de la tabla.
Garantías y Devoluciones
Las tablas tienen 1 meses de garantía por defectos de fabricación sobre los accesorios. No existe garantía por fraccionamiento de las tablas.
Solo serán aceptadas las devoluciones por fallos de fabricación y Diseño menores al 95% de similitud, los cual deberán ser comunicados a nuestro staff una vez entregado el producto. Caso contrario, el cliente se hace responsable por la compra.
·         Seguridad de información 
Todo dato ingresado en cualquiera de nuestros canales es protegido de acuerdo con la Ley N° 29733 – Ley de Protección de Datos Personales y su Reglamento[24]  
·         Canal de Consultas y Reclamos
En todos nuestros canales de atención se contará con el servicio de consulta y reclamos. El cual deberá de ser atendido por nuestros colaboradores en menos de 48h.
5.1.2 Procesos
Para asegurar la calidad de nuestros procesos se seguirán las siguientes políticas:
 
Supervisión constante
Cada proceso será revisado por el gerente o jefe de área de operaciones. Además se contará con ficha de trabajo, las cuales deberán ser completadas por los colaboradores y revisadas por el supervisor a cargo.
Aprendizaje y mejoramiento continuo de procesos 
Cada supervisor de área será encargado de brindar feedback a su respectivo personal a cargo con el objetivo de mejora constante en los procesos.
 Como Política cada proceso deberá cumplir estrictamente con los siguientes requisitos: 
 
Cliente 
·         Inscripción del Cliente 
-         Llenar el formulario de inscripción de D´ Skate descargando nuestro aplicativo o en nuestra red de tiendas, con sus datos personales: Nombres, Apellido Paterno, Apellido Materno, DNI, Teléfono de contacto, correo electrónico y contraseña. Una vez validado los datos la empresa enviara un aviso de conformidad de datos vía correo electrónico. 
·         Pedido :
Para la personalización de los skate el cliente deberá de seguir los siguientes parámetros:
-         Tamaño: Solo se contara con un tamaño de la tabla, el cual será de 21 cm o 8.5 pulgadas. 
-         Selección de insumos: El usuario decidirá los tipos de materiales y colores utilizados para la confección de la misma: tabla, soportes y ruedas. 
-         Diseños: Los Diseños deben tener un tamaño 90 cm x 27 cm o 2551 x 765 pixeles. Un valor menor no asegura el acabado deseado de la tabla.
-         Restricciones: Los diseños no pueden contener palabras y dibujos obscenas, ofensivos, discriminativos, que inciten a la violencia, que infrinjan derechos de autor (incluyen palabras, frases, nombres de celebridades equipos deportivos profesionales).
·         Recojo: 
Los clientes tendrán solo la opción escoger en tienda, ubicada en el distrito de Miraflores, para recibir su producto.
·         Pagos
Los pagos de la compra serán  100% anticipado.
Métodos de pago:
-         Aplicativo: Los productos y servicios ofrecidos en la aplicación, podrán ser cancelados utilizando los siguientes medios de pago permitidos Tarjetas de Débito VISA, tarjetas de crédito Visa, Master Card, emitidas en Perú o en el extranjero siempre que mantengan un contrato vigente para tales efectos con la empresa oferente. 
-         Tienda: se aceptaran pagos en efectivo y pagos mediante Tarjetas de Débito VISA, tarjetas de crédito Visa, Master Card.
-         Comprobantes de pago: Todos los comprobantes de pago serán emitidos electrónicamente y enviados vía correo electrónico.
 
·         Recepción y Conformidad
-         Se entregara el producto entre 2 y 3 semanas después de haber solicitado el producto y aceptado el pedido conforme a las políticas de diseño. 
-         Los productos serán entregados solo al titular del usuario inscrito en nuestra aplicación o en nuestro registro en nuestras tiendas y deberá mostrar el DNI para recibir el producto.
-         Una vez aceptado el pedido y procesado el pago no se aceptaran ningún cambio de diseño ni reembolso de dinero.  
-         En caso que el cliente no este conforme con el producto y el mismo cumpla con las políticas de devolución, deberá llenar un formulario y hacer el reclamo en el momento de la entrega.
-         Los clientes tendrán un máximo de 3 semanas para recoger sus skates personalizados. De lo contrario pasaran como mercadería en abandono. 
Empresa:
·         Inscripción del cliente:
Nuestros colaboradores deberán recolectar la información brindada por los clientes en nuestro sistema, asimismo se utilizara esta información exclusivamente para uso por parte de la empresa.
 
·         Pedido:
-         Una vez recibido el pedido la orden de compra pasara por un proceso de verificación el cual se deberán tomar en cuenta el diseño escogido,  las medidas del diseño escogida por el cliente.
-         Verificación continúa por parte de los supervisores de cada área.
·         Entrega del pedido:
-         Nuestros colaboradores solo podrán entregar pedidos a la persona titular y deberán verificar el DNI antes de la entrega además se deberá cumplir con el protocolo de entrega, el cual consiste en recolectar la firma y No de DNI del cliente en un comprobante de entrega.
-         Los productos puestas en abandono serán donados a instituciones deportivas de skateboarding, centros educativos o cualquier institución benéfica que contribuya a la práctica del skateboarding.
·         Encuesta de satisfacción 
Para poder seguir con la mejora continua del servicio y los productos nuestros staff estará en la obligación de realizar una breve encuesta a nuestros clientes, en donde se incluirán preguntas en cuanto a la calidad del servicio, producto, tiempo de espera y sugerencias.
5.1.3 Planificación
Las políticas de planificación se realizaran como planes de acción, los cuales nos ayudaran a cumplir los objetivos organizacionales.
·         Colaboración constante  en actividades de skate inter-escolares como reimpulso de la educación física.
·         Contribuir al desarrollo de torneos locales. 
·         Actualización constante: Adoptar nuevas tendencias tecnológicas para mejorar el servicio de atención al cliente, minimizar los costos, aumentar la eficiencia y estar a la vanguardia.
5.1.4 Inventarios
·         Las políticas de inventario estarán alineadas en base a los siguientes criterios:  
·         Tener un nivel de servicio de 95%.
·         Afrontar la demanda en los tiempos establecidos.
·         Dirigir las operaciones basado en el modelo japonés de las 5S (Sort, Set in Order, Shine, Standardize, Sustain).
·         Las compras de insumos o materia prima tendrá un plazo de crédito, mínimo de 30 días.
·         Tener como mínimo 3 proveedores para cada tipo de materia prima y/o insumos.
·          Mantener la compra de los productos en el extranjero, aprovechando los buenos
precios que se pueden encontrar, pero mejorando la proporción pedida de cada producto
·         Nuestros proveedores deberán contar con certificado de origen además de los certificados ISO.
·         Los nuevos proveedores deberán pasar por un sistema de evaluación por parte de la empresa.
5.2 Diseño de Instalaciones
5.2.1 Localización de las instalaciones
Actualmente las instalaciones físicas de HIGHTIDE se ubican en la calle Bolívar, Distrito de Miraflores. 
Figura N°16 Localización de instalaciones
[image: ]
 
 
 
Dicho local es un espacio amplio (120mt), el cual fue adquirido por los accionistas en el año 2005, representando hoy una gran fortaleza.
Asimismo, es concordante con la zona 7 elegida “Distribución de niveles por zona –APEIM”, debido a la cercanía y proximidad de los otros distritos.
 
Tabla N°23 Distribución de niveles por zona APEIM
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5.2.2 Capacidad de las Instalaciones
Las instalaciones de HIGHTIDE, cuentan con la siguiente capacidad instalada:
En 170m2, se ofertan tres (03) categorías de productos relevadas en la “estrategia de productos” del Plan de Marketing.
Para lo cual, cuentan con racks y estantes aéreos para exhibir sus productos, tal como se evidencia en la imagen adjunta.
 
 
 
Figura N° 17 Capacidad de instalaciones
[image: ]
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Sin embargo, la empresa presenta  algunas deficiencias, ya que en la parte posterior de las instalaciones en alrededor de 70 m2, se encuentran mercaderías dispersas y distribuidas de una manera no adecuada. Tal como podemos apreciar en la siguiente imagen.
[image: C:\Users\mark93\Desktop\aglomera.jpg]Figura N°18  Parte posterior de instalaciones
 
 
 
 
 
 
Para tal efecto, el presente plan propone la redistribución y adecuación de las instalaciones, con la finalidad de optimizar el espacio y utilizarlo como área de producción para la nueva línea de  skateboard personalizados. Para cual se tendrá una capacidad productiva, conformada por 4 colaboradores que tendrán un horario de lunes a sábado de 10:30  am a 7:30 pm por un periodo anual de 300 días aproximadamente luego de descontar feriados. El tiempo que les tomará producir una tabla es de 120 minutos, la empresa contempla 2 líneas de producción, las cuales generarán una cantidad máxima mensual de 200 tablas y 2400 tablas al año. 
 
Tabla N° 24 Capacidad instalada
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
5.2.3 Distribución de las instalaciones
El presente plan propone una redistribución de las instalaciones, considerando que esta debe estar acorde con los objetivos planteados, respecto al crecimiento de la categoría “suelo” (Skateboards). Ello con la finalidad de cumplir con los objetivos previstos en el Plan de Mkt, respecto a las estimaciones y proyecciones de ventas. Para lo cual se plantea la adquisición de los siguientes activos fijos:
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Asimismo, se plantea una adecuación y optimización de espacios en la tienda actual:
Figura N° 19 Adecuación de Primer Piso – Taller de operaciones – exterior
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En el primer piso, el taller de operaciones tendrá una capacidad instalada que podrá generar 8  tablas diarias y 2400 tablas anuales. Asimismo, en esta área se encontrará el almacén de productos e insumos, los cuales serán colocados en racks y cajoneras. Estos podrán almacenar un máximo de 200 tablas por rack y 4 cajas por cajonera. 
 
Tabla N° 25 Almacén de tablas e insumos
[image: ][image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura N° 20 Adecuación  Primer piso – Taller de operaciones - Interior
[image: ]
 
 
Figura N° 21 Adecuación [image: ] Hall Principal (2 piso) – Sala de diseño a la vista - Interior
 
 
Figura N° 22 Adecuación  Hall Principal (2 piso) – Sala de diseño a la vista - exterior
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En el Hall principal del segundo piso, se encontrará la máquina de transferencia para la impresión de diseños. Como nuestro producto final depende directamente de esta máquina, es importante conocer la capacidad del proceso. Dicha maquina tarda en imprimir un diseño alrededor de 15 minutos x 8 horas laborales, obtenemos 32 diseños al dia y 9600 diseños al año. En el proyecto se estableció producir 1686 tablas para personas que practican skateboarding en la zona 7. La capacidad instalada dependerá de la meta establecida como pronóstico de ventas por la empresa.
 
Capacidad Instalada Utilizada= [Tablas pronosticados/Anual]/ [capacidad de maquina /Anual]
Capacidad Instalada Utilizada = [1686/ anual] / [9600 /anual]
Capacidad Instalada Utilizada = 17.56%
 
El Cálculo de la capacidad instalada utilizada ha sido considerado en base al pronóstico de mercado para posibles ampliaciones de la empresa
 
Figura N° 23 Adecuación  Hall Principal (2 piso) – Angulo lateral
 
[image: ]
 
Las adecuaciones en drywall y vidrios, tienen por finalidad generar un ambiente de confianza, logrando mostrar a los clientes el proceso de diseño y ensamblaje de sus propios productos.
 
5.3. Especificaciones Técnicas del Producto
Para empezar, es importante mencionar, que de acuerdo a las políticas operacionales de la empresa, así como también, las políticas de calidad y compras, la materia prima principal (Maderas, lijas y fibra de vidrio) serán adquiridos dentro del país a proveedores peruanos como parte del apoyo a la industria nacional. Por otro lado, los demás insumos, tales como, los trucks, los pernos, los ejes, las ruedas, los rodamientos y las tuercas serán adquiridos directamente de China, siempre cumpliendo con rigurosos estándares y controles de calidad.
Figura N°24 Especificaciones del producto
[image: ]
 
 
 
 
 
5.3.1 Especificaciones técnicas del producto (Tablas de skate)
·         7 láminas de madera de puro maple nacional 90 cm x 27 cm.
·         Lija de color negro nacional 3mm. (80 cm. x 120 cm.)
·         Ruedas de uretano 52mm. X 32mm.
·         Elevadores (Riser Pad)
·         Ejes (Trucks) ligeros de aluminio (192 mm. / 127 mm. / 55mm.)
·         Accesorios (Tuercas, Tornillos, Rodamientos).
·         Vinil impreso con diseño personalizado de  90 cm x 27 cm o 2551 x 765 pixeles.
·         Fibra de vidrio.
 
 
Figura N°25  Especificaciones y medidas del producto
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[image: Resultado de imagen para printed skateboard]
 
 
 
 
 
 
 
 
5.3.2. Composición del producto  - Ensamblaje de una Tabla
·         01 Tabla cóncava de 7 láminas de madera peruana.
·         01 Lija de color negro N°80 – 120.
·         02 Elevadores (Riser Pad).
·         02 Ejes (Trucks) ligeros de aluminio (192 mm. / 127 mm. / 55mm.).
·         04 Ruedas de uretano 52mm. X 32mm.
·         08 Rodamientos metálicos clasificación Abec 9.
·         08 Tornillos de 7/8” con cabezal Allen y tuercas autoblocantes.
·         01 Plano de Vinil impreso, diseño personalizado (90 cm x 27 cm o 2551 x 765 pixeles).
·         01 Un baño de Fibra de vidrio (90 cm. x 27 cm.).
5.3.3. Flujo de producción de una tabla
 
[image: ]Figura N° 26 Flujo de producción de una tabla

Tabla N° 26 Tiempos de producción – PERT de producción unitario
Tiempos de producción – PERT de producción unitario
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Tabla N°27 Tiempos de producción – PERT de Proyecto
PERT – Proyecto
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5.4. Mapa de Procesos
Dentro del mapa de procesos, se han identificado claramente los estratégicos, los procesos operativos y los de apoyo, cada uno de ellos cumpliendo un función importante para identificar primero las necesidades de los clientes y posteriormente la satisfacción de los mismos.
En primer lugar, como parte de los procesos estratégicos tenemos la penetración y apertura de nuevos mercados, en este punto se le solicitará a cada uno de los clientes a llenar el formulario de inscripción pudiendo hacerlo desde el aplicativo o desde nuestra red de tiendas, con esto se podrá desarrollar la demanda interna y promocionar la marca de la empresa, esto también va ligado a la estrategia de posicionamiento.
En segundo lugar tenemos los procesos operativos y comerciales. Para el proceso operativo se manejarán las recepciones de cada uno de los pedidos, solicitud de diseños y producción del producto final personalizado; en esto punto, los clientes deberán acogerse a ciertos parámetros pres establecidos, el primero es que sólo se contará con un solo tamaño de tabla, luego, se pasará seleccionar los insumos y los diseños, siempre tomando en cuenta cada una de las restricciones y/o requisitos que la empresa tiene como políticas de Calidad.
Luego, como parte del proceso comercial, se supervisará en todo momento el proceso de producción y entrega del producto, ésta entrega se deberá realizar entre la segunda y tercera semana posterior a la colocación del pedido. Posteriormente, se brindará asesoría post venta y se recepcionarán los feedbacks  de los clientes externos para lograr una mejora continua.
Finalmente, dentro de los procesos de apoyo, se empezará identificando a los puestos críticos, de esta forma se evitará la formación de los cuellos de botella dentro del proceso de producción. Luego, se definirán los objetivos, se evaluará al personal que se capacitará para así lograr un mayor y mejor rendimiento en cada una de las actividades de los colaboradores.
Asimismo, al haberse creado un área de Diseño, el personal será sensibilizado con la cultura organizacional de la empresa, de esta manera, los nuevos colaboradores podrán tener claros los objetivos organizacionales y los del área de diseño misma. Paralelamente, dentro del proceso de tecnología de la información, se ha realizado la creación del aplicativo que permitirá que los clientes puedan crear y enviar sus propios diseños para luego ser plasmados en sus tablas de stake.
MAPA DE PROCESOS
[image: ]
 
5.5. Planeamiento de la Producción
5.5.1. Gestión de compras y stock
De acuerdo con el desarrollo, confección y diseños de los productos que la empresa producirá y comercializará dentro de la Zona 7 de Lima, el área de operaciones (Compras) deberá contactarse con los proveedores de materias primas nacionales y los proveedores de insumos y accesorios en China, siempre manteniendo los estándares de calidad propuestos en las políticas operacionales.
Es vital tener una cartera de proveedores de mínimo 3 de ellos por producto, de esta manera se podrán evaluar de manera eficiente los costos y obtener mayor productividad y rentabilidad.
Para esto, se deberá tener claro el volumen de compra, el gestor de este proceso podrá negociar mejor cuando se tienen claros los volúmenes y las proyecciones a mediano plazo.
Como parte de las funciones del gestor de compras de la empresa, tenemos:
·         Se llevará un registro de los históricos de las compras para poder comprar los precios entre los diferentes periodos.
·         Negociación con los proveedores, se deberá contar con una cartera de proveedores amplia, mínimo tres proveedores para un mismo insumo, accesorio o materia prima.
·         Colocación de las órdenes de compra.
·         Se llevará adecuadamente el seguimiento y recepción de las órdenes de compra.
·         Gestionar adecuadas condiciones de pago, plazo de crédito, mínimo de 30 días.
·         Obtener una línea de crédito amplia.
·         Realizar el pago a tiempo de las cuentas por pagar, los proveedores son socios estratégicos los cuales deben trabajar para y con nosotros.
·         Se realizarán visitas periódicas a los proveedores para evaluar las condiciones de fabricación de la materia prima y así mantener la calidad de nuestros productos terminados.

Presupuesto de inventario
[image: ]Para la estimación del presupuesto de inventario se trabajará con un modelo probabilístico ya que la demanda de nuestro producto es impredecible en un día o mes dado. Este método consiste en una estimación de la demanda, con lo cual se determina una cantidad de reabastecimiento para el próximo periodo, así como el momento en que debe realizarse el pedido en función a una cantidad fija. Por lo cual primero procederemos a calcular la cantidad óptima o económica de pedido de tablas mediante la expresión.
                   2 Co D                                  
Q* =         -------------
                     Ca
Donde:
Q* = Cantidad óptima o económica de pedido.
D = Demanda promedio en unidades por año.
Co = Costo de cada pedido.
Ca = Costo de mantenimiento por unidad por año.
Como resultado podemos observar que la cantidad óptima que minimiza los costos son 54 unidades.
Tabla N° 28   Inventario de tablas
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Posterior a ello calcularemos el inventario de seguridad con base en la distribución de la demanda durante el período de entrega y la selección intuitiva del nivel de servicio. Haciendo uso de:
B = Z Φ
Dónde:
B = Inventario de seguridad en unidades
Φ = varianza de la demanda durante el tiempo de entrega o tiempo de adelanto.
Con una tabla para la distribución normal, se encuentra el valor de Z que corresponde al nivel de servicio deseado, para un nivel de servicio del 95 % el valor de Z = 1.65. Con lo cual tenemos como resultado un inventario de seguridad  de 35 unidades.
Finalmente calcularemos el punto de reorden mediante la expresión:
R = d L + B
El punto de reorden se genera a partir de 75 unidades, dicho punto se  incrementa para proporcionar mayor protección contra los faltantes durante el tiempo o período de entrega.
Evaluando los costos totales apreciamos que por una cantidad mayor como 165 unidades solo se incrementa S/ 590.57 con referencia a la cantidad de 54 unidades. Por ello consideramos beneficiosa una cantidad de 165 unidades con 11.63 pedidos al año
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Para el caso de los insumos importados utilizando el mismo modelo planteado líneas arriba tenemos una cantidad óptima de 878 unidades con un inventario de seguridad de 35 unidades y un punto de reorden de 204. La cantidad a solicitar son 843 unidades con 2 pedidos al año, debido a que por costos logísticos y contables no sería rentable realizar una mayor cantidad de pedidos.
Tabla N°29  Inventario de Insumos
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Tabla N°30 Presupuesto Anual de Compras de Material de Producción
Presupuesto Anual de Compras de Material de Producción
	Presupuesto de Compras Unitario

	Descripción
	Costo Unit S/.
	Q
	Costo Total

	Tabla de Madera
	                                       45.00 
	1686
	                             75,870.00 

	Ruedas de uretano 52mm
	                                       20.00 
	                             33,720.00 

	Ejes / Trucks (02 Unidades)
	                                       15.00 
	                             25,290.00 

	Accesorios (Insumos - Materiales)
	                                          1.50 
	                                2,529.00 

	Impresión
	                                       10.00 
	                             16,860.00 

	Otros
	                                          1.00 
	                                1,686.00 

	Presupuesto total unitario
	                                       92.50 
	                          155,955.00 


 
	Presupuesto de Compras Unitario

	Descripción
	Enero
	Febrero
	Marzo
	Abril
	Mayo
	Junio
	Julio
	Agosto
	Septiembre
	Octubre
	Noviembre
	Diciembre
	TOTAL

	Tabla de Madera
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	              45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	             45.00 
	 

	Ruedas de uretano 52mm
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	              20.00 
	             20.00 
	             20.00 
	             20.00 

	Ejes / Trucks (02 Unidades)
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	              15.00 
	             15.00 
	             15.00 
	             15.00 

	Accesorios (Insumos - Materiales)
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                 1.50 
	                1.50 
	                1.50 
	                1.50 

	Impresión
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	              10.00 
	             10.00 
	             10.00 
	             10.00 

	Otros
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                 1.00 
	                1.00 
	                1.00 
	                1.00 

	Unidades Producidas x Mes
	160
	160
	160
	120
	115
	130
	126
	120
	115
	160
	160
	160
	         1,686.00 

	Presupuesto total mensual
	   14,800.00 
	   14,800.00 
	   14,800.00 
	   11,100.00 
	   10,637.50 
	   12,025.00 
	   11,655.00 
	   11,100.00 
	   10,637.50 
	   14,800.00 
	   14,800.00 
	   14,800.00 
	   155,955.00 



5.5.2. Gestión de la calidad
La calidad de los productos terminados de la empresa es la mejor carta de presentación de la empresa, el compromiso que se tiene con el cliente ofreciéndoles nuestros productos bajo el concepto de “Diseños Exclusivos” van muy ligados a la mejor calidad de las materias primas e insumos que se utilizarán al momento de confeccionar cada una de las tablas de skate.
Asimismo, la calidad del servicio al cliente es muy importante, antes, durante y después del proceso de compra, ellos recibirán atención personalizada siempre con la mejor asesoría para ayudarlos a tomar la mejor decisión de compra, esto es parte de la PROPUESTA DE VALOR que está ofreciendo la empresa en este proyecto.
De igual modo, la empresa brindará la garantía correspondiente y se efectuarán devoluciones cuando se evidencia una falla o desviación dentro del proceso productivo que afecte el producto final. Finalmente, los clientes contarán con canales de consultas y reclamos.
Gestión de Calidad
·         Materiales, como parte de una de las políticas de calidad de la empresa, la compra de las materias primas principales, tales como, tablas de madera, lijas y fibra de vidrio, se realizará sólo a empresas certificadas con la marca Perú y con aquellas que cuenten con rigurosos controles de calidad en cada etapa de sus procesos de producción.
·         Diseños, para garantizar la plena calidad de los productos terminados, los diseños personalizados de cada uno de los clientes entrarán inmediatamente en un estado de congelamiento, donde no podrán ser utilizados para una segunda impresión o duplicidad salvo previa autorización del cliente inicial.
·         Garantías y Devoluciones, cada una de las tablas producidas por la empresa contará con un mes de garantía contado a partir de la fecha de despacho, donde el cliente tendrá el tiempo necesario para utilizar y/o probar el producto. Asimismo, el proceso de producción de cada una de las tablas cuenta con puntos críticos de control, donde se evaluarán cada uno de los puntos claves que brindarán el 100% de calidad de los productos terminados.
·         Canal de consultas y reclamos, para garantizar la plena satisfacción de nuestros clientes, ellos contarán con canales donde podrán hacer llegar todas sus consultas y reclamos, la empresa tendrá 48 horas para dar respuesta a cada una de ellas de manera rápida y eficiente.
·         Encuesta de satisfacción del cliente, en aras de garantizar la calidad de nuestros productos y servicios, el personal de la empresa deberá realizar una encuesta a cada uno de los clientes que lleguen a adquirir sus productos exclusivos con diseños exclusivos, el objetivo será obtener el 95% de plena satisfacción en cada uno de los factores y servicios medidos.
5.5.3. Gestión de los proveedores
Para el manejo y gestión de los proveedores, de acuerdo a las políticas operacionales planteadas anteriormente, la empresa ha decidido apoyar a la industria peruana, es por esta razón, que para la compra de la materia prima, tales como, las tablas de maderas en bruto (Sin diseño), la lijas y la fibra de vidrios, serán adquiridas a empresa peruanas.
Paralelamente, para el caso de los demás insumos y accesorios, se ha decidido comprar en el mercado de China, esto ayudará a reducir los costos y ser más competitivos dentro del mercado peruano pero siempre cuidando la calidad integral del producto terminado.
De igual modo, los proveedores deberán tener una atención permanente de nuestros requerimientos de compras, flexibilidad para cambios de demanda sin la alteración del precio inicial pactado, esto ayudará a realizar un flujo de caja proyectado más exacto y eficiente.
Para poder tangibilizar la gestión con nuestros proveedores, se deberá considerar:
·         Se trabajará con una política de penalidades con cada uno de los proveedores por el incumplimiento o demoras en la entrega a tiempo de las materias primas, insumos y materiales,  se propondrá la obtención de un 5% de descuento en el valor total de la cuenta por cobrar si la demora es de 1 a 5 días, luego los descuentos irán en ascenso conforme la demora y afectación a la empresa sea mayor; esto reducirá los retrasos en la producción y por ende la insatisfacción de nuestros clientes.
·         El pago de las cuentas por pagar (Pago a proveedores) será de 30 días contando a partir de la entrega de las materias primas,  insumos y materiales en nuestros almacenes y por ende desde la recepción de sus facturas, esto ayudará a poder hacer efectivas las cuentas por cobrar previas a las cuentas por pagar y así evitar el apalancamiento para realizar el pago a los proveedores.
·         La empresa contará con un mínimo de 3 proveedores para cada tipo de materia prima, insumos o materiales, esto reducirá la dependencia de tener sólo un proveedor y evitar problemas con el abastecimiento, garantizando una productividad estable.

Tabla N°31 Lista de proveedores
 LISTA DE PROVEEDORES
 
	RUBRO
	PROVEEDOR
	DIRECCIÓN
	WEB
	TELÉFONO

	MADERA
	Mirey Import S.R.L.
	Jirón Cuzco, 640 - Of. 2094 El Cercado - Lima
	-
	947 124 664

	Mapie S.A.C.
	Av. Los Rosales - Calle 3, Los Huertos de Lurín Mz.T Lt.6 Pachacamac - Lima
	www.mapieperu.com
	998 109 001 / (01) 3673409

	Madselva Selva Central
	Calle Santa Mercedes - Mz. S-1 Lt. 18 - Urb. Villa Marina Chorrillos - Lima
	www.madselva.com
	(511) 7151335 / 995 816 205

	LIJAS
	Abrasivos S.A.
	Avenida Tomás Alva Edison, 168 Ate Vitarte - Lima
	www.asaabrasives.com
	(511) 326-1357 /  (511) 326-1177

	Coroimport S.A.C.
	Calle Luis Galvani, 381 - Urb. Industrial Santa Rosa, Ate Vitarte - Lima
	www.coroimport.com
	(511) 326 7720 / (511) 326 7690

	Comercial Denisam
	Avenida Grau, 1513 Iquitos - Loreto
	www.denisam.pe
	965 632 815 / 942 620 467

	FIBRA DE VIDRIO
	Zinco
	Calle Los Gavilanes, 344 - Of. 101 Bellavista - Lima
	www.zinco.com.pe
	(511) 288-4656

	Lepsa S.A.C.
	Calle Las Gardenias - Mz. D Lt. 14, Urb. Las Praderas de Lurín Lurin - Lima
	www.lepsa.com
	-

	Fibrotecnia S.A.C.
	Avenida República de Panamá, 4298 Surquillo - Lima
	www.fibrotecnia.com
	(511) 4475260

	VINIL
	Publimatick S.R.L.
	Avenida Nicolás Ayllón, 1895 Ate Vitarte - Lima
	www.publimatick.com
	(511) 792-7250 / 987 804 309

	Protecfilms
	Avenida México, 350 La Victoria - Lima
	www.protecfilms.com
	998 182 130 / (511) 4727489

	Printing Color The World S.A.C.
	Avenida Condorcanqui, 1102 - Urb. Túpac Amaru Independencia - Lima
	www.printcolor.com.pe
	946 258 915 / 946 258 870

	RUEDAS
	Multirruedas 3000 E.I.R.L.
	Avenida Argentina, 215 - Pasaje 14 Stand B-7, Sección B - C.C. Nicolini El Cercado - Lima
	-
	994 245 052 / (511) 330-6142

	Megabanda S.A.C.
	Avenida Chosica Km. 3.8 Parcela 1 Lt. 1-C - 2da Etapa - Cajamarquilla Lurigancho Chosica - Lima
	www.megabanda.com.pe
	994 046 931

	Llantilandia
	Marie Curie, 360 Ate Vitarte - Lima
	www.llantilandiaperu.com
	994 119 502 / (511) 326-2297

	PERNOS / TORNILLOS / RODAMIENTOS / TRUCKS
	Importadora de Rodamientos S.A.C.
	Jirón Juan Fanning, 400 Barranco - Lima
	www.imporod.com.pe
	(511) 247-5090 / 975 597 700

	Aceros Import
	Calle Javier Heraud, Mz. M Lt. 5 - Sect. Mártires del Sutep, Los Olivos - Lima
	www.acerosimport.com
	998 394 349 / (511) 531-7777

	Multi Industrias Metálicas S.R.L.
	Jirón Helio, 5584 - Urb. Industrial Infantas Los Olivos - Lima
	www.multiindustriasmetalicas.com
	999 013 113 / (511) 405-3357



5.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo
La empresa Hightide ha considerado realizar inversiones tanto en activos tangibles como intangibles, la inversión en activos tangibles comprende la compra de equipos informáticos (laptops, tabletas), muebles y enseres (como escritorio, silla giratoria. mesa de trabajo, entre otras) y maquinaria para la impresión del diseño. En lo referente, a la inversión en activos intangibles se contempla la adquisición de una licencia de software que será de gran utilidad para evitar la copia de códigos y  distribución. Por otro lado, en el siguiente cuadro detallamos los activos fijos que están sujetos a depreciación.
Tabla N°32  Inversión en activos fijos
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[image: ]Tabla N°33  Depreciación de activos
 
5.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos
El equipo de trabajo ha considerado los costos unitarios para la producción de una tabla con la finalidad de tener un control de los costos y contar una base para la realización de estimaciones y proyecciones. Se realizó una proyección anual, la cual se trasladará a los posteriores flujos y se prorrateará con los gastos indirectos. Así mismo, se contempla como gasto operativo la creación de la aplicación que tendrá un costo de S/ 15000, no se ha tomado en consideración los gastos administrativos ni de ventas, puesto que actualmente la empresa se encuentra asumiéndolos y son tomados como costos hundidos para el proyecto. Sin embargo, si serán tomados en consideración para el capítulo de finanzas en donde se realizará los flujos incrementales. Por otro lado, en el último cuadro se detalla los gastos que se incurrirán para la adecuación del área de diseño. La planilla considera 5 sueldos conformado por un gerente de innovación, dos diseñadores y dos operarios.
Tabla N°34  Costos de Producción
[image: ]Costos de Producción
 
 
 
[image: ]Tabla N°35  Gastos Operativos
Gastos operativos
 
 
Tabla N° 36  Gastos para acondicionamiento del  área de diseño
Gastos para acondicionamiento del área de diseño
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS
6.1 Objetivos Organizacionales
Los objetivos organizacionales se encuentran alineados con nuestra Visión y Misión:
VISION
Para el 2022, ser reconocidos como la principal empresa promotora del surf y skateborading, brindando productos innovadores de la más alta calidad a través de plataformas digitales en Lima Metropolitana
MISION
Somos una empresa dedicada a la producción y comercialización de productos de la más alta calidad, para la práctica del surfing y skateboarding. Brindando asesoría especializada con un equipo altamente calificado.
Tal como se evidencia en los párrafos precedentes, el capital humano resulta un componente fundamental en el proceso de implementación del presente Plan Empresarial.
Por lo cual, se plantearan los siguientes objetivos organizacionales: 
·         Posicionar a HIGHTIDE en el top ten de un modelo de ranking Great Place to Work (Pymes), al periodo 2022.
·         Implementar un equipo de trabajo sostenible al período 2022 (Reducción del % de rotación de personal)
·         Implementar procesos robustos en la selección de personal, al periodo 2018 
·         Mejorar en un 20% el desempeño de los colaboradores (Indicadores – evaluación de desempeño)
 

6.2Naturaleza de la Organización 
6.2.1. Organigrama organizacional con Áreas propuestas 
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GERENCIA GENERAL: 
·         Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona jurídica. 
·         Representar a la empresa ante entes públicos y privados.
·         Definir y difundir objetivos organizacionales a corto y largo plazo.
·         Planificar las funciones de cada área y cargos.
·         Dirigir, tomar decisiones y evaluar el funcionamiento de cada área.  
·         Evaluar el cumplimiento de los objetivos organizacionales. 
·         Apoyar a cualquier área que requiere ayuda.
·         Evaluar presupuesto para todas las áreas.
 
GERENCIA DE INNOVACIÓN: 
·         Desarrollar e implementar el plan de marketing. 
·         Elaborar estrategias de venta. 
·         Desarrollar nuevos productos y sistemas para la reducción de costos.
·         Elaborar presupuesto destinado a innovación de nuevos productos, investigación de mercado y plan de marketing.
 
ÁREA DE COMERCIAL: 
·         Definir los requisitos, restricciones y el modelo de atención al cliente. 
·         Evaluar constantemente la atención al cliente de los vendedores.  
·         Planificar y poner en marcha las estrategias de ventas.
·         Atender la postventa y reclamos. 
·         Motivar y Apoyar a los colaboradores a su cargo. 
 
ÁREA DE OPERACIONES: 
·         Supervisar las áreas de producción y mantenimiento. 
·         Organizar el inventario físico.
·         Monitorea el correcto funcionamiento de los sistemas. 
·         Establecer matrices de riesgo de las operaciones de la empresa. 
·         Lograr los niveles deseados de eficiencia y eficacia productiva. 
·         Motivar y Apoyar a los colaboradores a su cargo 
 
ÁREA DE FINANZAS: 
·         Administrar la contabilidad de la empresa. 
·         Mide las de ventas y el cumplimiento de metas con indicadores de rentabilidad. 
 
PRODUCCIÓN: 
·         Cumplir con los procesos, calidad, diseño y tiempos de entrega del producto.
MANTENIMIENTO: 
·         Supervisar, monitorear y actualizar los Hardware y Software existentes (Actualizaciones de  D’Skate)
 
6.2.2 Diseño de puestos y funciones
 
	NOMBRE DEL PUESTO:
Gerente de Innovación
	ÁREA:
Gerencia de Innovación

	PUESTO AL QUE REPORTA:
-        Gerente General
	PUESTOS QUE LE REPORTAN:
-        Ninguno.

	DESCRIPCION DEL PUESTO: 
Es el responsable de garantizar que los procesos de ejecución de proyectos sean eficientes y efectivos buscando optimizar los recursos, sin dejar de lado los criterios de calidad y tiempo de entrega, así como velar por la Seguridad y Salud del trabajador durante los mismos.

	OBJETIVO DEL PUESTO: 
Garantizar la calidad y continuidad de la ejecución de proyectos de principio a fin. Evaluar las propuestas, administrar el recurso humano y los materiales para que el desarrollo de los proyectos. Velar por la protección y seguridad del trabajador durante la realización de sus labores para cumplir con las normas de seguridad exigidas por las leyes vigentes.

	FUNCIONES ESPECIFICAS:
ü       Monitorear productos nuevos y tendencias del mercado.
ü       Investigación de las necesidades del consumidor.
ü       Análisis y proceso de información primaria y secundaria.
ü       Generación de ideas, Diseño de estrategias y productos.
ü       Formulación del plan de Marketing
ü       Elaboración del prototipo
ü       Validación y elaboración de ideas y prototipos.
ü       Elaborar programa de introducción.
ü       Tamizado de ideas a fin de localizar y eliminar las ideas pobres tan pronto como sea posible.
ü       Evaluación Comercial, de Diseño, Calidad y del Mercado
ü       Implementar, controlar, cumplir y mejorar los procedimientos.
ü       Realizar presupuestos para la implementación de plan de marketing e introducción de nuevos productos.
ü       Cumplir otras funciones que le asigne el Gerente General.
ü       Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.

	RELACIÓN DE COORDINACIÓN

	Internas:
-                  Gerencia General
-                  Área Comercial
-                  Área Financiera
-                  Área de Operaciones
-                  Producción
-                  Mantenimiento
	Externas:
-                 Cliente.
-                 Mercado Objetivo
-                 Proveedores

	REQUERIMIENTO DEL PUESTO:
Educación: Titulado y en la carrera universitaria de: Marketing o carreras afines.
Formación: Cursos de Investigación de Mercado, Curso nivel avanzado de informática y redes.
Experiencia: No menor a 2 años como Jefe de Marketing o puestos similares en Empresas industriales o de investigación de mercado.
Habilidades y Competencias: Capacidad de organización, Habilidades para trabajar en equipo y bajo presión, Liderazgo, Pro actividad.

	REEMPLAZADO EN AUSENCIA
	REVISADO POR
	APROBADO POR

	Ninguno
	Gerente General
	Gerente General


 


	NOMBRE DEL PUESTO:
Jefe de Operaciones
	ÁREA:
Área de Operaciones

	PUESTO AL QUE REPORTA:
-        Gerente General
	PUESTOS QUE LE REPORTAN:
-        Diseñador, Operario, Mantenimiento.

	DESCRIPCION DEL PUESTO: 
Es el responsable de garantizar que los procesos de ejecución de proyectos sean eficientes y efectivos buscando optimizar los recursos, sin dejar de lado los criterios de calidad y tiempo de entrega, así como velar por la Seguridad y Salud del trabajador durante los mismos.

	OBJETIVO DEL PUESTO: 
Garantizar la calidad y continuidad de la ejecución de proyectos de principio a fin. Evaluar las propuestas, administrar el recurso humano y los materiales para que el desarrollo de los proyectos. Velar por la protección y seguridad del trabajador durante la realización de sus labores para cumplir con las normas de seguridad exigidas por las leyes vigentes.

	FUNCIONES ESPECIFICAS:
ü        Planificar, organizar y coordinar la ejecución de los proyectos.
ü        Revisar, corregir y aprobar todo presupuesto de ejecución de proyectos.
ü        Supervisar, controlar y dirigir los Proyectos respetando los procesos establecidos.
ü        Informar periódicamente al Gerente General sobre el estado de los proyectos en ejecución y los proyectos terminados.
ü        Implementar, controlar, cumplir y mejorar los procedimientos.
ü        Asignar al personal adecuado para la ejecución de proyectos según especialidad
ü        Controlar a los que estén bajo su mando en el cumplimento de las ordenes de trabajo en cuanto a calidad, costos y tiempo.
ü        Evaluar al personal a su cargo tomando las medidas y acciones que correspondan, informando al Gerente General de tales acciones y resultados.
ü        Corregir y/o aprobar el informe (sustento) de trabajos ejecutados por la Empresa, según la magnitud del mismo, a solicitud del cliente.
ü        Cumplir, difundir y velar por el cumplimiento del Manual de Organización y Funciones y el Reglamento Interno de la Empresa.
ü        Comunicar, transmitir y alinear la visión, misión y los objetivos de la empresa.
ü        Cumplir otras funciones que le asigne el Gerente General.
ü        Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.

	RELACIÓN DE COORDINACIÓN

	Internas:
-                  Gerencia General
-                  Gerencia de Innovación
-                  Área Comercial
-                  Área Financiera
-                  Producción
-                  Mantenimiento
	Externas:
-                 Cliente.
-                 Proveedores

	REQUERIMIENTO DEL PUESTO:
Educación: Titulado y en la carrera universitaria de: Administración de Empresas o carreras afines.
Formación: Ninguna.
Experiencia: No menor a 2 años como Jefe de proyectos o puestos similares en Empresas industriales.
Habilidades y Competencias: Capacidad de organización, Habilidades para trabajar en equipo y bajo presión, Liderazgo, Pro actividad.

	REEMPLAZADO EN AUSENCIA
	REVISADO POR
	APROBADO POR

	Gerencia de Innovación
	Jefe de Operaciones
	Gerente General


	NOMBRE DEL PUESTO:
Operario
	ÁREA:
Producción

	PUESTO AL QUE REPORTA:
-        Jefe de Operaciones
	PUESTOS QUE LE REPORTAN:
-        Ninguno.

	DESCRIPCION DEL PUESTO: 
Es la persona encargada de realizar los diversos trabajos de fabricación.

	OBJETIVO DEL PUESTO: 
Ejecutar los proyectos cumpliendo con las Normas Técnicas y Normas de Seguridad Interna de la empresa, con la finalidad de finalizar los pedidos pactados con el cliente, en los tiempos y costos establecidos.

	FUNCIONES ESPECIFICAS:
ü       Reunirse con su jefe para coordinar el trabajo a realizar y éste le asigne sus tareas ya sean semanales o diarias, dependiendo de la necesidad de los proyectos en ejecución.
ü       Asumir algunas funciones de su respectivo Supervisor, solo cuando este último no se encuentre presente por un corto tiempo. Debe liderar el grupo y hacer cumplir las funciones y tareas del personal bajo su responsabilidad.
ü       Utilizar los recursos materiales, dentro de lo que indica el presupuesto, buscando no exceder el mismo.
ü       Manejar de manera adecuada las herramientas, maquinarias y equipos, que están a su cargo.
ü       Avanzar los proyectos, diariamente, buscando cumplir los tiempos establecidos y cuidando la calidad en la ejecución.
ü       Reportar a su jefe la ocurrencia de alguna dificultad o problema en la ejecución de los proyectos.
ü       Cumplir, difundir y velar por el cumplimiento del presente Manual de Organización y Funciones, La Política de Calidad, el Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo y el Reglamento Interno de la Empresa.
ü       Cumplir otras funciones propias que le asigne el jefe de operaciones.
ü       Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.

	RELACIÓN DE COORDINACIÓN

	Internas:
-                  Área de Operaciones
-                  Producción
-                  Mantenimiento
	Externas:
-                 Cliente.

	REQUERIMIENTO DEL PUESTO:
Educación: Seis meses de experiencia como Mecánico de Mantenimiento, Soldador, Electricista o en puestos similares en Empresas industriales. 
Formación: Ninguna.
Experiencia: No menor a dos años en elaboración de Diseños.
Habilidades y Competencias: Criterio técnico, Liderazgo, Pro actividad.

	REEMPLAZADO EN AUSENCIA
	REVISADO POR
	APROBADO POR

	Ninguno
	Jefe de Operaciones
	Gerente General


 
	NOMBRE DEL PUESTO:
Diseñador
	ÁREA:
Producción

	PUESTO AL QUE REPORTA:
-        Jefe de Operaciones
	PUESTOS QUE LE REPORTAN:
-        Ninguno.

	DESCRIPCION DEL PUESTO: 
Es la persona encargada de generar, imprimir y verificar la implementación de los diseños de las tablas para D’Skate.

	OBJETIVO DEL PUESTO: 
Realizar el diseño de ilustraciones para las diferentes tablas, aplicando las técnicas requeridas en el diseño y dibujo de las mismas, a fin de satisfacer las necesidades de los clientes.

	FUNCIONES ESPECIFICAS:
ü       Reunirse con su jefe para coordinar el trabajo a realizar y éste le asigne sus tareas ya sean semanales o diarias, dependiendo de la necesidad de los proyectos en ejecución.
ü       Diseñar ilustraciones, avisos, artículos y publicidad en general.
ü       Organizar e instalar exposiciones para eventos de la Institución.
ü       Elaborar bocetos y otras artes gráficas de su competencia.
ü       Elaborar y participar en la realización de maquetas.
ü       Revisar y resguardar la documentación referente a los diseños y artículos de la Institución.
ü       Revisar y corregir el material diseñado.
ü       Suministra información técnica a los clientes, en cuanto al diseño de sus pedidos.
ü       Atender y coordinar con los autores de los textos, el diseño gráfico de las publicaciones.
ü       Llevar registro del material producido.
ü       Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, establecidos por la organización.
ü       Mantener y respetar el orden de las instalaciones, así como la maquinaria, reportar cualquier anomalía o fallo de maquinaria que pudiera ocurrir.
ü       Elabora informes periódicos de las actividades realizadas.
ü       Cumplir, difundir y velar por el cumplimiento del presente Manual de Organización y Funciones, La Política de Calidad, el Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo y el Reglamento Interno de la Empresa.
ü       Cumplir otras funciones propias que le asigne el jefe de operaciones.
ü       Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.

	RELACIÓN DE COORDINACIÓN

	Internas:
-                  Área de Operaciones
-                  Producción
-                  Mantenimiento
	Externas:
-                 Cliente.

	REQUERIMIENTO DEL PUESTO:
Educación: Técnico en Diseño Gráfico o carreras afines. 
Formación: Ninguna.
Experiencia: No menor a dos años en elaboración de Diseños.
Habilidades y Competencias: Criterio técnico, Trabajo en equipo, Pro actividad.

	REEMPLAZADO EN AUSENCIA
	REVISADO POR
	APROBADO POR

	Ninguno
	Jefe de Operaciones
	Gerente General


 
	NOMBRE DEL PUESTO:
Asistente de Sistemas y Soporte
	ÁREA:
Mantenimiento

	PUESTO AL QUE REPORTA:
-        Jefe de Operaciones
	PUESTOS QUE LE REPORTAN:
-        Ninguno

	DESCRIPCIÓN DEL PUESTO:
Proyecta eficazmente las actividades en materia de soporte técnico, identificando y dando solución a problemas de Hardware y Software, a fin de tomar medidas de contingencia, para mantener en óptimas condiciones la infraestructura informática de la Empresa. 

	OBJETIVO DEL PUESTO:
Instalar, mantener, actualizar el Hardware y Software que se requiera; proporcionar el mantenimiento preventivo y correctivo a los equipos de la Empresa y evaluar el control de los servicios de mantenimiento de terceros o que ofrezcan los proveedores.

	FUNCIONES ESPECIFICAS:
ü       Resolver o depurar problemas que se presentan en Hardware y Software (Actualizaciones de  D’Skate o aplicativos que sean requeridos).
ü       Asegurarse de efectuar copias de respaldo por los usuarios que lo requieran.
ü       Verificar la correcta actualización y vencimiento de licencia del programa antivirus.
ü       Realizar el mantenimiento provisorio y correctivo de los equipos, efectuando las garantías de los proveedores.
ü       Controlar los servicios de mantenimiento de terceros o que ofrezcan los proveedores a los equipos informáticos.
ü       Configurar el Hardware y el Software dependiendo del requerimiento del usuario y de los criterios establecidos por la Empresa.
ü       Realizar el mantenimiento de los equipos de almacenamiento masivo de datos.
ü       Elaborar y mantener un inventario anual de los equipos de cómputo.
ü       Instalar y configurar equipos de comunicación (Router y Switch) y equipos de cómputo, instruyendo al usuario sobre su uso y cuidado.
ü       Mantenimiento de Hardware y Software de los Servidores, equipos de usuarios, esto incluye el mantenimiento y monitoreo.
ü       Administrar las cuentas y Correos de los usuarios (crear cuentas y correos para personal nuevo y eliminarlas, realizando una copia de respaldo, cuando éstos ya no pertenecen a la Empresa).
ü       Apoyar o dar soporte, de requerirse, en el uso general del software del  Sistema de D’Skate a los usuarios.
ü       Realizar funciones específicas en el  Sistema de D’Skate.
ü       Cumplir, difundir y velar por el cumplimiento del presente Manual de Organización y Funciones, La Política de Calidad, el Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo y el Reglamento Interno de la Empresa.
ü       Cumplir otras funciones que le asigne el jefe de operaciones. 

	RELACIÓN DE COORDINACIÓN

	Internas:
-                  Gerencia General
-                  Gerencia de Innovación
-                  Área Comercial
-                  Área Financiera
-                  Área de Operaciones
-                  Producción
	Externas:
-                 Clientes
-                 Proveedores. 

	REQUERIMIENTO DEL PUESTO:
Educación: Titulado o Bachiller en la carrera universitaria de: Ingeniería Sistemas, Especialista en Administración de Redes o carreras afines. 
Formación: Ninguna.
Experiencia: Mínima de 2 años en la administración de soluciones informáticas (hardware y software) o puestos similares. Debe poseer conocimiento preciso del manejo de Aplicaciones Ofimáticas, equipos de data y comunicación, diferentes protocolos de comunicación, arquitecturas de redes, programas, aplicativos de manejo y administración de data.
Habilidades y Competencias: Integración e interacción de todas las áreas de la Empresa, Iniciativa, Habilidades para trabajar en equipo y bajo presión, Pro-actividad y honestidad.

	REEMPLAZADO EN AUSENCIA
	REVISADO POR
	APROBADO POR

	Gerente de Innovación
	Jefe de Operaciones
	Gerente General


6.3. Políticas Organizacionales
De forma concordante con las políticas planteadas en el numeral 6.1 “Políticas Organizacionales – Plan de Operaciones, Servicio al cliente- Personificación”, nuestras políticas se enfocan en los siguientes 3 pilares claves
 
Identidad Organizacional
El enfoque que se busca para el desarrollo del presente Plan, es apostar por el capital humano como herramienta fundamental para el éxito del mismo. Es por ello que la cara de la empresa “Colaborador” debe estar 100% comprometido con la misma, denotando claramente los valores organizacionales previamente establecidos.
Proceso de reclutamiento interno
De forma consecuente, estos colaboradores deben ser reclutados por un riguroso proceso de selección, el cual se establecerá que será de forma interna (administrado por la organización), a fin de evaluar las competencias y habilidades que se requieran.
Gestión por procesos – dimensionamiento del capital humano
Del mismo modo, el enfoque de gestión por procesos busca una mejora continua, respecto a la eficacia y eficiencia de la organización orientado a la satisfacción del cliente. En ese sentido se debe contar con perfiles establecidos que determinen las habilidades y conocimientos necesarios para formar parte (engranaje) de una sinergia operativa de calidad. 
·         Las cuales a su vez se concatenan con las siguientes políticas específicas:
·         Las remuneraciones de los colaboradores de HIGHTIDE, serán incrementadas entre 10% - 20% bianual, de acuerdo a los resultados alcanzados en la evaluación de desempeño (anual).
·         Los colaboradores HIGHTIDE, deberán contar con un mínimo de 40 horas de capacitación al año.
·         Una vez por año, todos los colaboradores de HIGHTIDE serán calificados mediante una evaluación de desempeño.
6.4. GESTIÓN HUMANA
6.4.1. Reclutamiento
Para el proceso de reclutamiento del nuevo personal se procederá de dos maneras, la primera será para el caso de los diseñadores gráficos, donde se enviarán solicitudes a las diversas universidades e institutos de la ciudad de Lima, a través de sus bolsas de trabajo, donde las solicitudes no tendrán costo alguno, para el segundo caso, en la búsqueda del gerente del área de innovación y de los dos operarios, se procederá a reclutar desde los diversos portales web, tales como Laborum, Bumeran, Aptitus, etc., donde el costo total por el puesto es de S/.150 Soles, aquí el total de la inversión sería de S/.300 Soles.
Por otro lado, la empresa considera que cada uno de los nuevos puestos considerados en el área de innovación deberá contemplar algunas características mínimas indispensables que guarden relación con la integridad y valores de la organización:
·         Compromiso
·         Ética
·         Orientación a los resultados
·         Adaptabilidad al cambio
·         Innovación
·         Trabajo en equipo
·         Liderazgo
·         Iniciativa
Aprendizaje continuo y calidad de trabajo
Adicionalmente, cada postulante que logre pasar el primer filtro deberá consignar toda la información solicitada en la Ficha de Solicitud de Empleo (ANEXO 1).
6.4.2. Selección, contratación e inducción
Luego de haber realizado el proceso de reclutamiento donde se procedió con la búsqueda y entrega de los potenciales candidatos a los 5 nuevos puestos del área de innovación, se procederá con la selección, contratación e inducción del nuevo personal. Existen varias técnicas de selección, en nuestro caso, inicialmente se realizarán entrevistas personales “preliminares”, donde pretenderemos detectar cada uno de los aspectos ostensibles de los candidatos, tales como, apariencia física (Presentación), facilidad de expresión verbal (Comunicación), habilidad para relacionarse (Trabajo en equipo), etc., asimismo, en este primer filtro, se pretenderá informarles a los candidatos acerca de las naturalezas de los puestos a ser cubiertos, el horario, la remuneración ofrecida, las prestaciones, para que puedan decidir si realmente les interesa seguir adelante con el proceso de selección.
En segundo lugar, se realizarán las evaluaciones de conocimiento y psicológica, en este paso del proceso de selección, se evalúan las aptitudes y las capacidades del postulante. Aquí se observan detalles como la imaginación, habilidad manual, memoria y atención. Asimismo, se procederá con la revisión de los comportamientos sociales a través de las diversas páginas sociales.
Seguidamente,  dentro de los procesos de contratación e inducción, una vez elegidos a los candidatos que más se adecuan a los perfiles de los puestos, se procede a solicitarle cierta documentación que ayude a completar su expediente de trabajo, estos documentos suelen ser fotografías, antecedes policiales, antecedentes penales, y la verificación de domicilio la cual será realizada por un tercero para que lo realice
El total del costo del proceso de selección y contratación será llevado por un tercero, cuyo valor total será de S/.290 soles por colaborador contratado.
Es muy importante tener en cuenta que el proceso de selección es una especie de predicción donde lo que se intenta hacer es minimizar los riesgos al momento de la contratación del personal, es aquí donde se intenta predecir de alguna manera sí la persona que acaba de ser contratada será efectivo y si cumplirá satisfactoriamente con el desarrollo del trabajo mismo. Es por eso, que es necesario realizar una retroalimentación donde se debe realizar un seguimiento y controlar periódicamente el desempeño de la persona contratada, de esta manera, se podrán ir afinando los parámetros de selección para selecciones futuras.
	Puesto
	Sistema de Remuneración
	Tipo de contrato

	Gerente de Innovación
	Planilla
	Semestral

	Diseñador (2)
	Planilla
	Trimestral

	Operario (2)
	Planilla
	Trimestral


 
Finalmente, los colaboradores que fueron debidamente contratados, serán parte de un proceso de inducción y/o capacitación, este será llevado y dirigido por el gerente general de la empresa, quien transmitirá todos los valores, la visión y visión de la organización, así como también los objetivos planteados en el presente proyecto.
6.4.3. Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
Cuando en la organización hablamos de capacitar al personal, se toman en cuenta varios factores que determinan esta decisión, la finalidad de toda capacitación estará ligada al desarrollo de las personas, de sus áreas, sus procesos dentro de la empresa y por consiguiente la productividad dentro de la organización, logrando así mayor eficiencia y el logro de los objetivos propuestos.
Estas capacitaciones estarán conformadas por un grupo de actividades que deberán ser planificadas previamente y cuyo propósito será mejorar el desempeño a corto, mediano o largo plazo de los empleados que serán capacitados, intentando reforzar sus competencias, habilidades, conocimientos y actitudes.
El recurso más importante dentro de toda organización es el recurso humano y como tal debe
mantenerse al día y debidamente capacitado para diseñar soluciones, tomar decisiones y obtener y controlar los resultados obtenidos.
El proceso de capacitación del personal es parte fundamental del éxito del proyecto que se llevará a cabo con la creación del área de innovación, inicialmente, el gerente de innovación será capacitado por el gerente general de la empresa quien le transmitirá todos los objetivos a largo y a corto plazos que se han planteado y cómo se llegarán a cumplir, determinando responsabilidad y plazos.
Posteriormente, el gerente de innovación será el encargado de capacitar a los diseñadores y operarios donde a su vez les indicará las metas del área y las reglas de juego de cada uno de sus puestos, específicamente qué es lo que se espera de ellos, con qué herramientas contarán para lograr sus objetivos y de qué manera se lograrán.
Asimismo, la evaluación de desempeño se realizará periódicamente, en un principio cada vez que se renueven los contratos y posteriormente de forma anual, en este punto, se le entregará a cada uno de los colaboradores el feedback o retroalimentación necesaria para ajustar sus funciones y sus objetivos. Estas evaluaciones serán llevadas a través de una entrevista personal dirigida por el jefe inmediato superior, donde a su vez se registrarán todas y cada una de los aspectos evaluados en la Ficha de Evaluación de Desempeño (ANEXO 2).
6.4.4. Motivación
En la organización, con el objetivo primordial de mantener motivados a nuestros colaboradores y de mantener un excelente clima laboral, nos basaremos en la comunicación como pieza clave para el buen funcionamiento de los equipos de trabajo, todo esto cimentado en los valores de la empresa y su cultura organizacional
De igual modo, se conducirá una política de puertas abiertas donde siempre prevalecerá la opinión de los colaboradores; asimismo, se fomentará la participación activa de cada uno de ellos en la toma de decisiones, escuchando sus opiniones y propuestas de valor en la búsqueda de la mejora continua. Complementariamente, se realizarán actividades en cada una de las fechas claves a lo largo del año,  para así mantener al personal motivado y fidelizado, por ejemplo, se llevarán a cabo celebraciones representativas en fechas como los cumpleaños de los colaboradores, el día del padre, el día de la madre, día del trabajador y otros feriados importantes. Estos agasajos tendrán un costo promedio anual de S/.1,200 Soles.
6.4.5. Sistema de remuneración
La organización cuenta con todos sus colaboradores debidamente registrados en planilla, a quienes se les reconoce todos los beneficios que la ley manda. Asimismo, el pago de remuneraciones de los colaboradores en planilla se realizará de periódicamente de forma quincenal por depósito en cuenta bancaria, los días 15 y 30 de cada mes.
Por otro lado, la remuneración de los colaboradores de la empresa contará con un posible incremento salarial de entre el 10% y 20% dependiendo de su desempeño y el aporte brindado dentro de sus puestos de trabajo a lo largo de los dos periodos evaluados.
6.5 Estructura de gastos de RRHH
La planilla para el área de innovación estará compuesta por 5 posiciones que tendrán un contrato de tiempo semestral y trimestral. El incremento de contratación de operarios se evaluará de acuerdo a la evolución de la empresa. En el cuadro adjunto se detalla el salario de las mismas así como, los beneficios sociales que aplica de acuerdo a ley. Asimismo veremos que el gasto anual en planillas es de S/. 116, 859 nuevos soles. Cabe mencionar que para efectos de cálculo este monto total anual derivado de la planilla del área de innovación será integrado a la planilla actual de la empresa con la finalidad de tener un monto global para la realización de los flujos incrementales. 
[image: ]Tabla N° 37 Estructura de Planilla
 
Por otro lado, los gastos de recursos humanos referentes a la gestión humana se desglosan en 4 conceptos que son Reclutamiento, Selección, contratación, motivación y capacitación. Dando mayor relevancia al punto de capacitación ya que es uno de los aspectos de mayor importancia para el funcionamiento y mejora de la empresa. En este punto se ha considerado una capacitación anual que se impartirá a todos los miembros de la compañía. La capacitación constará de charlas de motivación y trabajo en equipo con la finalidad de cumplir con las políticas de mejorar un 20% el desempeño de los colaboradores. Dicha capacitación tendrá un costo de S/.4460.
Así mismo, se está considerando que el gerente de innovación realice un curso online de gestión y cadena de suministro, el cual tendrá un importe de S/.1200 y se realizará una vez al año. Dicho curso brindará las herramientas de gestión necesarias para la toma de decisiones.
 
Tabla N° 38 Estructura de gastos RRHH
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7- Plan económico- Financiero
7.1. Supuestos
Los supuestos utilizados para la elaboración del proyecto son los siguientes:
·         La tasa de crecimiento anual será 5%.  Fuente o justificación: Se consideró dicha tasa por la evolución de la industria a nivel local y la perspectiva de apoyo por parte del gobierno al fomentar la práctica del deporte.
·         El horizonte del proyecto será a 5 años.  Justificación: Se consideró dicho horizonte, ya que estimamos que en 5 años existirá una fuerte competencia y nuestra aplicación se verá afectada por la evolución tecnológica.
·         Nuestra política de pagos a proveedores contempla el desembolso al 30% de ellos, en un plazo de 30 días.
·         Se decidió mantener un nivel de efectivo en caja por S/. 5,000.00.
·         Se considera como estacionalidad los meses de marzo (utilidades), julio y diciembre (gratificación).
·         Se destinará para la formación de reserva legal el 10% de acuerdo a ley, se repartirá como dividendo el 40% de la utilidad neta y lo restante se destinará a los resultados esperados de la empresa.
·         Se estableció el precio con un margen de contribución de 44 %.
·         El tipo de cambio referencial aplicado en el proyecto fue de S/3.50
·         Para el cálculo de impuestos se tomó como base un Impuesto a la renta de 30%.
·         Se consideró un incremento anual del 10% en los sueldos de los trabajadores, debido a las políticas organizacionales de la empresa.
7.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación
La empresa Hight tide invertirá en activos fijos tangibles ligados a la parte operativa del proyecto como la compra de laptops y tabletas para el proceso de diseño, creación y materialización de las ideas de los clientes. Además, la compra de maquinaria de transferencia, la cual es una herramienta fundamental para asegurar la calidad de la impresión del diseño. Por otro lado, se realizará inversión en activos intangibles como software que apoyaran a la protección de datos del aplicativo que utilizaremos como canal de venta. Para calcular la depreciación de activos existen diferentes metodologías que dependerán principalmente de los propósitos y políticas de la empresa. La depreciación de equipos informáticos tendrá una tasa de 25% y muebles y enseres de 10% tan igual que maquinarias y equipos. 
Tabla N° 39 Inversión en activos
[image: ]
 
 
 
[image: ]
[image: ]Tabla N°40 Depreciación de Activos
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7.3 Proyección de ventas.
[image: ][image: ]El plan de ventas se elaboró tomando como base un diseño exploratorio que fue realizado con una metodología cualitativa, la cual se aplicó a una muestra proporcional en la zona 7, se efectuaron encuestas a clientes potenciales  con la finalidad de identificar la frecuencia de compra y cantidad, obteniendo como resultado una frecuencia promedio de 3 veces al año, sobre la cantidad de compra se obtuvo una mayor probabilidad de que por cada visita los clientes compran una tabla y solo 5% de ellos comprar 2 tablas. Se estableció un precio de S/ 240.00 por producto con un margen de 44%.
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En el cuadro ubicado líneas abajo podemos apreciar la cantidad proyectada de tablas ajustada a un factor de estacionalidad,  el cual se encuentra ligeramente marcado para este producto, aumentando las búsquedas en los meses de primavera y verano y bajando en otoño – invierno. 
[image: ]Tabla N° 41 Proyección de ventas
 
7.4 Cálculo del capital de trabajo
[image: ]Tabla N° 42 Estimación de capital de trabajo
 
·         Para calcular el capital de trabajo se utilizó el método contable, ya que su uso es recomendable, cuando en una empresa en marcha, como es el caso de Hightide, se encuentra que el capital de trabajo contable observado históricamente está correlacionado con variables mensurables y conocidas para un nuevo proyecto como los costo de los insumos, valor de los activos, volumen de producción.
·         Se consideró una caja inicial equivalente a 3 meses de gastos operativo.
·         De acuerdo a las políticas operacionales de la empresa  se mantendrá un inventario de 30 días. 
·         Para el cálculo del capital de trabajo se añadió las cuentas por pagar del 30% de proveedores que nos otorgarán un plazo de crédito de 30 días.
·         No se consideró las cuentas por cobrar, ya que en las políticas de la empresa se detalla que el pago por producto se efectuará por adelantado.
 
7.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
Financiamiento tradicional
Se efectuará un financiamiento con 2 entidades bancarias repartiendo el monto de préstamo  en partes iguales. Se solicitará un monto total de S/50000, que representa el 30% del total de la inversión, a un plazo de 5 años. Se está trabajando con dos bancos ya que actualmente el dueño de la empresa trabaja con el Scotibank y es la entidad que administra sus cuentas, sin embargo el banco BCP le está ofreciendo una menor tasa de interés. Por esta razón se ha tomado la decisión que participen las dos entidades en la estructura de financiamiento. El banco BCP nos exige una tasa de 9% con cuotas constantes aplicadas con el método francés resultantes en S/.6427. Del mismo modo el banco Scotiabank requiere una TEA de 10.5% con cuotas constantes de S/ 6679.  El capital social requerido es de S/.117.632, del cual los fundadores de la empresa pretenden tomar una participación del 57% del patrimonio  y financiar con inversionistas el 43% restante equivalente a S/. 50000.
Tabla N° 43 Estructura de Financiamiento Tradicional
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Tabla N° 44 [image: ][image: ]Estructura de financiamiento con Bancos
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Financiamiento no tradicional
Si bien el sistema financiero tradicional es una opción viable para solicitar un préstamo, existen otros agentes interesados en invertir en un negocio, start ups u otras iniciativas.
Por un lado existen personas que pueden acceder fácilmente a una línea de crédito sin embargo hay otras personas que no pueden acceder a los canales tradicionales por diferentes razones como hallarse en Infocorp o por no poder sustentar posibilidades de pago.
Para ello existen grupos de inversores a los cuales se puede contactar de distintas formas, unas de ellas es el canal conocido como Presta club, el cual contacta personas que tienen dinero y no saben cómo invertirlo con otras que no acceden a los canales tradicionales y que necesitan dinero. Para acceder a un crédito el único requisito solicitado es  que el interesado tenga un predio o una propiedad que dejen de garantía, en nuestro caso si deseamos acceder a este tipo de financiamiento no existiría ningún problema puesto que contamos con una propiedad. Por otro lado el pago se realiza de acuerdo a un cronograma mensual o anual. Para efectos del trabajo se evaluará un cronograma de pago con la tasa exigida.
 
Tabla N° 45 Estructura de financiamiento no tradicional
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Con la finalidad de tomar una decisión de cual alternativa de financiamiento escoger, se procederá a evaluar los prestamos pero no de una forma asilada sino en base a los flujos de caja proyectado, ya que debemos tomar en consideración que la decisión de financiamiento a elegir puede afectar la rentabilidad del negocio. Comenzaremos evaluando el financiamiento tradicional partiendo desde el flujo de caja de libre disponibilidad y agregando la parte financiera. Para medir la rentabilidad del proyecto encarado con el dinero prestado se utilizó los indicadores básico VAN y TIR, como resultado obtuvimos un van positivo, el cual nos genera un costo de oportunidad de 11.98% más S/ 159,231 y una tasa interna de retorno de 53%.
Evaluación Flujo de caja con financiamiento tradicional
[image: ]
Posterior a ello, evaluamos el financiamiento no tradicional con los flujos proyectados, donde podemos observar que nos genera el mismo costo de oportunidad más S/ 150,195.26, sin embargo en comparación con la opción tradicional se reduce en S/.9035.25 de igual manera la rentabilidad disminuye 5 puntos porcentuales.
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[image: ]
 
Como decisión final rechazamos la opción no tradicional, ya que nos exige una mayor tasa de interés, menor tiempo y una menor rentabilidad, explicada por el nivel de riesgo que existe en esta modalidad. Así mismo, optamos por escoger la opción de financiamiento tradicional, ya que resulta la estructura más beneficiosa para el proyecto.
7.6 Estados Financieros
[image: ]A continuación se presenta en el cuadro N°1 Flujo de caja, en el cuadro N°2 Estados de resultados y en cuadro 3 Balance General.
Cuadro N°1
 
Cuadro N°2
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Cuadro N° 3
·         [image: ]High tide establecerá una política de pago de dividendos del 40%
·         Se contempla la reserva legal  mínima del 20% del capital social correspondiente a S/.26,477
7.7 Flujo financiero
Luego de haber obtenido el flujo de caja libre disponible, el cual nos indicaba la rentabilidad del proyecto se procede a efectuar la evaluación del flujo financiero con la finalidad de evaluar la capacidad de pago o endeudamiento, que está compuesto por todos los ingresos menos los gastos financieros.
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7.8 Tasa de descuento accionista y wacc
Para hallar la tasa de descuento del accionista se utiliza el método CAPM. Este es un modelo que utiliza el mercado de valores, la línea de mercado de valores asume que los activos en este caso acciones, tienen un rendimiento encima de una tasa libre de riesgo que representa el rendimiento de unos instrumentos de deuda emitidos por el gobierno americano. Para una empresa no cotiza en la bolsa, entonces hay una metodología CAPM ampliado que habla de trabajar con el dato de una empresa similar, lo que algunos llaman una empresa clon. En este modelo hace la diferencia los rendimientos del coeficiente beta que es ese nivel de riesgo no diversificable y que a su vez expresa el nivel de sensibilidad o grado que tiene un rendimiento de un activo frente al rendimiento de mercado.
	METODO CAPM

	Tasa Libre de Riesgo[25]
	2.31%

	Beta Desapalancado
	0.85

	Beta Apalancado[26]
	1.10

	Prima de Mercado
	7.72%

	Riesgo País[27]
	1.15%

	COK
	11.98%


·         La tasa libre de riesgo corresponde al rendimiento de bonos del tesoro americano a un plazo de 10 años.
·         Para poder hallar el beta desapalancado, se ha utilizado como referencia un beta apalancado de la industria a la cual pertenece la empresa higt tide, la cual se acomoda al sector de la industria de negocios y servicios al consumidor,  cuyo monto es de 0.85%.
·         La prima de mercado se ha calculado a través de un rendimiento de mercado, el cual se mide a través de las sesiones de la bolsa, teniendo entre estos al índice Dow jones SPP500.
·         Se ha utilizado el riesgo país de la sesión actual.
[image: ]WACC 
 
 
 
·         Para calcular la tasa wacc se ha integrado el efecto de los escudos fiscales procedentes de las fuentes de financiamiento.
·         La tasa de 10.44%  representa la valla de rentabilidad que hight tide  debe superar para crear valor a sus accionistas.
7.9 Indicadores de rentabilidad
[image: ]
 
 
 
·         Los indicadores económicos se hallan con el flujo de caja de libre disponibilidad.
·         Si el valor presente neto es mayor a 0, es viable el proyecto. En este caso está devolviendo el costo de oportunidad más + S/166,804
·         El IR explica que por cada sol invertido  se tiene una ganancia de S/1.00 adicional en el valor presente.
·         El periodo de recuperación descontado indica el tiempo de recuperación teniendo en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Para el proyecto el periodo de recuperación es en 2.58 años.
·         41% es la tasa de interés máxima a la que es posible endeudarse para financiar el proyecto, sin que genere pérdidas.                            
[image: ]              
 
 
 
·         Los indicadores económicos se hallan utilizando el flujo de caja neto del inversionista
·         Hight tide ofrecerá al inversionista una rentabilidad como mínimo de 11.98% y el máximo que se le podrá ofrecer para generar rentabilidad será una tasa de retorno de 53%.
·         La actualización de flujos nos proporcionan un resultado positivo, devolviendo el costo de oportunidad más S/.159,231
·         Se le brindará al inversionista una ganancia de S/.1.36 por cada sol invertido
·         La inversión se recuperará en 2.15 años.
Como podemos apreciar se hallan dos TIR, la económica y la financiera las cuales explicaremos brevemente.
La TIRE (tasa interna de interno de retorno económica): nos muestra el valor correspondiente a los méritos propios del proyecto, los ingresos menos los gastos pero sin considerar los gastos por concepto de pago al capital o intereses. Mientras que en la TIRF (tasa interna de retorno financiera) si se considera, se analiza los flujos de ingresos correspondientes a los bienes y los préstamos por terceros y egresos por producción y servicio de la deuda.
 De acuerdo a los conceptos previos y analizando los indicadores, observamos que nuestro TIR financiero es mayor al TIR económico siendo esto favorable, ya que si fuera al contrario de tener un TIRF menor que la TIRE nos estaría indicando que el esquema financiero propuesto no es el más idóneo.
7.10 Análisis de riesgos 
Este punto es importante para la evaluación de proyectos, puesto que los resultados que se obtienen al aplicar los criterios de evaluación no miden con exactitud la rentabilidad del proyecto, sino solo la de uno de los tantos escenarios posibles. Los cambios que casi con certeza se producirán en el comportamiento de las variables del entorno harán que sea prácticamente imposible esperar que la rentabilidad calculada sea la que efectivamente tenga el proyecto implementado. Por ello, la decisión sobre la aceptación o el rechazo de un proyecto debe basarse, más que en el VAN positivo o negativo, en comprender el origen de la rentabilidad de la inversión y del impacto de la no ocurrencia de algún parámetro considerado en el cálculo del resultado.
7.10.1 Análisis de sensibilidad
Cuando un proyecto especialmente es muy rentable, tendrá que considerar la reacción de los competidores que intentarán imitar u ofrecer sustitutos al producto exitoso, los proveedores que tratarán de participar en el éxito subiendo los precios de los insumos. La posibilidad de estas situaciones debe preverse mediante el análisis de sensibilización. Para evaluar el proyecto se realizar con un modelo opcional, denominado análisis unidimensional, plantea que, en lugar de analizar con el VAN cuando se modifica el valor de una o más variables, se determine la variación máxima que puede resistir el valor de una variable relevante para que el proyecto siga siendo atractivo para el inversionista.
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Se escogió estas tres variables relevantes para analizar el proyecto, nos dieron como resultado que ante alguna variación del proyecto. Hight tide puede iniciar con un minino posicionamiento inicial de 3.40%, la cantidad de producción contemplada al año, podría reducirse hasta 32% y aun así el proyecto sigue siendo viable, el precio propuesto podría reducirse en 14% como máximo, dichas variaciones son posibles amenazas, que si superan ese rango limite provocarían la no viabilidad del proyecto.
7.10.2 Análisis de escenarios 
Se ha contemplado diversas variables para realizar el análisis de escenarios, el cual nos indicará que pasa con el VAN si se modifica el valor de una o más variables. Para ello, hemos planteado tres escenarios Pesimista, optimista y esperado los cuales validaremos a continuación.
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Los resultados del análisis de escenarios demostraron que:
·         En un escenario pesimista no se tendría un crecimiento anual,  los costos de material de producción podrían aumentar hasta 13% y las ventas disminuir en 3%, un variación negativa para dichas variables generaría perdida para Hight tide .Dicho escenario es explicado por posibles dificultades en los motores de la economía mundial, un entorno externo no favorable debido a la incertidumbre que genera el gobierno de Trump, posibles subidas de tasas de interés en los Estados Unidos, desaceleración china y  problemas de la eurozona, todos estos factores conllevarían a que se detuviera la economía peruana ya que nuestro país es dependiente de las grandes economías mundiales.
 Este escenario le brindara al inversionista un VPN positivo, que podrá evaluar de acuerdo a sus expectativas y requerimientos. Por otro lado por cada sol que invierta tendrá un retorno de S/.0.16, se le ofrecerá la inversionista como máximo una rentabilidad de 18%.
·         En un escenario optimista se tendrá un crecimiento anual de 7%, los costos de producción se mantendrán estables y las ventas aumentarán en 5%. Cualquier crecimiento mayor generará una rentabilidad como máximo de 71% para el inversionista. Este escenario es explicado por un mayor interés y apoyo por parte del gobierno para la práctica y desarrollo del deporte. Mayor poder adquisitivo debido a diversos factores como una baja inflación, incremento de la economía, un mayor intercambio comercial gracias a la firma de nuevos tratados de libre comercio. El escenario optimista ofrece un VPN positivo y brinda por cada sol invertido un retorno de S/.2.10.
Para ser más rigurosos se elaboró otros escenarios definiendo consistentemente las probabilidades de ocurrencia para cada escenario con la finalidad de calcular los flujos esperados y determinar la probabilidad de que el proyecto sea rentable luego de efectuar las variaciones. En los escenarios planteados Pesimista, Base y Optimista, se contempla para el escenario pesimista una reducción del 70% con respecto a sus flujos y para el escenario optimista un aumento del 10%. Así mismo, se le asignan la probabilidad más alta de ocurrencia al escenario pesimista con la finalidad de ser rigurosos y castigar los flujos. 
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Como resultado del análisis de los escenarios podemos observar que luego de haber sido rigurosos  al castigar las variables, el proyecto muestra una alta probabilidad de rentabilidad expresada con 74.22%.
 
7.10.2 Punto de equilibrio               
Se efectuó el punto de equilibrio anual y mensual para determinar el nivel mínimo de unidades a vender para cubrir todos nuestros costos. Para hallar la cantidad de equilibrio tomamos elementos importantes como costos fijos, variables, costos totales e ingresos por ventas. En  los resultados anuales podemos observar que el punto de equilibrio monetario es S/199,374 y el punto equilibrio expresado en unidades es 831 unidades de skate. Por otro lado el punto de equilibrio mensual es  de 71 unidades posterior a dicha cifra se generaría ganancias.
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7.10.3 Principales riesgos del proyecto (cualitativo)
Riesgos Operativos
El desabastecimiento de materia prima, principalmente de las tablas que son fabricadas con madera peruana especial.  Este riesgo  puede ser explicado por medidas de prevención contra la tala de árboles específicos, esto afectaría directamente a nuestros proveedores e indirectamente a la empresa High tide, ya que no contaríamos con un insumo principal para la elaboración de nuestros productos.
Contingencia
Ante el desabastecimiento la empresa deberá buscar nuevos mercados donde abastecerse de materiales iguales o similares, principalmente puede recurrir a los países cercanos que comparten selva con el Perú.
Riesgos Operativos
Elevados costos por importar productos de determinado país, este riesgo es explicado por alguna imposición como un reglamento de control o  alza de la tasa tributaria aduanera, la cual podría afectar el costo para la nacionalización de nuestros productos. Dicho conllevaría a tener a ajustar nuestro margen de ganancia o trasladarle el costo al consumidor final.
Contingencia
Para que ninguna de las partes sea afectada se deberá revisar los acuerdos internacionales y las partidas arancelarias para determinar con que países existe una exoneración de tributos o en su defecto un reducción del mismo.
 
 
 
 
 
7.10.4 Evaluación de flujo de la empresa en marcha con flujo incremental.
[image: ]Como el proyecto evaluado, es el de una empresa ya en funcionamiento, para poder medir los beneficios y costos que trae su implementación. Primero debemos analizar la situación de la empresa “Hight tide” sin el proyecto,para determinar la rentabilidad que tiene la empresa por si sola. Posterior a ello, uniremos los flujos de caja de la empresa en marcha con los flujos proyectados (empresa + proyecto) para evaluar el impacto que trae incorporar el proyecto en la empresa. Como resultado al evaluar los indicadores básicos VAN Y TIR, obtuvimos que la empresa Hight sin el proyecto tiene una tasa interna de retorno de 25% y al añadir el proyecto, dicho indicador aumenta 5 puntos. Así mismo el VAN genera el costo de oportunidad de 11.98% y se incrementa en S/ 245,830.94.
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8. Importación

[image: ]8.1 Procedimiento para la importación de mercancías
En el presente capitulo detallaremos de forma sintetizada el proceso que realizaremos para la importación de partes y accesorios, las cuales serán incluidas en la fabricación de tablas de skate. Tomando como premisa, es importante mencionar que para que una empresa realice despachos de importación no requiere ningún registro o permiso especial, solo requiere contar con el registro único del contribuyente. Como hemos detallado en el capítulo de operaciones la empresa Hightide importará partes del país de China, para lo cual se efectuará  el siguiente procedimiento.
Primero realizaremos la toma de contacto con un proveedor, siguiendo las recomendaciones necesarias para llegar a un proveedor seguro y confiable. En este punto debe existir una comunicación constante en el proceso, ya que con nuestro proveedor se definirá aspectos comerciales y partes logísticas como:
·         Características funcionales y  técnicas del producto
·         Medios y modos de pago
·         Transmisión virtual de factura, packing list, B/L o AWB, con la finalidad de otorgar el visto bueno antes del embarque.
·         Coordinación de envió de  diversos certificados según lo requiera el producto.
En segundo lugar, es fundamental contactar con un agente de carga internacional para determinar los aspectos de pre-embarque y embarque  de nuestra carga. Así como la cantidad de bultos, volumen de la mercancía hasta punto de llegada. Luego de realizar él envió, el agente enviara una copia del B/L o AWB para realizar el seguimiento de la carga.
El tercer paso a realizar definir los términos de transferencia de pago y riesgo. Así como determinar el Incoterm a utilizar.
El cuarto paso consiste en que una vez llegada la carga al puerto o aeropuerto, realizar el seguimiento del proceso de descarga, en este punto es recomendable realizar un reconocimiento previo con la finalidad de verificar el estado de la carga. Para tal efecto se deberá presentar los siguientes documentos:
·         Copia de AWB/BL
·         Copia de volante
·         Copia de DNI u/o carnet del despachador 
El siguiente paso es una vez ingresada la mercadería al almacén, debemos tener listos los documentos obligatorios para entregarle al agente de aduanas, en caso de que la importación supere los $2000 dólares, si el monto de importación es menor a los $2000 dólares podremos realizar una importación simplificado y realizar los trámites nosotros mismos. Los documentos necesarios para la numeración son:
·         BL/AWB
·         Factura comercial
·         Póliza de seguro o carta de no seguro   
Luego de la numeración solo se deberá cancelar los derechos, los cuales estarán en base al monto CIF y determinados de acuerdo a la partida arancelaria. Cancelados los derechos conoceremos el canal de control que puede ser rojo, naranja o verde.
Finalmente una vez dada la indicación de levante procederemos al retiro de nuestra carga y al pago de días de almacenaje de acuerdo al tiempo de permanencia. En este punto se deberá presentar los siguientes documentos:
·         Copia de AWB/BL
·         Copia de volante 
·         DUA
·         Liquidación de cobranza por el pago de tributos y percepción sobre las ventas
Además de conocer el proceso aduanero es imprescindible que el importador conozca los siguientes aspectos:
 
 
8.2 Partes o insumos
Se evaluará los precios de los productos a importar, en base a lo necesario para producir 843 skate, ya que como detallamos en las políticas de inventario, la empresa Hightide realizará 2 importaciones al año llegando así a la cantidad proyectada de 1686 skates anuales. 

Ruedas
[image: ]
 
 
Para las ruedas que vamos importar, nos ofrecen el paquete de 4 ruedas a un precio de US$ 3.80 dólares por cantidades menores a 499 unidades y por cantidades mayores a 500 unidades se tiene un precio de US$ 0.50 dólares. De acuerdo a lo contemplado se requiere 843 paquetes de 4 ruedas. Las ruedes tienen un peso de 0.15 kg.por.paquete
Ejes
[image: ]
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Se necesitaran 843 paquetes de ejes, según especificaciones del proveedor por cada paquete vienen 2 unidades sellados en bolsas polybag y cubierto con cartón fuerte para el exterior. El precio es de $ 1.22 dólares para cantidades mayores a  100.unidades. Los ejes pesan entre 90 y 120 gramos por unidad.
[image: ][image: ]
Tornillos
Los  tornillos vienen en cajas de 1000 unidades. Para fabricar una tabla se necesitan 8 tornillos y para producir 843 tablas se necesitan 6744, por ello se solicitaran 7 cajas del producto. Las cuales en total tendrán un costo de $/575.4 dólares. El peso por cada tornillo es de 0.02 kg.
 
8.3 Partida arancelaria
Para poder clasificar correctamente los productos a importar, hemos realizado una búsqueda de la carga de los principales importadores de estos productos con la finalidad de observar en que partida arancelaria son clasificados. Como podemos observar las ruedas y ejes para skate son clasificados en la misma partida arancelaria 9503000100 correspondientes a Juguetes de rueda diseñado para ser montado por niños.
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[image: ][image: ]Haciendo referencia al número de partida arancelaria: 9503000100
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Podemos apreciar que la partida está gravada con un arancel de 6 %. Asimismo al verificar los convenios internacionales con China observamos que la partida no se encuentra totalmente liberada y que aplica un arancel base preferencial de 9%. Cabe mencionar que el acogimiento a un beneficio arancelario es voluntario del importador y como vemos que el arancel de la nación más favorecida 6% aplicado a las importaciones es menor al arancel otorgado por el tratado, optamos por no acogernos al 
beneficio y aplicar al arancel de 6%.

Posterior a ello, hemos podido identificar que la descripción para las tuercas se encuentra contemplada en una partida arancelaria diferente a las referentes a las ruedas y ejes. Según el cuadro expuesto vemos que las tuercas están clasificada en la partida 8482800000 denominada Demás rodamientos incluso los rodamientos combinados. Dicha partida está no grava arancel a las importaciones.
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8.4 Medio de transporte
Debido al volumen de la carga el equipo ha optado por escoger el transporte aéreo. Así mismo, este transporte nos dará una mayor rapidez y seguridad para la entrega de la carga, dicho aspecto es importante ya que la mercadería a importar será necesaria para la cadena de montaje de tablas de skate, de manera que la ausencia de los insumos puede provocar pérdidas de ventas y paralización de la cadena de producción.
8.5 Incoterms
El termino de compra será FCA ( Free carrier) en el lugar convenido aeropuerto de Shanghái.
Se detalla a continuación las respectivas responsabilidades de las partes negociantes:
·         Responsabilidad del vendedor
·         Entregar de la mercancía y documentos necesarios.
·         Especificar el lugar de entrega.
·         Entregar la mercancía en el lugar acordado.
·         Cubrir costos y riesgos hasta el punto de entrega.
·         Cargar la mercancía al medio de transporte cuando se  entregue en su local
·         Entregar la mercancía en el medio de transporte sin descarga cuando el lugar acordado es distinto a su local.
·         Pagar operaciones de verificación, comprobación de calidad, medida, peso.
·         Embalaje requerido para el transporte.
·         Realizar el despacho aduanero (documentos, permisos, requisitos, impuestos, etc.).
 
Responsabilidad del comprador
·         Pagar el precio de la mercancía.
·         Pagar el flete del lugar de exportación al lugar de importación.
·         Cubrir gastos y riesgos a partir de la entrega.
·         Contratar al transportista para que recoja las mercancías en el lugar convenido.
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Costos asumidos por las partes 














 
 
 
8.6 Cubicación y volumen de la carga
Como es sabido el cálculo del flete aéreo puede efectuarse de acuerdo al peso bruto del embarque o bien por el volumen del mismo. Si el cálculo se realiza por el peso bruto, se deberá redondear el peso al kilo o medio kilo superior y si se realiza por volumen el factor utilizado es 6000 centímetros cúbicos por kilo. La fórmula utilizada es largo x ancho x altura en centímetros dividida entre el factor, el resultado es el peso volumen. El indicador peso o volumen que resulte mayor es el que se deberá considerar para el cálculo del flete. 
[image: C:\Users\mark93\Desktop\peso a cobrar.jpg]
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Como primer dato tenemos las  ruedas  que tienen un precio de US$ 0.50 dólares. Dichas vienen en cajas de medidas 50x40x40 cm, en cada caja entran 80 paquetes. Con un peso de 0.15 kg por paquete.
Cantidad a requerir: 843 paquetes
843 x 0.50 =  US$ 421.5
843/ 80  = 10.55 = 11 cajas
843 x 0.15 = 126.45 kg
Como resultado tenemos que vamos a solicitar 843 paquetes que entrarán en 11 cajas a un precio de US$ 421.5  y con un peso total de 126.45 Kg.
El segundo producto a considerar  son los ejes que tienen un precio de US$ 1.22 dólares, estos vienen en paquetes de 2 unidades. EL envió es en cajas de 50 x40 x 40 cm y por cada caja entran 150 paquetes. Cada eje pesa 90 gramos y por paquete 120 gramos.   
Cantidad a requerir: 843 paquetes
843 x 1.22  = US$ 1028.46 dólares
843/ 150    = 5.66 = 6 cajas
843 x 0.09  = 76.14 kilos
 
Finalmente las tuercas vienen en una presentación de 1000 unidades por paquete a un precio de US$ 82.2 dólares con un peso de 0.02 kg por tuerca. En una caja de 40 x 40 x 30 entran alrededor de 10 paquetes.
[image: ]Cantidad a requerir: 843 paquetes
1 skate utiliza = 8 tuercas
843 skate x 8 = 6744 tuercas
6744/1000= 6.744= 7 paquetes
7 x 82.2 = US$ 575.4
1 caja de 40 x40 x30 = 10 paquetes

6744 x 0.02 =134.88 kilos
9.7 Paletización 
En total son 18 cajas que serán cubicadas en un pallet de 1.20 x 1.00
Medidas de pallet : 1.20 x 1.00 x 0.15 mts
Medidas de Cajas : 0.40 x 0.50 x 0.40 mts
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Costo total = 421.5 +1028.46 + 575.4 = US$ 2025.36
Peso total = 126.45 + 76.14 +134.88 = 337.47 = 338 Kilos
Volumen Total de la carga = 100 cm x 120 cm x 135 cm / 6000 = 270 cbm
Comparando el peso volumen (270 cbm) con el peso bruto (338 kg), notamos que el peso es mayor al volumen y, por lo tanto, deberá considerarse para el cálculo del flete. Este será multiplicado por el flete aéreo unitario aplicable al embarque.

8.8 Estructura de costos 
A continuación se realizará una estructura de costos de acuerdo a las cotizaciones realizadas y a la documentación de la mercadería.
Para determinar el valor en aduanas tendremos:
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Al precio CPT hallado anteriormente, le agregamos la prima neta pagada a la compañía de seguro, eso nos permite llegar al precio CIP ( Carriage insurance Paid to) de US$ 4560.78. 
Y este precio CIP es nuestro primer gran elemento del Costo de importación total.
Con el valor en aduanas calculado podemos realizar:
-          El cálculo para el pago de la Deuda aduanera a SUNAT:
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Se toma en cuenta primero el derecho arancelario (ad valorem) que de acuerdo a las partidas arancelarias dos de ellas están afectas a 6% y una está exonerada de arancel. Dicho porcentaje se le aplica al valor en aduanas que es el precio CIP, y luego descontamos el monto de la partida de tuercas, la cual se encuentra exonerada de arancel. De acuerdo al sistema aduanero estos importes se redondean en números monetarios (US$) enteros. Luego en aduanas, separan el IPM del IGV (en el mercado nacional se toma el total 18%, pero para la importación lo separa), de la siguiente manera:
El IPM (Impuesto de promoción municipal) que es el 2% de la suma de valor en aduanas ( CIP) más el Ad valorem, esto resulta US$ 107
Y el IGV (Impuesto general a las ventas) que es el 16% de la suma del valor en aduanas (CIP) más Ad valorem resultando US$ 856

Por lo que la suma de todos estos elementos calculados nos permite llegar a la Deuda aduanera o adeudo: US$ 1284.00
Cálculo para el pago de Tributos internos a Sunat.
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Tomando en cuenta que la empresa High tide , ha realizado anteriormente importaciones de cascos y protectores, de acuerdo a nuestra legislación vigente, la tasa de percepción a aplicar será de 3.5%, ya que es un importador frecuente y realiza importación de productos nuevos. Dicho porcentaje se aplicará a la suma del valor en aduanas (CIP) más la deuda Aduanera (Adeudo) resultando US$ 272.46, como el documento se emite en moneda nacional se tendrá que convertir al tipo de cambio.
De todo lo pagado a SUNAT en conjunto en este punto, tenemos que el IPM,IGV y Percepción son crédito fiscal, por lo tanto estos 3 elementos no son costo, los recuperaremos al realizar la venta de los skates, por lo tanto lo que nos queda será el Ad valorem que se le denominará como derechos.
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Estos derechos conforman el segundo componente de nuestro Costo total de importación.
El tercer elemento está conformado por los derechos que cobran más todo lo pagado a los operadores, es decir lo que se paga a los agentes de carga, aduanas, almacenes entre otros. En el siguiente cuadro podremos ver lo que se deberá pagar por concepto de gastos de importación.
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Para poder hallar el costo total de importación sumamos estos tres elementos:
Costos de Importación Total = Cip + Derechos + Gastos de importación.
[image: ]
 
[image: ]En este caso para poder hallar el costo de importación unitario por producto, y al tratarse de la importación de varios productos, tendremos que aplicar el factor de cálculo de distribución, el cual se obtiene de dividir el Costo de importación Total entre el precio FCA total de los productos importados y de esta manera el factor de cálculo resulta:


 





Podemos observar que el  factor para que sea lo más preciso posible en la distribución, se debe tomar la mayor cantidad de dígitos posibles, mínimo es recomendable utilizar 6 dígitos. Luego multiplicamos a este facto el precio FCA unitario y de esta manera llegaremos al costo de importación por producto.
[image: ]Como resultado Final obtenemos un precio por producto, para las ruedas de US$ 1.79 y para los ejes y tuercas de US$ 4.36 y US$ 0.29 respectivamente.
 
Aeropuerto Importación
[image: ]Flujo grama de Importación por vía aérea 

Terminal de Importación
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8.9 Internacionalización de la empresa
Definición del Core Business del negocio
High tide representa más que una marca, es una empresa referente de la cultura peruana de skateboarding, ha mantenido por años un interés constante e intenso hacia los estándares cualitativos de los productos que ofrece y sobre todo brindando una garantía de innovación y calidad.    
Modelo de negocio
El modelo de negocio de Hight tide  está constituido por distintos elementos como: gama de productos amplia y altamente innovadora, desarrollo de tecnología, procesos productivos estandarizados una distribución muy extendida garantizada por un equilibrado mix de canales de distribución directos e indirectos.
La amplia gama de skates disponibles para aficionados y profesionales, convierten a la empresa en un punto de referencia en el sector. Una historia consolidada con una atención personalizada brindando no productos simples sino exclusivos y hechos a la medida. El objetivo de la empresa se ha centrado en  dar una solución inmediata a los problemas de diseños repetidos y baja calidad de productos, como resultado se ha podido estrechar una fuerte relación con nuestros clientes.
Skates exclusivos y hechos a la medida
El core bussines de High Tide está representado por el Dominio del proceso de diseño y producción de tablas a la medida. Se cuenta con un personal altamente capacitado que domina la manipulación de maquinaria y conocimiento de herramientas para el proceso de diseño.
8.10 Evaluación de mercados de internacionalización
MÉXICO
-              Estabilidad política: 
·         País basada en una democracia presidencial.
·         México mantiene en vigencia el TLC con el Perú.
-              Capacidad Económica:
·         PBI al año 2016 es de 1.046,00 (miles de millones de USD)
·         PBI per cápita al año 2016 8.555 (USD)
·         A partir del ingreso de Donald Trump al gobierno norteamericano el valor del mexicano perdió 20% de su valor a una tasa de cambio de 20 pesos a 1 dólar.
·         En el 2016, el desempleo bajó a  4.1% con respecto al año anterior 4.6%, lo cual indica que hay mayor población activa dispuesta a gastar.
-              Facilitación del negocio:
·         México es uno de los países emergentes más abiertos a la inversión extranjera directa.
·         México es el decimoquinto receptor de IED más importante en el mundo. Los flujos de IED en el país fluctúan mucho dependiendo de la llegada o salida de grandes grupos internacionales. Tras alcanzar los 33 mil millones de USD en 2015, los flujos de IED en México disminuyeron a 26 mil millones de USD en 2016.
·         ubicación estratégica entre América del Norte y del Sur
·         El gobierno tiene una postura muy favorable hacia la inversión extranjera (esfuerzos de reforma económica, nuevas oportunidades de inversión, etc.).
-              Cultura del consumidor:
·         El consumidor mexicano promedio ha visto ganancias tremendas en su poder adquisitivo durante la última década; probablemente las seguirá viendo en el futuro. Casi todos los consumidores - más del 75% de la población - vive en centros urbanos, siendo Estados Unidos quien influye fuertemente en los hábitos de consumo.
·         De todos sus gastos, destinan el 5.1% a Ocio y cultura.
 
 
ARGENTINA
-              Estabilidad Política:
·         País basada en una democracia parlamentaria
·         Argentina forma parte del acuerdo MERCOSUR, asimismo el Perú está considerado bajo el acuerdo de complementación económica 
-              Capacidad Económica:
·         PBI al año 2016 es de 545,12 (miles de millones de USD)
·         PBI per cápita al 2016 es de 12.503 (USD)
·         El desempleo aumenta (en torno a 7% en 2016).
·         El país volvió a entrar en recesión en 2016, con -1,8% de crecimiento. La reactivación de la economía se ve poco probable a corto plazo, sobre todo debido a la perspectiva económica de Latinoamérica, tras el colapso del precio de las materias primas. Sin embargo, el FMI prevé una reacción del crecimiento en 2017 (+2,7%).
-              Facilitación del negocio:
·         Argentina se sitúa en el 5º lugar de los países de América del Sur en términos de stocks de IED (después de Brasil, Chile, Colombia y Perú) y de flujos entrantes de IED. Los tres mayores inversores en Argentina son Estados Unidos, España y los Países Bajos. 
·         Los flujos de IED hacia Argentina cayeron más de la mitad en el 2016 (5,75 mil millones de USD frente a 11,76 mil millones de USD en 2015). Asimismo, según la clasificación 2017 Doing Business del Banco Mundial, el clima de negocios es bastante mediocre, y el país se sitúa en el puesto 116 (entre 190 países). Sin embargo, esto representa un avance de cinco puesto con respecto a la clasificación anterior. 
-              Cultura del consumidor:
·         Las preferencias de consumo de los argentinos se asemejan más a los estándares europeos que a los de los otros países latinoamericanos.
·         El consumidor argentino suele ser racional y conservador con su dinero. Desde la crisis económica, los consumidores se han vuelto más precavidos, selectivos y reticentes al comprar nuevos productos.
·         Los argentinos prefieren los productos nacionales a los importados, sobre todo porque las importaciones pueden ser hasta tres veces más caras.
BRASIL
-              Estabilidad política:
·         País basada en una democracia parlamentaria.
·         Brasil está suscrito con el Perú al Acuerdo de Profundización Económico Comercial
-              Capacidad económica:
·         Brasil es la novena economía mundial. Sin embargo,  entró en recesión a partir de 2015. debilitada por la caída de los precios petroleros, las materias primas y la ralentización de la economía china. 
·         PBI al año 2016 es de 1.798,62 (miles de millones de USD)
·         PBI per cápita al 2016 es de 8.727 (USD)
·         El país sigue siendo uno de los más desiguales del mundo. Existen fuertes disparidades regionales y ha habido un aumento de la delincuencia y la violencia criminal. La tasa de desempleo ha seguido creciendo (más de 11% en 2016).
-              Facilitación del negocio:
·         Después de alcanzar 64 mil millones USD en 2013, el flujo de IED con dirección a Brasil disminuyó a la cantidad de 62 mil millones USD en 2014, y de nuevo a 56 mil millones USD en 2015, una caída del 23% comparada con los años anteriores. Continuaron bajando en 2016 (50 mil millones USD). No obstante, Brasil sigue siendo el primer receptor de IED de América Latina y el octavo destino mundial de flujos entrantes de IED.
·         Los sectores de exportación, sobre todo en la industria, pueden proporcionar oportunidades de inversión, porque la baja tasa del Real volverá los productos brasileños más baratos para los compradores extranjeros.
-              Cultura del consumidor:
·         Los brasileños consideran la compra de productos extranjeros como un signo de riqueza (equipos de tecnología, marcas deportivas estadounidenses, etc.). Las condiciones de pago son un factor importante al considerar hacer una compra. 
·         Según el perfil del consumidor brasileño por McKinsey&Company's, el país experimentó un aumento espectacular del poder adquisitivo de consumo a lo largo de la última década. Los brasileños optan por productos más caros antes que por marcas de menor costo.
CHILE
-              Estabilidad política:
·         República basada en una democracia parlamentaria, en que el presidente está dotado de poderes extensos.
·         Perú y Chile tienen vigente un TLC vigente desde el 1º de marzo de 2009. Dicho Acuerdo constituye una ampliación del Acuerdo de Complementación Económica Nº 38 (ACE Nº 38) vigente desde 1998 y desarrollado en el marco de la Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI).
-              Capacidad económica:
·         PBI al año 2016 fue de 262,00 (miles de millones de USD)
·         PBI per cápita al 2016 es de 14.101 (USD)
·         La economía chilena ha conseguido mantenerse estable. Sin embargo, tras años de crecimiento sostenido, Chile sufre una fuerte ralentización económica desde 2015 por la caída del precio del cobre (Chile es el primer exportador de cobre del mundo). En 2016 el crecimiento se redujo al 1,7%.
·         A pesar de la desaceleración económica, la tasa de desempleo se redujo ligeramente en 2016 (7.1%).
·         Los principales sectores de actividad son la producción minera (cobre, carbón y nitrato), los productos manufacturados (procesamiento agroalimentario, productos químicos, madera) y la agricultura (pesca, viticultura y frutas), 96% del PIB.
·         La Paridad del poder adquisitivo durante el 2016 fue 372,93 (Unidad monetaria local por USD)
-              Facilitación del negocio:
·         Chile es el segundo país más atractivo para la IED en Sudamérica después de Brasil, pero dichas inversiones suelen estar relacionadas con proyectos mineros. En 2015 la IED disminuyó hasta los 20.000 millones USD.
·         Chile es el quinto país en el mundo más abierto a las importaciones e inversiones extranjeras. El país ocupa el puesto 57 entre 190 países en la clasificación Doing Business 2017 del Banco Mundial.
·         La IED proviene de principalmente de países como Brasil, Estados Unidos, Bermuda, Colombia, Argentina y Perú y el sector comercio se ubica en el puesto 6 con el 4.8% de participación del total de inversión.
·         A nivel fiscal, los inversionistas extranjeros se benefician de un impuesto moderado sobre el ingreso de las sociedades. Además se ha implementado un programa llamado "The Innovation Policy Platform" para estimular la inversión.
-              Cultura del consumidor:
·         Para el consumidor chileno el precio es un factor muy importante en las decisiones de compra, pero también toma en cuenta la calidad, durabilidad, tecnología, el servicio al cliente y la disponibilidad del servicio. 
·         Destinan el 6% de sus gastos totales al sector de Cultura y entretenimiento.
·         El uso del crédito de consumo se ha desarrollado considerablemente y representa 10% del PIB del país. Hay más tarjetas de crédito en circulación que habitantes.
·         Los consumidores chilenos, fuertemente urbanizados, se han visto beneficiados por un aumento de los ingresos y un acceso mayor al crédito. 
·         Chile cuenta con la Federación chilena de Skateboard, La federación trabaja con más de 15 clubes a lo largo de chile, pretende unir las comunidades del Skate en Chile, en conjunto con los clubes y asociaciones deportivas, más el apoyo de los Municipios y la empresa privada.
ESPAÑA
-              Estabilidad Política:
·         La forma de gobierno es una monarquía constitucional basada en una democracia parlamentaria. El poder está muy descentralizado; las comunidades autónomas disponen de un alto nivel de autonomía legislativa, ejecutiva y fiscal.
·         Perú tiene a la fecha un acuerdo comercial con la  Unión europea, el mismo que entró en vigencia el 1° de marzo de 2013. 
-              Capacidad Económica:
·         PBI al año 2016 fue de 1.232,60 (miles de millones de USD)
·         PBI per cápita al 2016 es de 26.609 (USD)
·         El crecimiento superó las expectativas en 2016 (3,2% del PIB), apoyado por la demanda interna. 
·         La tasa de desempleo de España ha bajado debido a la disminución de la población activa y a la creación de nuevos contratos temporales, pero sigue siendo muy elevada (bajo 20%), y un tercio de los asalariados perciben como máximo 707 EUR al mes.
·         El turismo es la mayor fuente de ingresos del país, el tercero destino turístico del mundo, tras Francia y Estados Unidos. El sector terciario representa dos tercios del PIB y emplea a más de 75% de la población.
·         La Paridad del poder adquisitivo durante el 2016 fue 0,67 (Unidad monetaria local por USD).
-               Facilitación del negocio:
·         Tras la disminución de IED con la crisis de la zona euro, los flujos de IED hacia España volvieron a crecer gracias a la recuperación de la competitividad y la confianza de los inversionistas. En 2016, aumentaron casi el 50% a los 16,8 mil millones de USD (11,9 mil millones de USD en 2015).
·         Los puntos débiles son la baja productividad de su mano de obra, su baja competitividad y un déficit creciente de la balanza comercial. 
·         Su sistema legislativo es complejo debido a la presencia de 17 Comunidades Autónomas, supone igualmente un obstáculo para la inversión.
·         España aplica el principio de libre establecimiento y de no discriminación. Los inversores extranjeros pueden ejercer cualquier actividad con las mismas condiciones que un inversor local. 
-              Cultura del consumidor:
·         El precio es un factor de decisión importante en el comportamiento adquisitivo de los consumidores españoles. Ya no son necesariamente fieles a una sola marca y las marcas de los distribuidores se están desarrollando rápidamente. 
·         Los jóvenes son cada vez menos fieles a las marcas y más abiertos a los nuevos productos.
·         Se estima que el 55% de los españoles tiene dificultades para llegar a fin de mes. Por ello recurren cada vez más a los créditos al consumo.
·         Destinan el 8.5% de sus gastos totales al sector de Cultura y entretenimiento.
 
8.11 Matriz de selección de mercados
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8.12 Investigación de mercados escogidos (3 mercados)
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De acuerdo al análisis realizado se selecciona como mercado objetivo México, debido principalmente a las siguientes variables: 
Estabilidad política, Brasil ha presentado en los últimos años problemas de corrupción, lo cual repercute en la disminución de las IED.
Capacidad Económica, el PBI Per cápita de Brasil es menor en consideración al PBI per cápita de México.
Facilitación del negocio, si bien es cierto Brasil es uno de principales receptores de IED en américa latina, México tiene la ventaja del acceso a la información en  Idioma español y menos restricciones a la importación.
Cultura del consumidor, México tiene mucha influencia de la cultura norteamericana, por lo que su preferencia por deportes extremos es mayor que la de Brasil, en donde predomina el fútbol. Y por último dejando a Chile como mercado contingente.
8.13 Estrategia de Internacionalización
Hightide busca internacionalizarse estableciendo un punto de venta en México, el país elegido como destino de inversión.
Se utilizará la estrategia de inversión directa en México ya que hemos podido identificar beneficios por mano de obra y razones estratégicas de ubicación. Optamos por la implantación directa en el País creando una nueva identidad empresarial, donde la empresa dispondrá de la propiedad al cien por cien.  Esta estrategia nos permitirá tener autonomía de dirección empresarial, podremos centralizar los esfuerzos en el impulso de la marca y adquiriremos la experiencia en un nuevo mercado. Es sabido que está alternativa es de riesgo elevado pero a su vez nos otorgan beneficios como tener el patrimonio completo y el control total de las operaciones, protección de nuestro know how, el  cual es el pilar de la empresa que nos permite diferenciarnos, ya que como hemos expuesto ofrecemos un producto personalizado y exclusivo , por ende necesitamos tener el control total para asegurar los estándares de calidad Se descartó la inversión en JOINT VENTURE, debido a que la empresa ofrecemos un producto único con características superiores a las que se oferten en el mercado de destino, por ende  no pretende compartir las ganancias con empresas que ofrecen productos tradicionales sin valor agregado.
8.14 Estrategia de ingreso
Como estrategia de ingreso se optará por una implantación en el mercado exterior a través de una filial, la cual nos ayudará a tener un control del funcionamiento y a explotar al máximo las oportunidades. Además, podremos determinar los precios y márgenes, sin el uso de intermediarios, fijar precios de cesión entre la matriz y la filial y obtener mayor competitividad. La distribución se agiliza y se obtienen plazos de entrega más cortos, la filial actúa como importador de la casa matriz y permite mantener stocks permanentes. Dicha entidad, al ser una sociedad independiente constituida de acuerdo con la legislación del país en el que se establece y dotada de personalidad jurídica propia, mejora las relaciones con el medio profesional y con la Administración. Decidimos una filial de tipo productiva, pues la empresa pretende realizar actividades de ensamble, acabado final del producto en el país de destino, para su posterior venta y comercialización.
Dicha estrategia fue escogida luego de un previo análisis estratégico de la empresa tomando en consideración los entornos genéricos y la cadena de valor. Como podemos apreciar en el modelo planteado la empresa D’skate se encuentra en el cuadrante D, ya que el entorno del mercado objetivo se encuentra segmentado en nichos, donde el consumidor busca exclusividad y presenta una alta fidelidad. En lo que respecta a la creación de valor, las actividades  clave que realizamos van ligadas a lo referido a la calidad y gestión del cliente, mejora de la percepción de exclusividad , apertura de delegaciones comerciales o tiendas en lugares concurrido y exclusivos.
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8.15 Exportación
Luego de haber evaluada las variables y definir nuestro mercado objetivo procederemos a realizar una evaluación de los costos de exportación de skates sin diseño, ya que hemos contemplado que en el país de México solo se realizará un acabado final del producto referente a la elección e impresión de diseños personalizados.
8.16 Costos de Exportación
Primero los costos del producto para 843 unidades son US$ 57,806, luego los Costos de Distribución y ventas, y dentro de ellos los Gastos de ventas son US$ 110. Posterior el envase y embalaje tiene un costo de US$ 2040, a ello le agregamos la utilidad que la empresa quiere obtener y es el 40% del costo del producto resultando US$23122. Sumamos todos los elementos y llegamos al primer término de la regla Incoterms, Ex works de US$83078. 
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En la siguiente etapa le agregamos los Gastos de exportación, comenzando con aquellos que permanecen constantes como son la carga y estiba que es US$ 100, los derechos de embarque correspondientes a US$ 100, luego otros gastos que son US$ 140 y otros gastos operativos US$ 50.00
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Teniendo el resultado del subtotal le agregamos el costo del agente que es US$ 673, con ello tenemos el Incoterm FOB, al cual se le sumara el flete de US$700 correspondiente a una carga LCL. Finalmente le agregamos el seguro y esto nos permite llegar al Incoterms CIF.
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Con la finalidad de desarrollar el proceso de importación en el  mercado de destino, Se tomará el Precio CIF de US$ 85011, agregándole el arancel que es 0, dicha tasa es aplicada a la partida arancelaria, debido a que encontramos exonerados de gravámenes  gracias a los beneficios que nos brinda el acuerdo comercial con México .Posterior a ello sumamos los gastos de importación que son iguales a US$ 3826, por lo que el resultado nos permite llegar al Costo Total al cual le vamos agregar el margen de beneficio de 30% sobre los costos resultando US$ 26651. La suma del Costo total más el margen nos permite hallar el valor de venta que será de US$115,488, a dicho valor de venta se le agregará el IVA (impuesto al valor añadido) de 16% el cual se aplica al valor de venta con la finalidad de obtener el precio de venta del importador que será igual a
 US$ 133,966. 
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8.17 Drawback
El equipo de trabajo considera obtener un beneficio al exportar acogiéndose al  Drawback, el cual nos permite la  restitución de los derechos arancelarios. Como se ha detallado al principio del capítulo se importará piezas de China, las cuales al ingresar al Perú pagan el 100% de sus aranceles, estas piezas son insumos o materiales directos para la fabricación y ensamble tablas de skate A continuación se detallara el proceso y se evaluará si cumple con los requisitos necesarios para acogerse a dicho beneficio.
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Condiciones:
·         Antigüedad de insumos< 36 meses
·         Coeficiente de participación de insumos importados
[image: ]CIF M     < 50%                             6,572/84161 = 7.81%
FOB X
Drawback: 4% FOB neto              4%(84161) = US$ 3,366.44.
 
 
 
 
 
9. Conclusiones
9.1 Conclusiones Generales
Para el presente proyecto se han determinado siguientes conclusiones:
·         Existe un gran número de personas dentro del territorio nacional que practican los llamados deportes extremos, el skateboarding es un ellos, y su práctica tiene un crecimiento elevado  y es cada vez más frecuente tanto por peruanos como por turistas extranjeros. Asimismo, la inclusión de este deporte dentro de las Olimpiadas ha elevado aún más su práctica como también ha captado el interés y/o soporte del gobierno para su correcto desarrollo.
·         Luego de haber realizado un método de exploración a través de encuestas y entrevistas dentro del mercado objetivo, se detectó que el problema central es que las personas que adquieren las tablas de skate consideran que éstas no logran expresar su estilo de vida, se evidenció una carencia de oferta de productos diferenciados en los deportes skateboarding los cuales no cuentan con productos exclusivos o personalizados a la medida de cada uno de los consumidores.
·         [image: ]Estos consumidores, actualmente sólo encuentra modelos básicos, con colores y diseños simples, es por ello, que la presente propuesta de negocio está orientada en brindarles la solución que ellos necesitan, que puedan adquirir lo que deseen y que se sientan identificados con el producto comprado y a gusto con lo que usan para practicar el deporte del skateborading; contando también con asesoría personalizada que estará siempre pendiente del cliente y de su compra.
·         HighTide, a través de la marca D´Skate, estará dirigido a todas aquellas personas entre los 16 a 38 años de los sectores A, B y C1 que practican el deporte del Skateboarding, ubicados dentro del sector 7 de Lima Metropolitana (San Borja, Surco, San Isidro, La Molina, Miraflores, etc.), en su primera etapa del proyecto, posteriormente, el presente proyecto contempla la idea de expandir las operaciones a otros distritos de la capital peruana. Este mercado objetivo se caracteriza por ser personas deportistas y modernas, sin temor a tomar decisiones riesgosas y disfrutando del tiempo al aire libre.
·         Evidentemente, en la actualidad existe un mercado desatendido, el mismo que se encuentra en constante crecimiento, por esta razón, el presente proyecto busca ingresar y satisfacer esta necesidad, por lo que se presenta la oportunidad de negocio y apertura del mismo.
·         Existe una gran oportunidad que se aprovechará debido al adormecimiento de la competencia quienes siguen brindando productos comunes y/o simples, sin darle ese sentido de personalización y exclusividad a cada uno de los consumidores, existe una gran ventaja competitiva frente a la competencia. Asimismo, se contará con la asesoría personalizada de un especialista en diseños e innovación, quien junto a sus equipo de trabajo brindarán al consumidor lo que están buscando.
·         La tecnología es un factor importante dentro del desarrollo del presente modelo de negocio, yendo con las tendencias del mercado, los consumidores podrán contar con un aplicativo amigable mediante el cual se les permitirá desarrollar sus propios diseños de tablas de skate, dándoles el toque personal y exclusivo para cada uno de ellos y sus distintos estilos de vida. Por otro lado, las redes sociales permitirán que este segmento interactúe con mayor fluidez por lo que es factible capturar al público objetivo de manera rápida a través de este medio.
·         Se proyecta un incremento de las ventas en un 5% anual, este crecimiento proyectado se obtendrá debido al desarrollo de un plan de marketing donde el objetivo es la captación de nuevos clientes y la fidelización de los mismos con publicidad, calidad del producto, diseños innovadores y exclusivos, promociones, auspicios y descuentos.
·         El presente proyecto se podrá materializar con una inversión inicial de S/.167,362.00  Soles, donde se considerará un 57% de aporte propio de los socios fundadores y el otro 43% presentado a los inversionistas. Asimismo, el presente proyecto es escalable, ya que la recuperación de la inversión se materializará en 2.15 años. Finalmente, el proyecto brindará una TIR de 53%, con un VPN de S/.159,231.00 Soles.


9.2 Conclusiones Personales
El propósito de este proyecto fue brindar una propuesta innovadora y altamente rentable a la empresa hightide con el fin de fortalecer su imagen como marca líder en producción, comercialización y personalización de tablas de skate, así como también impulsar la industria de indumentaria deportiva en nuestro país utilizando nuevas tecnologías y materia prima 100% peruana. 
Nuestra investigación ayudó a identificar que México es el país que cuenta con el mayor número de personas que practican skateboarding en Latinoamérica.  Esto nos permitió proponerlo como mercado potencial y no solo analizar los distintos tipos de regímenes aduaneros que podrían utilizarse en beneficio de la empresa.
Uno de los regímenes considerados es la reposición de mercadería en franquicia arancelaria, para insumos importados desde China como: ejes, tuercas, ruedas. Este régimen se basa en la nacionalización de estos insumos sin pagar Ad-Valorem siempre y cuando estos productos hayan sido transformados y exportados en un plazo mínimo de 1 año desde la fecha del levante hasta la fecha de exportación. Es así que gracias al certificado de reposición en franquicia arancelaria, la empresa estaría exonerada a pagar impuesto alguno,  lo cual reduciría y optimizaría los costos de producción.
Por otro lado, tenemos al Drawback, que es el régimen aduanero más utilizado por los exportadores peruanos, consiste en la restitución de derechos arancelarios mediante la nacionalización de insumos o materia prima, pagando el 100% del Ad-Valorem, transformándolos en un máximo de 36 meses, con la condición de que el valor CIF de los insumos importados utilizados no supere el cincuenta por ciento (50%) del valor FOB del bien terminado y que el año anterior no se haya acogido a este régimen superando el monto de US$ 20 000 000,00.Este régimen nos dejaría una restitución del 4% del valor FOB neto de la mercadería exportada, que se podría reinvertir en canales de venta, marketing en el país de destino con el objetivo de posicionar la marca en el mercado mexicano. 
Cabe mencionar que estos dos regímenes deben ser utilizados de manera independientemente, dependerá del estado y las prioridades de la empresa para tomar la decisión al cual acogerse. Por todo lo expuesto y desarrollado en el proyecto consideramos que la opción de restitución de derechos arancelarios es la más óptima, puesto que generaría un capital extra el cual se podría reinvertir, como ya lo mencionamos, en impulsar y fortalecer la marca en México. Además, debido a que el proyecto se basa en un producto diferenciador aun no visto en los mercados de Latinoamericanos, reducir los costos y bajar los precios a un producto único no sería una estrategia ideal, pero si se podría tomar en cuenta en un futuro, esto dependerá de la etapa en que se encuentre el producto en el ciclo de vida del mismo. 
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