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RESUMEN

El presente proyecto sobre utiles escolares o articulos de oficina nos muestra la viabilidad de
su ejecucion, este proyecto estd dirigido a padres de familia y personas que laboran en
oficinas que viven, trabajan o radican en la zona 7 de Lima Metropolitana, nos estamos
refiriendo a los distritos de San Borja, San Isidro, Miraflores, Surco y La Molina. Nos hemos
enfocado en ese target, debido a que segun nuestras investigaciones se les hace muy
complicado la compra de tiles escolares a inicios de cada afio escolar a los padres de familia,
y por otro lado a las personas que laboran en oficina se les hace complicado comprar distintos
articulos por su falta de tiempo, ambos coinciden en que es tedioso hacer estas comprar por
el tiempo, la comodidad, los precios, entre otros. Es por eso que Utilibro ofrece utiles
escolares o articulos de oficina a unos precios menores a los del mercado, adicionando un

servicio de delivery para simplificar la vida de los consumidores.

Palabras clave: Utiles escolares; Articulos de oficina; Delivery; Precios.



Utillibro's Implementation

ABSTRACT

This project about office and school supplies shows the viability of its execution. It is focused
on both parents with children aged 6 to 17 and office men that live in the districts of San
Borja, San Isidro, Miraflores, Santiago de Surco and La Molina from Metropolitan Lima.
We targeted those segments because our investigation concluded that it is difficult for
parents to acquire all the school supplies required at the beginning of the academic year and
office men usually don’t have the time to invest in buying supplies for their workplace. Both
segments coincide in the fact that it is tedious to get those supplies for a matter of time,
confort, pricing, etc. That’s why Utilibro offers the solution by selling both school and office
supplies at a lower cost and delivers the orders to the place designed by our customers.

Keywords: Ecommerce; Office supplies; School supplies; Delivery; Prices.
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Actualmente, el mercado esta experimentando nuevas iniciativas de como hacer los negocios
mas rapidos, simples y que tengan mayor rentabilidad para sus inversionistas. Mucho de
estos estan diversificados en los diferentes sectores, tales como consumo masivo, banca,
industrial, servicios urbanos y comida rapida. En esta oportunidad, queremos presentar un
proyecto que se basa en la compra de Utiles escolares y de oficina mediante un aplicativo

movil, este proyecto se denomina Utilibro.

Segun investigaciones realizadas durante este trabajo hemos podido observar que los padres
de familia pierden tiempo y dinero al comprar los utiles escolares de sus hijos, lo cual genera
gran malestar especialmente en las épocas de inicio escolar. Por otro lado, el escaso tiempo
de los trabajadores de oficina limita la posibilidad de que estos se acerquen fisicamente a los
locales de venta, lo cual perjudica sus actividades diarias al no tener los implementos

necesarios.

La idea central de este negocio es poder satisfacer las necesidades de compra de Utiles de los
millones de padres de familia y personas que se encuentran laborando actualmente. Para
esto, Utilibro se basa en la compra de Utiles escolares y de oficina mediante una aplicacion
movil, en la que de forma rapida y sencilla se puede adquirir los Utiles que necesiten a precios
por debajo del mercado sin la necesidad de moverte de tu casa u oficina. El aplicativo cuenta
con un servicio de delivery en toda la zona 7, la cual es conformada por Santiago de Surco,

La Molina, San Isidro, San Borja y Miraflores.

Este negocio tiene como objetivo generar rentabilidad para los accionistas y a la vez insertar
al mercado un modelo de empresa escalable al largo plazo. Para esto hemos planteado la
solucion a un problema de la actualidad, en donde buscamos satisfacer al cliente entregando
una propuesta de valor diferenciada, la cual es de calidad y de bajos costos. Nuestras
principales fortalezas son un modo amigable de compra, rapidez en el envio del producto y
costos por debajo de los competidores de la zona 7.

Para realizar las estimaciones de crecimiento de este negocio nos hemos basado en

informacion recolectada a través de encuestas, entrevistas y opiniones de expertos del sector.
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Ademas, usamos informacion disponible publicamente para fortalecer nuestros hallazgos.

El presente negocio se desenvolvera Unicamente en el sector de librerias en la capital
peruana, teniendo como centro de las operaciones el distrito de San Borja, lo cual nos da
gran accesibilidad a zonas aledafias. Mas no a distritos no pertenecientes a la zona 7 por la

complejidad de la infraestructura vial en Lima.

2. FUNDAMENTOS INICIALES

2.1. Equipo de trabajo

2.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Nicolas Garcia

Se encargara de realizar el marketing y la publicidad del negocio a través de las redes sociales
para captar y fidelizar a mas usuarios a que utilicen y descarguen nuestra aplicacion.
Asimismo, mantendra actualizada las redes sociales publicando informacion, fotos y videos
sobre la app para que los clientes estén pendientes de las nuevas actualizaciones,
promociones y usabilidad de la plataforma virtual. Por altimo, analiza a los competidores
directos y hace reportes para poder comparar los precios, ingresos, calidad, estrategias, entre
otros y asi obtener una ventaja competitiva que nos diferencie sobre ellos. Cabe resaltar que
sera accionista, los primeros afios no tendrd paga, debido a que Utilibro recién estara

creciendo.

Renato Lastarria

Se encargara de supervisar la logistica del negocio, asegurandose de que todos los pedidos
sean atendidos en un tiempo oportuno. Asimismo enviara a los motorizados a entregar y

recoger los productos e informara al personal que se encuentra en el almacén para que tengan
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los paquetes listos a tiempo. Cabe resaltar que sera accionista, los primeros afios no tendra

paga, debido a que Utilibro recién estara creciendo.

Stefanny Lizana

Ella se encargard de supervisar de manera directa a los colaboradores y ademas ver sus
necesidades y sus pagos correspondientes. Asimismo, seleccionara al personal cuando se
requiera uno y lo capacitard. Con el objetivo de contar con un personal debidamente capaz
de realizar sus funciones de manera eficiente y tener un buen trato hacia los clientes. Cabe
resaltar que sera accionista, los primeros afios no tendra paga, debido a que Utilibro recién

estara creciendo.

Nicolas Sifuentes:

El se encargard de analizar y distribuir los presupuestos para las diversas areas de la
compafiia segun sea necesario. Ademas de eso, analizard los balances contables para
localizar los gastos innecesarios y eliminarlos. Incrementando la eficiencia justificada por el
ROA. Cabe resaltar que serd accionista, los primeros afios no tendrd paga, debido a que

Utilibro recién estara creciendo.

Christian Voicu:

Se encargara del control de calidad de los productos en cada pedido. A su vez, sera el
encargado de la busqueda y seleccion de nuevos proveedores que posean igual o mejor
calidad en los productos y sus precios sean menores. Lo que generara un incremento del
margen bruto y por ende un mayor beneficio para la compafiia. Cabe resaltar que sera
accionista, los primeros afios no tendra paga, debido a que Utilibro recién estara creciendo.
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Key Partners ] Insert

2.2. Proceso de ldeacién

2.2.1. BMC del proyecto

lustracion 1
BMC de Utilibro

Key Activities [ Insert

Proveedores estratégicos

Value Proposition Insert

Abastecimianto de productos Ahorro de tiempo y dinero

Customer Relationships Insert

Descuento por lista de dtiles

Cost Structure Insert

Actualizacidn de datos Otorgar variedad de preductos y marcas

al cliente

Marketing

Compras desde la comedidad de tu hogar

Mantenimiento de la plataforma

Lagistica

Key Resources Insert

Plataforma

Desarrallador

Repartidoras

Peronal

Almacén

Wariedad de marcas

Customer Segments [[]  Insert

Hombres y mujeres que necasiten
articulos de oficina

Descuentos por acumulacién de compras

Padras de familia

App

Pagina web y redes socizles

Telefono y corren electronico

Prezencial

Servicia delivery

Mantenimiento

Revenue Streams

Sueldos del personal Marketing v publicidad Venta de los dtiles

Almacen y logistica

v

v

Fuente: Elaboracién propia

nsert

Segmento de clientes: La plataforma estara dirigida a hombres y mujeres de nivel

socioeconémico Ay B que radiquen en el sector 7 de Lima (Surco, La Molina, San Borja,

San Isidro, Miraflores) y que tienen la necesidad de comprar Utiles escolares o articulos

de oficina.

Propuesta de valor: Esta plataforma brinda a los clientes la posibilidad de poder

obtener los Utiles escolares y los articulos de oficina que necesiten las personas de
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diversas marcas y precios. Ellos podran seleccionar los articulos y con el servicio de

delivery ahorraran tiempo, ya que se los llevaran hasta la puerta de sus casas.

Canales: Se llegara a los clientes mediante una aplicacion de celular por medio de

Google Play y App Store y una pégina web. Asimismo, se realizaran campafias
promocionales mediante redes sociales. Para la comunicacion con los proveedores los
buscaremos primero presencialmente para conocerlos y ver sus precios y productos
disponibles para luego seleccionar a los mas adecuados para nuestro modelo de negocio.
Finalmente, al tener a nuestros proveedores estratégicos nos comunicaremos con ellos
por medio del correo electrénico y llamadas telefonicas. Asimismo, el servicio delivery
sera el principal canal para llegar al cliente y hacerle con la entrega de su producto.

Relacidn con los clientes: Se buscara tener una gran variedad de marcas asociadas a

la plataforma, ademas de eso se actualizaran los precios y ofertas constantemente para
que los usuarios puedan visualizar los precios en el tiempo real. Ademas, a los clientes
frecuentes se les ofreceran descuentos para futuras compras y asi poder fidelizarlos con
el pasar el tiempo.

Ingresos: Los principales ingresos se daran por los ingresos del spread ganado entre

nuestro costo del producto y nuestro precio de venta final.

Recursos claves: Para el correcto funcionamiento se contara con dos plataformas de

atencion, aplicacién movil y una pagina web. Asimismo, contaremos con desarrolladores
gue mantendran las plataformas actualizadas para un correcto funcionamiento. Por otro
lado, se contard con un area administrativa, encargado de compras y marketing y
publicidad. Por ultimo, los repartidores que son los que brindaran el servicio final al

cliente seran tercerizados
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Actividades clave: La principal actividad de Utilibro es brindarle al cliente una

variedad de productos ya sean Utiles escolares o articulos de oficina en una plataforma
virtual para que asi estos tengan la posibilidad de elegir los utiles que desean y poder
comprarlos por medio de la web, ademas de ello también brinda el servicio de delivery,
llevando estos productos hasta las puertas de sus casas. Para ello se deberan actualizar
los productos constantemente, asi como los precios y ofertas que existan. Para el correcto
funcionamiento de las plataformas se realizardn mantenimientos periodicamente. Entre
otras actividades, se encuentran las de marketing y publicidad para poder tener mayor
alcance con los clientes y asi estos puedan hacer uso de nuestro servicio de manera
frecuente. Ademas, se estara en bisqueda constante de proveedores de calidad para asi
poder ofrecer mejores productos y precios a los clientes.

Socios _clave: Los principales socios estratégicos que tendra Utilibro seran los

proveedores de los productos, nuestro principal proveedor de Utiles es Tai Heng ubicado
en el centro de Lima los cuales se van a caracterizar por entregarnos productos de bajo
costo y de las mejores marcas y nosotros los distribuiremos con un valor agregado hacia
los clientes.

Estructura de costos: El principal costo son los productos que tenemos en el almacén,

los cuales se van a actualizar diariamente. Para la valuacion de inventario utilizaremos
el método LIFO, debido a que nos da un costo de venta mas preciso a la situacion actual.
Por otro lado, se encuentran los costos de los sueldos del personal administrativo.
Ademas, los costos de mantenimiento de las plataformas también estan dentro de nuestra
estructura planteada.

2.2.2. Explicacion del Modelo de Negocio

Utilibro es una propuesta de negocio la cual consiste en ofrecer un servicio online de compra

de utiles escolares/articulos de oficina mediante una plataforma online. En esta plataforma
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virtual podremos visualizar el promedio de los precios del mercado (Tay Loy, Wong y Plaza
Vea). De esta manera el usuario pueda observar cuanto es lo que estaria ahorrando al comprar
los productos que desee, también tendré la posibilidad de elegir los articulos que quiera y asi
podré comparar los precios, descuentos y promociones de las diversas tiendas, ya que no en
todas las tiendas venden los productos al mismo precio ni las mismas marcas. Esto le dara
al usuario la posibilidad de tener mayor variedad para elegir. Luego de ello, se concretara la
compra y nosotros nos encargaremos del delivery mediante un cobro adicional respectivo a
la direccion que el comprador elija. Esto traera grandes beneficios ya que se podra comprar
desde donde el usuario se encuentre, ademas podra encontrar una gran variedad de productos

y podras elegir lo que méas se acomode a sus necesidades.

2.2.3. Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Utilibro es un negocio con un potencial de crecimiento muy fuerte, ya que no necesita
invertir en una gran infraestructura al ser un e-commerce, por lo que no utilizamos una tienda
fisica para vender los productos, lo que nos genera un gran ahorro en costos. Asimismo, el
uso de la tecnologia y las redes sociales nos ayudara a captar cada vez mas clientes y poder
expandirnos con el tiempo a otros distritos para aumentar los margenes de ganancia sin la
necesidad de elevar los gastos.

Por otro lado, la cantidad de usuarios que compran por internet es cada vez mayor debido a
que es mas cdmodo, accesible y seguro que antes y ademas siempre se ofrecen mejores
ofertas y promociones por este medio. Es por ello que Utilibro brindara la seguridad y
confianza al usuario de comprar utiles a través de sus plataformas sin miedo al fraude y nos
enfocaremos en hacer todo lo posible para que el cliente se sienta satisfecho por su compra
brindando un servicio de calidad y una gran experiencia de usuario con descuentos

exclusivos.
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3. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1. Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

En la actualidad, usualmente a inicios de afio es cuando los padres de familia presentan
diversos problemas al comprar los Utiles escolares a sus hijos, ya sea por la cantidad de gente
que hay al momento de acercarse a las tiendas o supermercados o por la poca variedad de
productos que hay en las tiendas. Ademas de ello, es un dolor de cabeza para los padres de
familia realizar la compra de Utiles escolares y diversos articulos que usualmente le solicitan
sus hijos para el inicio del afio escolar. En ocasiones, los padres de familia y las personas
que laboran en oficinas no encuentran todo lo que necesitan en una sola tienda y deben perder
mas tiempo visitando més de una tienda

Entre los principales problemas encontramos que no encuentran alguna marca o productos
en especifico de la lista de utiles o en su defecto no hay los mismos descuentos o
promociones en todas las librerias o supermercados por igual. Ademas, muchos padres
inexperimentados Yy trabajadores de oficina no conocen los precios de cada util. Por lo que

estan expuestos al riesgo de pagar a un precio sobrevaluado.

De acuerdo a la investigacion que hemos realizado hemos podido observar que muchos
padres de familia invierten mucho tiempo en la compra de tiles escolares o articulos de
oficina, ya sea por querer buscar articulos de bajo precio o por las largas colas que muchas
veces se tiene que realizar. Ademas de ello, en la mayoria de los casos todos los productos
que desean no los encuentran en la misma tienda y eso los lleva a tener que recurrir otras
tiendas adicionales, tomandoles asi mas tiempo del debido. Al mismo tiempo muchos
trabajadores no poseen el tiempo necesario para realizar las compras de productos de oficina
dado a su carga laboral. Ambos grupos se ven afectados por la variacion de precios entre
las diferentes tiendas, lo cual genera confusion y muchas veces no permite que la compra

de los utiles se haga a un precio favorable para el consumidor.
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3.1.1. Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

Cuestionario para las entrevistas

10.
11.

12.
13.
14.
15.

¢ Cuéndo fue la dltima vez que visito una libreria o supermercado para comprar Utiles
escolares o articulos de oficina?

¢Compra utiles escolares o articulos de oficina con frecuencia? ¢Con qué medio de pago
lo hace?

Para la compra de Utiles escolares o articulo de oficina ¢Qué librerias o supermercados
utiliza?

¢ Qué caracteristicas busca en los Utiles escolares o articulo de oficina al momento de
comprarlos?

¢Le fue fécil encontrar todos los productos que necesitaba en una tienda o tuvo la
necesidad de recurrir a mas de una?

¢Opta por algunas marcas en especial al momento de comprar estos productos?

¢Que desea usualmente por parte de la tienda cuando va a comprar los Utiles escolares o
articulos de oficina?

¢A tenido alguna mala experiencia con alguna libreria cuando se acerco a comprar utiles
escolares?

¢QUué es lo més tedioso al comprar Utiles?

¢ Cuénto tiempo le dedica usted a completar todo el pedido de Gtiles?

¢Me podria contar cdmo fue la Gltima vez que compro Utiles? ¢ Fue presencial o virtual?
¢ Cuanto demoro6?

¢ Qué tendria que hacer o haber para que la compra de utiles le fuera mas facil?

¢De toda la lista de utiles para usted que es lo mas dificil de conseguir?

¢Como prioriza la lista de Utiles?

¢Compra la lista de Gtiles todo de una vez o compra conforme le vayan pidiendo en el

colegio?
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i. Entrevistas a personas del publico objetivo

Las entrevistas se enfocaron en padres de familia con hijos en el colegio quienes compran
en librerias/supermercados y que radican en la zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja,
Surcoy La Molina), puesto que siempre a inicios de afio es que realizan estas compras previo
al inicio de la etapa escolar o en su defecto en el transcurso del afio en caso necesiten articulos
adicionales. Por otro lado, también se entrevistaron a personas que trabajan y que
frecuentemente realizan compras de articulos de oficina. Posteriormente se detallaran los

resultados de las entrevistas realizadas.

ii. Entrevistas a expertos

En el caso de los expertos, se entrevistaron a personas que laboran en las principales
librerias/supermercados de Lima gue tienen conocimiento sobre las tendencias de compra
de los padres de familia 12 y las personas que laboran en oficina. Ellos indicaron lo que
observan en su dia dia con respecto a la compra de Utiles. Asimismo, se optd por entrevistar

a un profesor para que nos indique cual es el proceso de realizar la lista de utiles.

Se realizd la entrevista a Carlos Queiroz, el cual es asistente comercial en Supermercados
peruanos. El nos detalla cuales son los meses en que la demanda de dtiles es mayor, en donde
resalta los meses de enero, febrero, marzo y parte de abril como los que tienen mayores
ventas. Luego, se establece una demanda plana hasta fin de afio.
También, nos dice que los productos que mas se venden entre los primeros meses de afio son
los lapices, cuadernos, colores, plumones, loncheras y papeleria. Para la época de baja

demanda, los mas vendidos son los cuadernos y articulos de oficina.
Para los meses de bajas ventas se realizan promociones y, ademas, con el fin de no quedarse
como mucho stock de articulos, se realizan proyecciones para determinar cuanto se va a

vender.

Por otro lado, se realizé la entrevista a Santiago Ruiz, el cual es vendedor actualmente de

Tailoy. El nos dice que la mayoria de las personas que ingresan a la tienda preguntar por
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utiles escolares, boligrafos, correctores y tintas. Estos buscan la relacion entre calidad y el
precio bajo. Los productos que mas se venden son los archivadores, papeles y tintas de
impresora. Ademas, nos cuenta que los meses que mas se vende es en a la campafia navidefia

y en la campafia escolar, los cuales estan entre los meses de noviembre y marzo.

Para mantener las ventas en los meses bajos, se centran en vender Utiles de oficina como

papeleria, engrapadoras y grapas.

3.1.2. Andlisis e interpretacién de resultados

i. Interpretacion de Resultados - Usuarios

e Enero, Febrero y principios de Marzo son los meses mas concurridos por los usuarios
para la compra de los Utiles escolares, porque aprovechan las campafias escolares.
Asimismo, coinciden en que durante el afio, hacen compras pequefias y precisas sobre
materiales que les piden.

e La mayoria de los entrevistados aseguran que hacen su pago en efectivo y con tarjeta de
crédito.

e Tai Loy es la tienda preferida por los usuarios para comprar la lista de Gtiles por la
variedad de su oferta, sin embargo otras tiendas como Utilex, Wong, Navarrete, Tottus
y Plaza VVea también son visitadas para comparar precios. Asimismo, cuando tienen que
hacer una compra pequefia durante el afio escolar, las librerias cercanas a las casas de los
usuarios son las elegidas.

e La calidad y precio son las caracteristicas mas buscadas al momento de elegir los
productos solicitados en la lista de Gtiles.

e Standford, Artesco y Stabilo son la marcas mas mencionadas por los usuarios como las
favoritas. Sin embargo, en cuestion de cuadernos a veces sacrifican la marca con tal de
encontrar el color que piden. Por otro lado, para los usuarios que priorizan el precio, le
es indistinto la marca con tal que el producto cumpla con su propésito y le dure todo el

afo escolar.
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Los usuarios asocian las largas colas para pagar, la gran afluencia de los comparadores
en la tienda y la dificultad de encontrar algunos productos como una mala experiencia al
momento de comprar.

Los usuarios coinciden en que no pueden completar toda la lista en un solo dia, a todos
les toma un minimo de 2 dias hasta un maximo de una semana. Utilizando
aproximadamente de 2 a 3 horas por dia.

Los usuarios indican que agregar el servicio de delivery mejoraria la experiencia de los
usuarios en gran magnitud, ya que seria mucho mas sencillo realizar las compras on line.
Los usuarios priorizan los libros de texto, plan lector y cuadernos, luego se dedican a
comprar los articulos que piden para el curso de arte y los implementos de oficina.

Para las personas que laboran en oficina se les hace complicado tener que sacrificar horas
de trabajo por ir en busca de ciertos articulos de oficina.

Las personas que laboran en oficina indicaron que prefieren pagar el envio del producto

y que estos lleguen hasta su oficina.

. Interpretacion de Resultados - Expertos

Se entrevisto a un trabajadores de Tai Loy Yy a personal de microempresas de librerias
cercanas a oficinas, universidades y colegios los cuales nos comentarios que la mayor
afluencia de clientes es entre Marzo y Julio donde empiezan las clases de colegios y
universidades. Asimismo, nos sefialaron que las oficinas les compran en grandes
cantidades y mayormente piden productos como hojas bond, files, folders, lapiceros,
archivadores, grapadoras y perforadores, mientras el otro segmento que son los padres

de familia prefieren cuadernos, plumones, temperas, papelografos, entre otros.

Los expertos coinciden en que en tiendas como Tai Loy lo que mas compran las personas
son cuadernos y folders, mientras qué en tiendas como Tottus, Plaza Vea y Wong son
los cuadernos, colores, plumones y loncheras.

Los entrevistados coinciden en que el precio, calidad comodidad es lo que mas buscan
al momento de comprar los Utiles. Estando la calidad reflejada de forma diferente en los

distintos productos que necesitan. Para los clientes la calidad en los cuadernos se ve
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reflejada en el grosor de la hoja. En los lapiceros, la duracion de la tinta, etc. Mientras
que en la calidad se basan en el tiempo de espera y la ubicacion.

e Con respecto al tiempo en que los clientes se demoran al hacer sus compras, los expertos
consideran que cuando el cliente sabe lo que necesita o va por algo preciso, la compra le
puede tomar de 10-15 minutos; sin embargo, si todavia esta comparando precios o para
campana escolar, la compra puede tomar 2 horas.

e El asistente comercial de supermercados peruanos afirma que los meses en los que la
demanda de los utiles escolares y oficina aumenta son Febrero, Marzo y parte de Abril.
Mientras que los otros meses la demanda es casi estandar.

e Los expertos coinciden que en los meses que hay menor demanda optan por hacer
promociones y se acuerda con el proveedor para realizar el respectivo descuento para
evitar acumular stock.

e Paratener el stock correcto para las campafias escolares, las empresas hacen pronosticos
usando las ventas de afios anteriores y si en caso queda mercaderia, esta es devuelta a los
proveedores.

e Las editoriales de libros como Santillana, Brufio, Norma, Vicens Vivens, entre otras,
hacen entrega al colegio de muestras de libros de texto con un afio de anticipacion. Los
profesores de distintos cursos hacen revision de los temas y que estos coincidan con los
silabos.

e El colegio se encarga de informar a la editorial escogida que haran uso de sus libros y
negocian descuentos para los padres de familia, los puntos venta y la cantidad de alumnos

que lo usaran para que la editorial cuente con el stock al momento de la compra.

iii. Sustentacién de la validacion (existencia) del problema

Luego de haber realizado las entrevistas podemos decir que a los padres de familia lo que
mas les incomoda es tener que acercarse a las tiendas personalmente y hacer largas colas o
no encontrar lo que buscan y tener que recurrir a otra tienda, tomandoles asi mas tiempo del
esperado. Adicional a eso, los padres de familia en muchos de los casos pasan largas horas
comparando precios y visitando distintas tiendas o supermercados para lograr encontrar el

precio mas comodo, esto les genera una gran insatisfaccion, tanto asi que un entrevistado
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nos comentd que espera con muchas ansias que 1o mas pronto posible creen una plataforma

virtual que facilite la compra de Utiles o articulo de oficina.

En la actualidad no existe una plataforma virtual que compare los precios de los Utiles
escolares y tenga la opcion de hacer delivery hasta el hogar de las personas, existe algo
parecido pero no tan sofisticado, como es el caso de Tai Loy que tiene en su plataforma
virtual la opcion de que ellos armen la lista de Utiles o los padres les envien la lista de tiles
y ellos la armen, para que asi los padres de familia solo se acerquen a la tienda a recoger el
pedido, cabe resaltar que es una buena idea, sin embargo en la mayoria de casos los padres
de familia buscan también comparar precios de distintas tiendas, cosa que no se puede

realizar por medio de la plataforma de Tai loy.

Conclusiones

En sintesis, a los padres de familia les genera insatisfaccién al momento de hacer la compra
de Utiles escolares para los nifios de la casa por las largas colas, la poca variedad de productos
en las tiendas y la necesidad que estos tienen por ir a distintas tiendas comparando precios,
tomandoles asi mas tiempo del esperado. Ademas de ello, los padres de familia en la mayoria
de los casos buscan una relacion acorde entre los precios y la calidad, teniendo que pasa
muchas veces por peripecias para poder lograrlo. Ademas, estas necesidades son compatibles
con la de muchos trabajadores, los cuales tampoco poseen tiempo ni disponibilidad para

comparar los precios ni realizar las compras de estos.

3.2. Descripcion del segmento de clientes o usuarios identificados

Value Proposition Canvas

a. Perfil del cliente

Utilibro esta dirigido principalmente a los padres de familia (compradores de valor), quienes

a principio de afo, se encuentran con muchas dificultades y molestias para comprar la lista
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de atiles. Asimismo, Utilibro busca ser de ayuda a lo largo del afio para compras escolares,

universitarias y de oficina.

Alegrias

Web Site Interactivo y de Uso Facil: Los clientes cuando ingresan a una pagina web,
buscan que esta sea amigable y con informacion completa de como usarla y que
demuestre ser confiable para realizar pagos en linea.
Comparar Precios: ElI comparador de precios para un mismo producto de diferente
marca, siempre es importante para los clientes al momento de tomar la decision de
compra.
Pago online: Cuando los clientes encuentran el producto que buscan en la pagina web,
lo siguiente importante para ellos es que les permita hacer el pago por la misma
plataforma de venta, es por ello que el pago online es un beneficio para ellos.
Delivery: En la misma linea de ahorrar tiempo en la compra del producto, es esencial
que si ya tuvieron la facilidad de comprarlo sin salir de sus hogares, también tengan
el producto de la misma manera, por eso el delivery es una caracteristica muy buscada.
Encontrar todo en un solo sitio: Cuando los clientes cuentan con una lista de compras,
no siempre todo lo pueden encontrar en un mismo sitio, por lo que se sienten en la
obligacién de movilizarse a distintos destinos para conseguir lo que les falta.
Encontrar todo en un mismo sitio, es una caracteristica muy buscada para evitar el
trayecto y el trafico de ir a una tienda a otra.

Ofertas y Promociones: De la misma forma en que se movilizan en la busqueda del
producto que les faltan, otra razén para tener que movilizarse, es buscar el mejor

precio o las mejores ofertas/promociones de esta forma ahorrar en la compras.

Frustraciones

Perder el tiempo en transportarse: Con el trafico de Lima, para lo clientes lo méas
frustrante es tener que transportarse de un lugar a otro para encontrar lo que necesitan
y tener que perder horas en el trafico y en la basqueda de la tienda que tengan el stock

gue necesitan.
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e No encontrar todo en un solo sitio: De la misma forma, que para los clientes es tedioso
transportarse, el no encontrar todo en un solo sitio, saben que implica un largo
recorrido a través de Lima para conseguir lo que buscan.

e Largas colas: Por lo general, cuando es temporada alta para la compra de Utiles
escolares, saben que a la tienda donde vayan, las colas para pagar serdn largas y
significa invertir mas tiempo.

e Desinformacion de stock de productos: En el mercado de libro de texto, existe una
gran desinformacion sobre el stock y en qué tiendas se pueden encontrar. Esto hace
que los padres de familia tengan que Ilamar e ir a la tiendas hasta que encuentren el

producto.

Trabajos del Cliente

e Encontrar las mejores ofertas: En la basqueda de que la compra de la lista de Utiles sea
lo més barato posible, los clientes se toman el trabajo de visitar diferentes tiendas, ver
diferentes encartes, conseguir cupones de descuentos y tras una blsqueda exhaustiva,
terminan por dividir las compras de acuerdo a los lugares donde se encuentran mas
baratos determinados productos.

e Rapidez de Compra: En toda la locura de la época escolar, los clientes intentan satisfacer
su necesidad de rapidez de compra, que esta no les tome méas de un dia en hacerla.

e Informacién de precios y stock: Ante la falta de informacién sobre el stock real de
diferentes tiendas que venden los libros de texto, los clientes sienten la necesidad de
tener a la mano ese tipo de informacién de que alguien las provea.

e Encontrar los libros de texto: Como se menciond lineas arriba, la compra de los libros
de texto es una de las necesidades méas importante de los clientes, al momento de comprar
la lista de Utiles, porque saben que si no lo hacen con tiempo, estos se terminan por agotar
y es muy posible que no repongan stock hasta que hayan comenzado las clases.
Asimismo, comprar los libros de texto, implica visitar diferentes tiendas, por lo que los
clientes tienen la necesidad de que alguien se encargue de esta busqueda y que ellos solo

paguen y tengan el libro en sus manos.
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b. Mapa de valor

llustracion 2
Mapa de Valor Utilibro
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Fuente: Elaboracién propia

Creadores de Alegrias

e Mayores alternativas: Ofrecemos a nuestros clientes la mas grande variedad de
productos escolares, universitarios y de oficina de las tiendas méas conocidas de Lima.

e Plataforma facil e interactiva: Utilibro cuenta con un web site facil de usar, con
iconos amigables y con una infografia animada de como funciona el servicio.

e Pago con tarjeta de crédito: En el mismo sentido de proveer al cliente la facilidad de
hacer sus compras sin salir de su hogar, la plataforma ofrece al cliente el pago de su
lista de Utiles (carrito de compras) con tarjeta de crédito.

e  Descuento por volumen de compras: De la misma forma que Utilibro ofrecera los
productos de las librerias al mismo precio en que estas venden sus productos,
incluyendo los descuentos que hagan en tiendas. La misma plataforma de Utilibro

ofrecerd a sus mas fieles clientes descuentos por volumen de compras.
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Aliviadores de Frustraciones

e Amplio contenido

e Mayores alternativas de precios

e Informacion actualizada del stock
e Compra facil, rapida y segura

e Compra desde la comodidad del hogar
Productos y Servicios

e Informacion Completa de los productos: La plataforma de Utilibro proporciona a los
clientes, informacion precisa y completa sobre los Utiles que ofrece. Esta informacion
corresponde al tipo de material, marca y precio

e Comparador de precios: Utilibro ofrece al cliente la posibilidad de ver el ahorro
generado en comparacion a los precios promedio de un mismo producto de la
industria. Donde el cliente tiene la posibilidad de elegir los productos de menor
precio para su lista de utiles.

e Diferentes productos de diferentes marcas en una sola tienda virtual: El concepto
del servicio de Utilibro es una plataforma que muestra un stock completo de Utiles
escolares/oficina, de esta forma el cliente tiene la posibilidad que con un click, pueda
elegir, por ejemplo, el tajador de Standford, los cuadernos de Alfa y pagarlo en una
sola cuenta.

e Envioadomicilio: Unavez que el cliente eligi6 pagar su carrito de compras, el cliente

decide el lugar de entrega con un costo adicional minimo.

c. Explicacién del encaje problema - solucion

Utilibro busca aliviar la pérdida de tiempo en transporte, no poder encontrar todo en un solo
sitio, las largas colas y sobretodo la desinformacion de stock de productos. Mediante una
aplicacion y pagina web que le provea al cliente informacion actualizada del stock de las
tiendas, comprar por internet de forma segura y con la posibilidad de tenerlo todo en la

comodidad de su hogar sin haber salido de casa.

Utilibro estard dirigido a hombres y mujeres que residan en el sector 7 de Lima
Metropolitana (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina) y que tengan la
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necesidad de comprar Utiles escolares y/o articulos de oficina. Utilibro se centra en personas
que trabajan que tengan la necesidad de ciertos articulos de oficina y también va dirigida a
los padres de familia que tengan nifios o adolescentes en el colegio que necesitan Utiles
escolares para cumplir con la lista de dtiles.

3.2.1. Determinacién del tamafio de mercado

Nos enfocaremos principalmente a niveles socioeconomicos A y B, ya que del total de
compradores por internet el 64% corresponden a estos dos NSE segun el articulo del diario
Gestion sobre las compras en los hogares peruanos. Se ha elegido la zona 7 porque esta es
la que concentra mayor cantidad de personas de NSE Ay B.

Tabla 1
Lima Metropolitana: Personas por zona geograficas APEM segun nivel socioecondmico
2017

TUTAL LIMA METROPOLITANA [ somes | woe | @ | 20| @ | ;u | m

Fuente: APEIM - Estructura socioeconémica estudio 2017
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Asimismo, se sabe que un hogar limefio en promedio tiene 2.5 hijos seglin la Encuesta
Demogréfica y de Salud Familiar (Endes) del 2017. Con ello hallamos el total de hogares
que existen en la zona 7 y la cantidad promedio de compras o listas de Utiles que pueden ser

ventas potenciales.

En el siguiente cuadro podemos observar que el gasto promedio por cada hijo en etapa
escolar es de 299 soles. Con ese dato, podemos estimar que el Gasto total anual para los
hogares del Sector 7 en Utiles escolares es de s/. 187,473.

Tabla 2
Cantidad de hijos por hogar y gasto promedio de Utiles escolares en la zona 7 de Lima
25 299
Hogares (Miles) |Hijos por Hogar (Miles) |Gasto promedio anual en utiles escolares (Miles)
Surco 108 270 80,730.00
La Molina 48 120 35,880.00
Sector 7 |San Isidro 23 1] 17,342.00
Miraflores 34 84 25,116.00
San Borja 38 95 28,405.00
Total 251 627 187,473.00

Fuente: Publimetro, hijos promedio por hogar peruano

Por otro lado, en este cuadro podemos observar la cantidad de Micro y Pequefias empresas
por cada distrito. A este le calculamos el gasto promedio en tiles que tienen estas oficinas,
el cual fue seglin un estimado de los Gtiles que méas se venden a estas empresas. En esta
determinados que en el Sector 7 hay un total de 64,533 empresas, las cual tienen anualmente
un gasto de 13,487,510.79 soles en utiles.

Este indicador es muy interesante, ya que nos brinda conocimiento del volumen econémico

que mueve sector.
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Tabla 3

Cantidad de Micro y Pequefias empresas en la zona 7 de Lima

Distrito Cantidad de Micro y Pequefia Empresas Gasto Anual promedio en utiles (209)

surco 28,832 .49 6,046,889.95
Miraflores 7.077.37 1,479,171.08
S5an Borja 9,556.27 1,997, 260.55
San Isidro 470138 982,589.03
La Molina 14, 266.03 2,981,600.18

Total 64,533.54 13,487,510.79

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

3.3. Descripcidn de la solucion propuesta

La solucién que planteamos ante la problematica de perder mucho tiempo en la busqueda de
utiles escolares para los pequefios de casa es crear una plataforma virtual (app y pagina en
fb) en la cual los padres de familia y trabajadores de oficina podran encontrar un benchmark
entre los precios de los productos que ofrece Utilibro y los que se encuentran actualmente
en el mercado (Tai loy, Wong, Plaza vea), de esta manera se podra facilitar la compra de
estos, ademas de eso se incorporara el servicio de delivery con un costo adicional. Las

ganancias se basaran en el spread entre el precio de compra y el de venta de los productos,

ademas del recargo por delivery.

3.3.1. Planteamiento de las hipotesis del modelo de negocio (BMC)

HIPOTESIS 1

Los usuarios estan interesados en los descuentos y en la variedad de productos ofrecidos.

Cuadrantes que valida

Relacion con los clientes

Meétodo




Landing page
Métrica

Numero de personas que se inscriben en el Landing Page vs NUmero de personas que ven el

anuncio (alcance)

Criterio de éxito

60% de las personas que ven mi anuncio se inscriben en el landing page
Resultado

Los usuarios si estan interesados en los descuentos que ofrece Utilibro y eso se ve reflejado
en la cantidad de personas que se inscribieron en el landing page, un total de 17 personas se

inscribieron y brindaron su correo personal y nombres para poder enviarles informacion.
Aprendizajes - decisiones

Segun los resultados del landing page, se puede decir que los usuarios esperan cada vez mas
descuentos y variedad en los productos, para poder sentirse satisfechos en su compra, ademas
de ello eso hace que se sientan mas atraidos con la plataforma virtual y quieran comprar cada
vez mas los productos que ofrece Utilibro, y asi en un futuro cercano se podra fidelizar a los

clientes.

HIPOTESIS 2

La pégina de Facebook estara al alcance y facilidad de los usuarios
Cuadrantes que valida

Canales

Método

Landing page

Métrica

NUmero de personas que han interactuado en la pagina de Facebook vs nimero de personas

que se han registrado en el Landing page.
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Criterio de éxito

70% de las personas que han interactuado en la pagina de Facebook se han registrado en el
Landing page.

Resultado

Segun la publicacion que realizamos en la pagina de Fb los usuarios interactian comentando,
dando like y reaccionando a la publicacién que hicimos, por ende consideramos que la
pagina de Fb también es amigable y de fécil uso para los usuarios. Ademas de ello, se
consiguio que 17 personas dejen sus datos en el landing page (el link del Landing Page estaba

en la publicacion que se hizo en la pagina de Facebook).
Aprendizajes - decisiones

De acuerdo a lo visto el landing page, se puede decir que a los usuarios les gusta una
plataforma amigable, en la que no pierdan mucho tiempo tratando de entender cdmo se usa,
por ello se debe cada vez méas buscar que las plataformas virtuales sean amigables y de facil

uso.

HIPOTESIS 3

La aplicacion estara al alcance y facilidad de los usuarios
Cuadrantes que valida

Canales

Método

Mock up

Métrica

NUmero de personas gue se entrevistd vs numero de personas que opinan que la aplicacién

estara al alcance y facilidad de los usuarios

Criterio de éxito
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60% de las personas que se entrevistaron opinan que la aplicacion esta al alcance y facilidad

de los usuarios
Resultado

Se realizaron diversas entrevistas a padres de familia y personas que trabajan en oficina, una
de las preguntas que se les hizo fue si el mock up era amigable y de facil uso. Las personas
entrevistadas coincidieron en opinar que el mock up es amigable y de facil uso, presenta los

precios establecido y ademas de ello se puede hacer las compras a través de esta.
Aprendizajes - decisiones

Luego de haber realizado las entrevistas pertinentes y mostrarles el Mock up, los usuarios
indicaron que el mock up era muy didactico y si hacia alusion a venta de utiles
escolares/articulos de oficina mediante una plataforma online. Ya que, visualizaron sencillo
poder encontrar lo que buscaban, dentro del Mock Up hay diversas carpetas para que los

usuarios selecciones que tipo de producto desean.

HIPOTESIS 4

Los usuarios estan interesados en los beneficios que otorga la plataforma
Cuadrantes que valida

Propuesta de valor y relacion con los clientes

Método

Mock up

Métrica

NUmero de personas que se entrevistaron vs Nimero de personas que dicen estar interesados

en los beneficios que otorga Utilibro

Criterio de éxito
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70% de las personas que se entrevistaron indicaron estar interesados en los beneficios que

otorga Utilibro
Resultado

Segun las entrevistas que se realizaron, las personas entrevistadas indicaron que si estan
interesados en los beneficios que otra Utilibro, tales como el ahorro de tiempo y dinero, gran
variedad de productos y marcas y compras sencillas desde su hogar. Se mencion6 también

que lo que ofrece Utilibro no lo ofrece otra empresa.
Aprendizajes - decisiones

Luego de haber realizado las entrevistas pertinentes y mostrarles el mock up. Se descubrio
que a los usuarios les atrae mucho la facilidad de compra de los productos y ademas de ello
la calidad y buen precio de los productos. Una combinacion de lo mencionado anteriormente

puede hacer una compra exitosa en los usuarios.

HIPOTESIS 5

Contaremos con un administrador para realizar las actividades clave
Cuadrantes que valida

Actividades clave, estructura de costos

Meétodo
Publicacion en la pagina de Facebook de Utilibro
Métrica

NUmero de personas alcanzadas con el anuncio en Facebook vs Numero total de personas

que estan interesadas en ser el administrador de Utilibro

Criterio de éxito
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50% de las personas alcanzadas con el anuncio estan interesadas en ser el administrador de
Utilibro

Resultado

De las 69 personas alcanzadas, 4 personas estan interesadas en el ser el administrador de
Utilibro

Aprendizajes - decisiones

Utilibro debe de realizar sus anuncios en paginas como Bumeran, Aptitus, entre otros. Para

poder tener a mas personas interesadas en tomar el puesto de administrador.
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i an, Utilibro e

l‘_l Publicado por Stefanny Lizana 30de mayoalas 23:02- &y
Utilibro, empresa que se dedica a la venta de Utiles mediante aplicativo se
encuentra en la busqueda de:

ADMINISTRADOR DE EMPRESAS.

REQUISITOS:

- Mayor de 18 anos

- Egresado Universitario/Tecnico de la carrera de Administracion de
Empresas.

- Experiencia en el manejo de tiendas, de preferencia librerias

FUNCIONES:

- Controlar los indicadores de rendimiento clave del negocio (KPI).

- Formar y reclutar empleados.

- Ser capaz de implementar estrategias para fidelizar a los clientes.

- Optimo manejo de la atencidn y servicio al cliente para generar un buen
volumen de ventas.

- Recomendar vy supervisar la aplicacion de estrategias de marketing.

REMUMNERACION ¥ BEMEFICIO :
- 57,1000

Por favor, interesados contactarse a los correos:
voicu2 @hotmail.com
nicosifuentes96@gmail.com

HIPOTESIS 6

Los usuarios pagaran por el delivery de los utiles escolares
Cuadrantes que valida

Propuesta de valor, Ingresos

Método
Concierge

Métrica

Numero de personas que han visto la publicidad de Facebook de Utilibro vs Ndmero de

personas que mandaron un mensaje privado a Utilibro para obtener lista de precios.

Criterio de éxito
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El 50% de las personas que vieron la publicidad en Facebook de Utilibro enviaron un

mensaje privado a Utilibro para obtener lista de precios.

Resultado

Con respecto a la primera publicacion de Utilibro, hubo un alcance de 2570 personas y de
esas personas, 5 personas enviaron mensajes preguntando por la lista de precios de los

productos.

Aprendizajes - decisiones

El aprendizaje que se tuvo de la primera publicacion es que las personas si estan interesadas
en realizar la compra de Utiles escolares o articulos de oficina y pagar el delivery. Se debe
de realizar publicaciones mas constantes que capten la atencién del usuario y con el tiempo

se vuelva en un cliente fidelizado.

HIPOTESIS 7

Los usuarios estan interesados en los descuentos y en la variedad de productos ofrecidos.
Cuadrantes que valida

Relacion con los clientes

Método

Landing page

Métrica

Numero de personas que se inscriben en el Landing Page vs NUmero de personas que ven

mi anuncio (alcance)
Criterio de exito
50% de las personas que ven mi anuncio se inscriben en el landing page

Resultado
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En el primer experimento se consiguieron varios correos mediante el landing page, sin
embargo no se llegd al nimero objetivo ya que el anuncio publicado no fue el correcto para

nuestro publico objetivo.
Aprendizajes - decisiones

Se volvio a colgar otro anuncio con el link del Landing page pero esta vez, el anuncio seria

con un enfoque diferente (concurso), para lograr mayor interés por los usuarios.

HIPOTESIS 8

Los padres de familia y trabajadores de oficina son el target de Utilibro
Cuadrantes que valida

Segmento de clientes

Método

Concierge

Métrica

Numero de personas que realizan compras en Utilibro vs Nimero de personas que son

padres de familia o trabajadores de oficina
Criterio de éxito

80% de las personas que realizan compras en Utilibro son padres de familia o trabajadores

de oficina.
Resultado

En las 3 semanas que se realizo el concierge se realizaron un total de 14 ventas, de las cuales

todas fueron o por padres de familia o por trabajadores de oficina.
Aprendizajes - decisiones

Segun lo mencionado anteriormente, nuestras publicaciones en nuestra pagina de Facebook

y nuestro Landing page estuvieron dirigidas hacia los padres de familia o personas que

XXXIX



laboran en oficina, es por ello que todas las ventas realizadas se dieron a las personas a las

que nos dirigimos en un principio.

HIPOTESIS 9

Se iniciara una relacion comercial con uno o varios proveedores estratégicos que sean
capaces de brindarnos los productos que necesitamos y cumplan con nuestros requisitos de

calidad y precios.

Cuadrantes que valida

Socios estratégicos.

Método

Contacto directo, telefonico o via email con posibles proveedores.

Métrica

Proveedores contactados vs proveedores que cumplan nuestros requerimientos.
Criterio de éxito

Que al menos dos proveedores cumplan todos nuestros requisitos y acepten formar una

alianza estratégica.
Resultado

Se contactd a tres posibles proveedores, entre los cuales se puede resaltar a Artesco y una
cadena de librerias con presencia en varias partes de Lima. Entre los contactos establecidos,
solo los dos antes mencionados cumplieron nuestros requerimientos y ambos se mostraron

abiertos a iniciar relaciones comerciales con nosotros.
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Aprendizajes - decisiones

Se determind que el método de contacto con los proveedores més Gptimo seria via correo
electrénico y/o telefonico. De este modo se mantiene una comunicacion activa y a distancia

para presupuestar y coordinar los envios.

HIPOTESIS 10

Existen almacenes para guardar la mercaderia del tamafio adecuado y a un costo accesible
en una ubicacidn estratégica (Para el afio 3, ya que en los primeros afios Stefanny Lizana

sera quien brindara un espacio en su casa para que se pueda usar como almacén)
Cuadrantes que valida

Estructura de costos

Método

Contacto directo con almacenes disponibles

Métrica

NUmero de almacenes totales vs nimero de almacenes con precio y tamafio adecuado
Criterio de éxito

Para poder considerar esta hipotesis como exitosa el ratio debe ser mayor al 50%
Resultado

Si existen almacenes con el tamafio adecuado y a un costo accesible, ya que al consultar los
locales disponibles hemos podido constatar que de un total de 5 locales 4 han cumplido con

los requisitos.
Aprendizajes — decisiones

Si bien los almacenes que se encuentran en la misma zona 7 poseen costos elevados, los
locales en zonas aledafias como surquillo, la victoria y san juan de Lurigancho son mas

accesibles y tienen el metraje necesario. por lo tanto tomaremos uno en esta zona.
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Almacén 1

Sommgommn L I e Ceetucets  wgwe  Comprme

VoM 0000 | Bneiten | L0Cet Comerniet | At | U o Lvee o A Comeans

Terpsicore 200, Ate o
S/1.000

B 0=’ totales

Hoia Caron
£330y rtoresac0 on Ao, por fever
comunicon conmge. Geacies!

Cuiero it ey ldremcs

Almacén 2

VWO IS0 | eriie ¢ OUI Frmatied | Al | L - Lt Ll Vs e —

Santa Catalina Sn, La Victorla ©
S/500

o4 Darvol
Esioy itere4a00 00 L Vicsora, pos fireor
comumcane conmign (Giaces!

Quiero que me lamen

Adguita
Derer
Almacen 3:
gnolasco@deposeguro.com 08:38 (hace 33 minutos)  ¥¥ 4
parami =
Nicolas

Gracias por centactarnos

El espacio méas pequefio que contamos es de 2.25m2 (1.5 X 1.5 con altura de 1.25mt) $36.00 délares mas impuesto, adicional a ello cobramos un seguro de §
5.93 més gastos administrativos, por 4 semanas. Como te comente precios por teléfono no brindamos, solo en la visita el dia de mafiana a las 4dpm

Contamas con los siguientes beneficios:

Control de humedad en un 60%

Climatizacion

Herramientas de Monta carga
Flexibilidad
Sistema de alarmas con CCTV en todos los pisos del establecimiento.

Seguridad las 24 horas

Amplic estacionamiento para nuestros clientes
Horario de atencion : Lunes a Viernes 8:00am y 7:00pm / Sabados 9:00am a 2:00pm

Quedo atenta a tus comentarios,

XLII



Resumen almacenes:

Tabla 4
Resumen de almacene Utilibro

| Almacén 1 | Almacén 3 Almacén 4 .

| mit™2 | 6l | ED 2,25

| precio | 1000 | SO0 138.369 |
precio * mt2 | 16.6666667 6.25 61.4973333

| Zona | ATE | LAVICTORIA | SURQUILLG |

HIPOTESIS 11

Encontraremos un programador que tenga la capacidad de disefiar la aplicacién Utilibro con
las pautas que especifiqguemos y tenga una remuneracién accesible

Cuadrantes que valida

Socios claves

Método

Contacto directo con posibles programadores
Métrica

NUmero de programadores encontrados vs nimero de programadores que cumplen los
requisitos de conocimientos y precios

Criterio de éxito
Para poder considerar esta hipotesis como exitosa el ratio debe ser mayor al 30%
Resultado

Logramos conversar con 2 programadores. Se les comenté acerca del proyecto y accedieron
a formar parte de este. Ambos cumplian con los requisitos de conocimientos y precios.

Aprendizajes — decisiones

A quedado evidenciado que el tipo de programacion para Utilibro es sencilla, por lo tanto es
de facil realizacion para los programadores y por ende tiene un costo bajo.

*El costo promedio indicado por los programadores para desarrollar la app fue de 4750 soles
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Re: Cotizacion para desarollar una aplicacion

® Reenvié este mensaje el Mié 29/05/2019 2:15.

Alejandro Heredia <alejandro3650@gmail.com
@ ; . . ‘ 5 © >

Mié 29/05/2019 0:57
Usted

Christian,

Gracias por contactarte conmigo, entiendo las necesidades que tienes para realizar la app que me
comentas. También me tome el tiempo de ver tu referencia y no es algo tan complejo, existen templates
con los que podemos hacer eso.

El precio total del servicio desde el template hasta la mano de obra estaria costado un monto de 4500.00
Soles.

Cualquier duda que tengas no dudes en mandarme un correo.

Saludos,
Alejandro Heredia.

On Tue, May 28, 2019 at 7:29 PM Christian Voicu <voicu2@hotmail.com> wrote:
Estimado Alejandro,

Me llamo Christian Voicu, el motivo de este correo es para pedirle una cotizacion de la creacion de una app.

Esta consiste en una plataforma de venta de Utiles de colegio y oficina en donde habré un carrito de compras y
ademads un benchmarck actualizado de forma semanal del precio de nuestros principales competidores. La app
cual debe tener 2 usuarios. El primero debe ser de los consumidores, en donde podran realizar las compras.
Mientras que la segunda, para el érea administrativa en donde puedan modificar los precios de los competidores.
En el presento correo le adjunto el mock up para que tenga una guia mas clara del proyecto.

https://marvelapp.com/a4j8fal/screen/49911828

Saludos,
Christian Voicu

3.3.2. Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto

MVP1: LANDING PAGE

I Experimento 1:

Enlace: https://majorojas18.wixsite.com/utilibro

Anuncio utilizado:
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https://majorojas18.wixsite.com/utilibro
https://majorojas18.wixsite.com/utilibro

(Cansados de que la compra de utiles escolares sea una busqueda del
tesoro?

Utilibro tiene la solucion para ti, ahora con Utilibro podras comparar
los precios de los utiles escolares o articulos de oficina que desees,
ademas ofrecemos el servicio de delivery.

Entra al sorteo por un paquete de 48 plumones Faber Castell solo
dandole like a la pagina y registrandote en el siguiente link.

https://majorojas 18.wixsite.com/utilibro

Fecha del sorteo: 10 de Noviembre
#UtilibroSiemprettil

Resultados:

éCansados de que la compra de
utiles escolares sea una busque...
3 de noviembre a las 20:22

Publicado por Stefanny Lizana

B

VER PUBLICACION >

1,3 mil 75
Personas alcanzadas Interacciones

Interaccion

o5 Reacciones O 57
D Comentarios 3
£ Veces compartida 2
(3 Clics enia foto 5
& Clics en el sitio web 5
[> Clics de otro tipo 2

- Objetivo del experimento

Validar a través de nuestro landing page creado que los potenciales clientes/usuarios se
inscribiran y dejen sus datos para poder acceder a toda la informacion y novedades sobre
Utilibro.

Disefio del experimento
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Para la elaboracion de esta publicacion, una vez obtenido los resultados del primer
experimento, identificamos que en lineas generales si bien es cierto nuestro anuncio tuvo
una gran cantidad de reacciones, no se logré un gran impacto en los consumidores. Es por
ello que se realizara un sorteo en nuestra pagina de Facebook de 48 plumones Faber Castell,

siempre y cuando se registren en el link proporcionado.

Resultados obtenidos

El anuncio del sorteo tuvo mayor acogida, ya que logré capturar una mayor atencion en los

usuarios que visitaban o daban like a nuestra pagina.
- Interpretacion de resultados

Consideramos que realizar el sorteo logra que el consumidor se encuentre mas interesado

en recibir informacién, novedades y promociones acerca de Utilibro.
- Aprendizajes - cambios a realizar

En cuanto al aprendizaje del experimento dos, creemos pertinente en realizar otro sorteo
pero esta vez un regalo méas grande como un Kit completo de dtiles y articulos de oficina,

para fidelizar a los clientes.

Il. Experimento 2
Enlace:

https://steflizanazam.wixsite.com/utilibrodelivery

Anuncio utilizado:
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about:blank
https://steflizanazam.wixsite.com/utilibrodelivery

= Utilibro

BRO

o 1h-Q

¢Comprar los Utiles escolares/articulos de
oficina resulta complicado y toma mucho
tiempo?

jUtilibro tiene la solucion para ti! Ahora con
Utilibro podras comparar los precios de los
Utiles escolares o articulos de oficina que
desees, ademas ofrecemos el servicio de
delivery.

Entra al sorteo de un paquete de 12 plumones
de doble punta Standford y un paquete de 500
hojas bond Premium A4 Stanford solo dandole
like a la pagina y registrandote en el siguiente
link.

https://steflizanazam.wixsite.com
/utilibrodelivery

Fecha del sorteo: 6 de Mayo

UTILIBRO '

lo hace todo mds
senctllo Q)

#UtilibroSiempreUtil

—oo) SORTED oo

Solo registrate en

el linky ‘“/
5 . 4
. participaras.
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Resultado:

UHEET Comprar los dtiles escolares/
articulos de oficina resulta compl...

30 de mayo a las 10:29
®l Publicado por Nicolas Garcia Claudett

1,7 mil 57
Personas alcanzadas Interaccion

Interaccion

o Reacciones QO 12
J Comentarios 7
¢> Veces compartida 5
{1 visualizaciones de la foto 9
& Clics en el enlace 6
[ Clics de otro tipo 18

- Obijetivo del experimento

Validar a través de nuestro landing page creado que los potenciales clientes/usuarios, en este
caso este landing page esta dirigido a las personas que trabaja en oficina, se inscriban y
dejen sus datos para poder acceder a toda la informacidn y novedades sobre Utilibro. Para la
elaboracion de esta publicacion, una vez obtenido los resultados del primer experimento,
consideramos que seria convenible realizar entrevistas a las personas que laboran en oficina
para que nos indiquen les parece nuestro Landing Page. Las personas entrevistadas nos
dieron muchos comentarios, entre ellos que el Landing Page debia tener un tono mas serio
y colores mas oscuros. Ademas de ello, nos dijeron que los subtitulos debian estar mas
resaltados. Con los comentarios de las personas entrevistadas realizamos una nueva version
del Landing Page, esta vez dirigida para personas que laboran en oficina que estarian

interesados en comprar articulos de oficina.
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- Disefio del experimento

Para la elaboracion de esta publicacion decidimos realizar un sorteo de 12 plumones de
doble punta marca Standford y un paquete de 500 hojas A4 Premium marca Stanford para
las personas que se inscriban en nuestro landing page, indicamos que el sorteo se realizaria

el 12 de Mayo y por supuesto que se tuvo un ganador.
- Resultados obtenidos

El anuncio del sorteo tuvo mayor acogida, ya que logré capturar una mayor atencién en los
usuarios que visitaban o daban like a nuestra pagina. Obtuvo 1700 personas alcanzadas y 57
interacciones, ademas de ello hubo 12 reacciones y 7 comentarios. Con respecto a las

personas gue se inscribieron al landing page fueron 15 las personas que se inscribieron.
- Interpretacion de resultados

Consideramos que realizar el sorteo logra que el consumidor se encuentre mas interesado en

recibir informacién, novedades y promociones acerca de Utilibro.
- Aprendizajes - cambios a realizar

En cuanto al aprendizaje, creemos que seria bueno realizar publicaciones mas seguidas en
las que se dé a conocer al landing page como medio para poder brindarles mas informacién

a los usuarios.

MVP2: MOCK UP

I Experimento 1

- Enlace del prototipo:

https://marvelapp.com/3gcaal3/screen/49607501
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- Obijetivo del experimento

El objetivo del experimento 1 del mock up de Utilibro fue mostrar a los usuarios lo que
vendria a ser la app de Utilibro, para que de esta manera los usuarios nos puedan indicar si
les parece que el prototipo esta bien hecho o que deberia cambiarse, el objetivo de todo es
que los usuarios se sientan comodos con la aplicacion y de esta manera lo usen de manera
continua sin ningun inconveniente, ademas de ello comprobar si la app les ayudaria a realizar

correctamente la compra de Utiles o articulos de oficina.
- Disefio del experimento

Realizamos un mock up para la app de Utilibro con la ayuda de la herramienta MARVEL el
cual se tienen que registrar con un Sign up y Sign in, luego pueden elegir que los Gtiles los
cuales estan separados por categorias como: Utiles escolares, papeleria, otros. Luego puede
entrar y escoger que utiles quiere el cual saldréa con el precio y su cantidad por defecto 1. Al

finalizar de escoger sus productos podra pagarlos mediante una pestafia carrito de compras.

- Resultados obtenidos

Los resultados no fueron los que se esperaban, ya que en las entrevistas realizadas a usuarios,
estos indicaron que el disefio del prototipo no Illamaba mucho la atencion, dijeron también
que el tipo de fuente era muy pequefia y no era muy legible, ademas dijeron que no tenia un
buscador personalizado que les ayude a que su compra sea mas rapida y facil. Ademas era
muy dificil comprar en la App ya que habia muchos pasos intermedios. Por ultimo algunos
entrevistados no tenian confianza en comprar sus Utiles en la App ya que al ser nueva marca

este no tenia este no aportaba seguridad y tenian miedo de ser estafados.
- Interpretacion de resultados

Segun las entrevistas podemos decir que las personas quieren una aplicacién sencilla donde
puedan comprar facilmente si que se pierdan en el intento, ademas les gusta que el disefio
sea bueno y acorde a los utiles de forma profesional, ya que inspira confianza para realizar
sus compras. Por altimo ellos quieren comprar con confianza ya que la app al ser nueva y no

es conocida tienen el temor de ser estafados.



- Aprendizajes - cambios a realizar

Segun la interpretacion de resultados, hemos decidido que se debe modificar el mock up,
debe ser mas amigable, debe tener més colores para que no se vea aburrida, debe de tener un
botén en el cual se pueda retroceder, debe tener un fondo color pastel con imagenes

llamativas

Menos fases para la clasificacion de Utiles.

Mejorar la imagen y reflejar que vamos a resolver su problema ahorrando tiempo y dinero

en los utiles.
Mejorar el logotipo de UTILIBRO.
PARTE 1.1

- Enlace de prototipo:
https://marvelapp.com/a48fal/screen/49749706

- Obijetivo del experimento

El objetivo del experimento 2 del Mock Up de Utilibro fue exponer al target a un prototipo
de lo que seria la app de Utilibro, de esta manera medir el nivel de comodidad frente a
diferentes variables como la interfaz, colores, dificultad de registro, entre otros. Este
prototipo de la app de Utilibro se desarrollé por medio de la aplicacién Marvel, para simular
cémo seria la aplicacion de Utilibro.

- Disefio del experimento

Para el Mock up del experimento 2, hemos realizado algunos cambios con respecto al mock
up inicial, ahora es mas amigable, tiene un botdn donde se puede retroceder, presenta un
fondo color pastel con iméagenes llamativas y acorde al publico objetivo, ademas también

tiene un buscador y un filtro para ayudar al usuario a tener una mejor experiencia.

Resultados obtenidos

Segun las entrevistas que realizamos, los entrevistados nos indicaron que deberia de tener

una pagina web, ya que a muchos de los usuarios les parece mas facil entrar a una
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computadora y acceder a la pagina web, cosa que no se puede con una aplicacion, también
indicaron que seria una buena idea si las compras son por deposito a una cuenta y no por la
digitacion de las tarjetas de crédito o débito, ya que corren el riesgo de que les roben o los
hacken.

- Interpretacion de resultado

Se puede decir entonces que los usuarios buscan una plataforma que les brinde seguridad al
momento de realizar sus compras y también comodidad, ya que muchas personas no estan

tan familiarizadas con las aplicacion, sino méas con las paginas web.
- Aprendizajes - cambios a realizar

De acuerdo a lo obtenido en las entrevistas, deducimos que el mock up del experimento 2
debe tener ciertos cambios, tales como tener la opcion de no pagar con tarjeta sino hacer la
transferencia o deposito a una cuenta, por otro lado Utilibro debe implementar una pagina

web en donde también se puedan realizar compras virtuales.
Il. Experimento 2

- Enlace del prototipo:

https://marvelapp.com/73c54ab

- Obijetivo del experimento

El objetivo del experimento del mock up de Utilibro fue mostrar a las personas que trabajan
en oficina lo que vendria a ser la app de Utilibro, para que de esta manera nos puedan indicar
si les parece que el prototipo esta bien hecho o que deberia cambiarse, el objetivo de todo es
que se sientan comodos con la aplicacion y de esta manera lo usen de manera continua sin
ningdn inconveniente, ademas de ello comprobar si la app les ayudaria a realizar

correctamente la compra de utiles o articulos de oficina.
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- Disefio del experimento

Realizamos un mock up para la app de Utilibro con la ayuda de la herramienta MARVEL el
cual se tienen que registrar con un Sign up y Sign in, luego pueden elegir que los utiles los
cuales estan separados por categorias como: escolar, papeleria y oficina. Luego puede entrar
y escoger que Utiles quiere el cual saldra con el precio y su cantidad por defecto 1. Al finalizar
podré escoger sus productos podré pagarlos mediante una pestafia carrito de compras en el
que puede elegir con que medio pagar y debe de poner su direccion para hacer efectivo el
envio. Un dato importante que en este experimento se considerd fue que en el carrito de

compras se visualiza como una Nota cuando es lo que ha ahorrado por comprar en Utilibro.

- Resultados obtenidos

De acuerdo al experimento 1 se realizaron diversas entrevistas a personas que laboran en
oficinas sobre el mock up inicial y todos los usuarios coincidieron en que al iniciar el mock
up deberia de haber una pantalla de inicio antes de navegar en el aplicativo que indique
cuénto de descuento se tiene al usar la aplicacion para asi llamar la atencidn de los usuarios.
Por otro lado, también indicaron que habia muchos colores y que eso no reflejaba que fuera
dirigido para empresas o personas que laboran en oficina. Por Gltimo, mencionaron que seria

de gran ayuda si al entrar al carrito de compras figura cuanto dinero se esta ahorrando.
- Interpretacion de resultados

Segun las entrevistas podemos decir que las personas quieren una aplicacién sencilla donde
puedan comprar facilmente si que se pierdan en el intento, ademas les gusta que el disefio
sea bueno y acorde a los tiles de forma profesional, ya que inspira confianza para realizar
sus compras. Por ultimo ellos quieren comprar con confianza ya que la app al ser nueva y no

es conocida tienen el temor de ser estafados.
- Aprendizajes - cambios a realizar

De acuerdo a las entrevistas realizadas, se modifico el mock up de acuerdo a los comentarios
dados, el nuevo mock up tiene una pantalla inicial que trata de campar la atencion del usuario
en una primera instancia, ademas de que los colores ya no son pasteles y variados, sino ahora

tienen un tono mas serio, dirigido para empresas y personas que laboran en oficina.
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3.3.3. Analisis e interpretacion de los resultados

MVP1: LANDING PAGE

Experimento 1

Consideramos que la publicacion si bien es cierto tuvo una cantidad considerable de

reacciones, no se logré gran alcance en cuanto a la gente registrada en nuestro landing page.

Experimento 2

El anuncio del sorteo tuvo mayor acogida, ya que logré capturar una mayor atencion en los

usuarios que visitaban o daban like a nuestra pagina.

MVP 2: MOCKUP

Experimento 1

Segun las entrevistas podemos decir que las personas quieren una aplicacién sencilla donde
puedan comprar facilmente si que se pierdan en el intento, ademas les gusta que el disefio
sea bueno y acorde a los tiles de forma profesional, ya que inspira confianza para realizar
sus compras. Por ultimo ellos quieren comprar con confianza ya que la app al ser nueva 'y no

es conocida tienen el temor de ser estafados.
Experimento 2
Se puede decir entonces que los usuarios buscan una plataforma que les brinde seguridad al

momento de realizar sus compras y también comodidad, ya que muchas personas no estan

tan familiarizadas con las aplicacion, sino mas con las paginas web
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3.3.4. Aprendizajes de las validaciones

MVP1: LANDING PAGE

Experimento 1

Basicamente, los cambios que se realizaran son modificar el landing page, poner un poco
mas de informacion acerca de Utilibro y realizar una publicidad mas atractiva en facebook

para que puedan registrarse.
Experimento 2

En cuanto al aprendizaje del experimento dos, creemos pertinente en realizar otro sorteo pero
esta vez un regalo méas grande como un Kit completo de Gtiles y articulos de oficina, para

fidelizar a los clientes.

MVP2: MOCKUPS

Experimento 1

Segun la interpretacion de resultados, hemos decidido que se debe modificar el mock up,
debe ser mas amigable, debe tener méas colores para que no se vea aburrida, debe de tener un
botén en el cual se pueda retroceder, debe tener un fondo color pastel con imagenes

llamativas, etc

- Menos fases para la clasificacion de Utiles.

> Mejorar la imagen y reflejar que vamos a resolver su problema ahorrando tiempo y
dinero en los dtiles.

- Mejorar el logotipo de UTILIBRO.
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Experimento 2

De acuerdo a lo obtenido en las entrevistas, deducimos que el mockup del experimento 2
debe tener ciertos cambios, tales como tener la opcién de no pagar con tarjeta sino hacer la
transferencia o deposito a una cuenta, por otro lado Utilibro debe implementar una pagina

web en donde también se puedan realizar compras virtuales.

CONCLUSION

En conclusion, Utilibro usa dos MVPs las cuales son le landing page y el mock up, en el
caso del landing page descubrimos que a los usuarios les gusta los descuentos y la variedad
de marcas que ofrecemos, por otro lado nos dimos cuenta que poner un meme como
publicidad no fue una tan buena idea, debido a que no va dirigido a nuestro target
especificamente, los sorteos si atraen mucho a nuestro target, ya que hacen que interactden
con la pagina y se ha obtenido mejores reacciones. Con respecto al mock up, se ha tenido
diversas criticas en el primer prototipo, los usuarios entrevistados indicaron que no debia
haber palabras en inglés, que el fondo blanco era poco llamativo y que las letras eran muy
pequefias y poco legibles, es por ello que se realiz6 el experimento 2 del mock up con las
criticas que nos dieron mejoradas, en el experimento 2 los entrevistados nos indicaron que
les parecia bueno el mock up pero que quizé seria mejor si también tuviéramos pagina web,
ya que a algunos les parecia mas facil entrar a una computadora, también dijeron que
desconfiaban mucho de los pagos en linea y que seria bueno si implementamos la opcién de
pagar por medio de deposito o transferencia, luego de ello les parecié amigable el mock up
e indicaron que si comprarian en Utilibro los Gtiles escolares que necesiten por la variedad

y la facilidad.
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3.4. Plan de ejecucion Concierge

3.4.1. Disefio y desarrollo de los experimentos

Utilibro tiene un modelo de negocio B2C a través de nuestra pagina de Facebook e Instagram
y nuestro Landing Page. En donde Utilibro tiene una mayor posibilidad de llegar a sus
clientes objetivos con mas facilidad.

La pagina de Facebook fue creada con la intencion de dar a conocer a Utilibro a través de
distintas publicaciones que se hizo y de esa manera generar mas alcance hacia los clientes y
mas ventas. En cada publicacion se tratd de dar a conocer a los usuarios que eran Utilibro y
qué productos ofrece, siempre resaltando sus precios bajos y la facilidad de compra con el
delivery.

A partir de nuestras publicaciones se comienza a evaluar la intencién de compra de los
usuarios, y del mismo modo concretar la venta de los Utiles escolares o articulos de oficina,

los cuales se detalla en cada uno de los Concierge presentados a continuacion.

Para los Concierges se establece la siguiente métrica:

- Ventas concretadas / Intenciones de compra x 100%

- Clientes interesados en la informacién /Alcance en el canal de

comunicacion x100%

Para cuantificar las intenciones de compra englobamos todos los mensajes privados que
recibimos via Facebook y las ventas concretadas, esa es la cuantificacion de todas las ventas
que se llegaron a realizar de las intenciones de compra.

Con respecto a los clientes interesados, nos enfocamos en la cantidad de personas que han

reaccionado, comentados o que compartieron alguna publicacién nuestra.
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Cabe resaltar que la evidencia de cada venta para los Concierge que se ha realizado se

encuentra en el Anexo.

CONCIERGE 1: Semana del 20 de Mayo al 26 de Mayo

Primera publicacién en la que se da a conocer a los usuarios que productos vende Utilibro

y cémo los puede beneficiar a ellos.

.. Utilibro
J 20may 2las1058p.m - @

Realiza la compra de Gtiles escolares y
articulos de oficina de manera répida, facil y
segura,

Ahora con Utilibro puedes comparar los
precios para un mejor ahorro, ademas
ofrecemos servicio de delivery.

Envianos un mensaje privado si deseas la lista
de precios %5
#UtilibroSiempreUtil

UTILIBRO

Variedad en utiles escolares y articulos de oficina

Compra e mancra ripida, facil y stpura.

e
I
‘;)mnnnm

DI

Q0 ss 4 comentarios * 3 veces compartido

20/05/2019 === Realiz 2 . - 24
88 ) [= L 2,7K &7

Intencién de compra: 5
Ventas: 3
Métrica: 3/5 x 100% = 60%
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Clientes interesados: 67
Alcance: 2700
Meétrica: 67 / 2700 x 100% = 2.48%

En la primera semana tuvimos 5 intenciones de compra y 3 ventas. Por intenciones de
compra nos referimos a personas quienes nos consultaron por el precio, envio u otras cosas
por mensaje privado de Facebook, en nuestro Anexo se encuentra las evidencias de todas las
intenciones de compra de todos los Concierge’s. Por lo tanto, el ratio “ventas concretadas /
total de consultas x 100%” fue de 60% de éxito. Se obtuvo el aprendizaje de que Utilibro
debia hacer mas publicaciones en su pagina que capten la atencion de los usuarios, como
sorteos 0 promociones para que de esa manera interactien con la pagina de Facebook y en
un futuro se vuelvan clientes estrellas de Utilibro. En esta publicacion hubieron 67 personas
que reaccionaron, comentaron o compartieron la publicacién, ese dato consideramos
nosotros son nuestros clientes interesados, por lo tanto el resultado de la segunda métrica

nos indicd que se llego6 a 2.48% de éxito, contando con la publicidad pagada en Facebook.

CONCIERGE 2: Semana del 27 de Mayo al 2 de Junio

Sorteo de un paquete de hojas bond y plumones Fiesta
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27f0s/2013

* Utilibro

BRC

d 27may.at1029a.m. - Q@

¢Comprar los utiles escolares/articulos de
oficina resulta complicado y toma mucho
tiempo?

jUtilibro tiene la solucion para ti! Ahora con
Utilibro podras comparar los precios de los
Gtiles escolares o articulos de oficina que
desees, ademas ofrecemos el servicio de
delivery.

Entra al sorteo de un paquete de 12 plumones
de doble punta Standford y un paquete de 500
hojas bond Premium A4 Stanford solo dandole
like a la pagina y registrandote en el siguiente
link.

https://steflizanazam.wixsite.com
/utilibrodelivery

Fecha del sorteo: 11 de Junio
#1ltilihraRiamnral 1til

UTILIBRO‘

lo hace todo mds
sencillo &)

?
)

=]
froms
==
e
|
jot
(2

- gr.,..

—«p SORTED oom

Solo registrate en

ellinky =y
. participaras. —

-

Opens in Messenger (%) ENVIAR MENSAJE |

LR B B )

QO 10 3 Comments * 1 Share

=r sCom a3
[+ T o
;. B orar = 3 RIK - 20
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Intencion de compra: 10
Ventas: 5
Meétrica: 5/ 10 x 100% = 50%
Clientes interesados: 20
Alcance: 1700
Meétrica: 20 / 1700 x 100% = 1.18%

En la semana 2 se ofrecidé en nuestra publicacion un sorteo de un paquete de hojas A4
Stanford y un paquete de plumones Stanford, el resultado de nuestro ratio “Ventas
concretadas / Intenciones de compra x 100%” fue 50%, este ratio disminuy6 un 10% con
respecto a la semana 1. Sin embargo, las ventas aumentaron de 3 a 5 en la semana 2. Las
intenciones de compra también aumentaron a 10. Con respecto a nuestros clientes
interesados en esta publicacion hubo 20 personas quienes reaccionaron, comentaron 0
compartieron la publicacion, por tanto nuestra segunda métrica tuvo un resultado de 1.18%,
cabe resaltar que nuestra publicidad en Facebook fue pagada. El aprendizaje que se obtuvo
de este Concierge es que se deben de realizar publicaciones més seguidas para no perder la
atencion de los usuarios. Ademas de ello, en cada publicacion debe resaltarse el valor

agregado que tiene Utilibro frente a la competencia.

CONCIERGE 3: Semana del 3 de Junio al 9 de Junio
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Primera publicacion de la semana

> Utilibro

BRO

X 3jun.at432p.m. -

Utilibro te permite comprar Utiles escolares o
articulos de oficina a un precio menor al del
mercado y ademas de ello, ofrecemos el
servicio de delivery a oficinas o hogares. Con
Utilibro todo es mas répido, facil y divertido.

Para mayor informacién envianos un mensaje
privado.

Delivery disponible para los distritos:
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surcoy La
Molina.

HAZLO POSIBLE

Utilibro siempre te da los precios mas bajos de los utiles escolares y articulos de oficina

U OFICINA

DELIVERY DISPONIBLE PARA LA ZONA 7 DE LIMA METROPOLITANA

1 RECIBE TU PEDIDO EN TU HOGAR

Q4 3 Shares

03062019 S Utilibro 2 . - 0 /=
e [_’1 e = " 15K o —

Intencién de compra: 3
Ventas: 2
Meétrica: 2/ 3 x 100% = 66.6 %
Clientes interesados: 51
Alcance: 1500
Meétrica: 51 / 1500 x 100% = 3.4%
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En esta semana se realizaron dos publicaciones, la primera que se realizo fue esta publicacién
en la que se da a conocer el rubro de Utilibro, fue una publicacion pagada .Se logro obtener
2 ventas hasta antes de publicar la siguiente publicacién que se mostrara lineas abajo. El
ratio de “ventas concretas / intenciones de compra por 100” fue de 66.6%. Si bien es cierto
es mayor que la anterior semana pero se resalta que en esta semana hubieron 2 publicaciones.
Por otro lado, la segunda métrica fue de 3.4%, mayor que las semanas anteriores. En esta
publicacion hubo 51 clientes interesados que reaccionaron, comentaron o compartieron la

publicacion.

Segunda publicacién de la semana

a.. Utilibro

BRO

“J‘I 4jun.at4:51p.m. - Q

Realiza tu pedido de manera sencilla en
Utilibro. jTenemos tanta variedad y bajos
precios que te sorprenderas!

Pide tu lista de precios por mensaje privado =
#UtilibroSiempreUtil

/ . . .
| ¥ Vive la experiencia,
de compraren <

% . Utilibro
' ’ Ofrecemos delivery a toda la zona 7ge Lima=
AT | \Q &=
\ =" «,J
Qs 1 Comment + 7 Shares
04/06/2019 ™ Realiz = 2 C ERE g

s 28K b ——

Voo atu

Intencion de compra: 4
Ventas: 4
Meétrica: 4 / 4 x 100% = 100%
Clientes interesados: 91
Alcance: 2800
Meétrica: 91 / 2800 x 100% = 3.25%
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En la segunda publicacion de la semana se obtuvieron 4 ventas y 4 intenciones de compra,
obteniendo asi un ratio de 100% de éxito, eso quiere decir que todas las personas que nos
consultaron por mensajes privados lograron concretar su compra. Esta publicacion también
fue pagada, obtuvo una buena acogida con 81 likes y 7 shares. Por otro lado, la métrica
“Clientes interesados en la informacion / alcance en Facebook” fue de 3.25%, eso quiere
decir que de las 2800 personas que vieron nuestra publicacion solo 220 optaron por
interactuar en esta reaccionando, comentando o compartiendo. En total en esta semana se
obtuvieron 6 ventas, mas que las semanas anteriores. Consideramos que eso se debio a la
constancia de las publicaciones en la pagina de Facebook. Sin embargo el aprendizaje que
tenemos de esta semana es que no se puede medir con exactitud cuando se realiza dos
publicaciones en una misma semana, es preferible publicar solo una vez por semana para

tener mayor capacidad de analisis de las ventas.

CONCIERGE 4: Semana del 17 de Junio al 23 de Junio
Publicacion de la lista de precios en la pagina de Facebook
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> Utilibro

BRC

X 17jun.alas3:45p.m.- Q

Realiza la compra de tus articulos de oficina o
utiles escolares solo brindando tu direccion.
iEn Utilibro te aseguramos PRECIOS BAJOS!
Esta es nuestra lista de precios, si deseas
algun producto adicional solo escribenos un
mensaje privado.

iSolo por esta semana el delivery es
TOTALMENTE GRATIS!

No pierdas esta oportunidad de vivir la
experiencia de comprar en Utilibro.

(*) Delivery solo disponible para la zona 7

p» UTILIBRO

Descripcion
PEC EBARRA 21G Uy STIC TPEIED)
PEG E/BARRA 420G UHU STIC TPE170
(CUAD 924 SCOOL NNN? SURTIDO
CUAD Df NNA? CB TICK]

[PEG FRASCO FACIL 90GR C/SCLVENTE FANEGRA
|[PAPEL FOTOCCPIA 756 A4 1000 HOUAS
|BOUG FAB 035-F TRLUX PIFINAAZUL O SN FABER CASTELL

FAB 005F TRLLX PIFINA NEGRD 0 B FABER CASTELL

£ TRLUX PFINA oam [FABER CASTELL
COLORE'S EAARG ESTUX12 12051242 + LAP GRASTAJSBORR |FABER CASTELL
ICOLORE'S ART LARG X 12 TRANG ¢ LAPIZ « TAJADCR ARTESCO
[ARCHVADOR PLASTFC S/FIL OFIC ANCH NEGRO SINPLE ALPHA OFFICE
[PLONER PRESENT 2 ANIL A-4 2500 AZJL ALPHA CFRCE
PEG E/BARRA 22GFAB FC22.10S FABER CASTELL
PEG EBARRA 40G FAB FCA0-10S [FABERCASTELL
[PERFCRADOR P/IGHJS M.01 NE NEGRD ARTESCO

Pi NE N

L ARTESCO
PERFORADOR U10 ESC METAL NEGRD FABER CASTELL
PERFORADOR 120 NETAL NEGRO FABER CASTELL
FASTENER MOUALATA CITA X50
FAS TENER 10400- 20 ANTICORTE CJTA X50
ENGRAP FAB E-25SG PSS NEGD

ENGRAP FAB ALUICATE P-101
SACAGRAPA CORVUS AZUL (708)
GRAPAS 266 CITA

PLUMON FIESTA PD X 12 31245

68 1 0 0 160 1 162 10 G0 1P 1A (G0 160 168 160 100 160 10 KA 160 160 o

o]

£ X0 KO 0|0 o |

CiN ISTM(TXIOVDS) __ ISHURTAPE
IMARC/PIZAR FAB N7 123 AZLL
IMARC/PIZAR STAB PLAN 641411 AZUL
PLASTILINA JUMBO X 12 PLI-12 FABER CAJA

T 10 FABER PL- 10 (EX PL1Y 1041) CAJA
[PLASTILINA DELG X10 CAJA
[PLASTILINA JUMBO X12 CAIA
[FINEPEN 400 |CE FAB 30400 SET X 10 [FABER CASTELL

o Joo oo ol o 1 o bos o o
daddddEidaedasz]y

TAL 30CM ARTESCO
LIGAS STANDARD CAJA X 14 LB CAJA ALPHA CFFICE
[COMPAS PLASTIC X24 CLAPIZ ARTESCO
ARTESCO
ARTESCO
FOLDER D/TAPA A-4 C/GUS MARRON ARTESCO
FOLDER MANILA A-4 |GRAFIPAPEL

<<

0 0168 160 |0 0|0 |@ o [k

OO 21 3 comentarios * 6 veces compartido

]

13{25!%19 |— | aRvIa:IIZ S @ 124K - gi? I_

Intencion de compra: 5
Ventas: 4
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Métrica: 4 / 5 x 100% = 80%
Clientes interesados: 34
Alcance: 12400
Meétrica: 34 / 12400 x 100% = 0.2741%

En esta publicacion la intencion fue captar a nuestros clientes mostrandoles los bajos precios
que ofrece Utilibro en sus Utiles escolares /articulos de oficina y ademas ofreciéndoles solo
por esta semana el delivery gratis para que tengan la oportunidad de vivir la experiencia de
comprar en Utilibro. Se realizaron en esta semana 4 ventas y 5 intenciones de compra, es
decir mensajes que llegaron a la bandeja de Utilibro consultando distintas cosas. En el
Concierge anterior se realizaron dos publicaciones en una misma semana y se obtuvieron en
total 6 ventas, en esta semana las ventas bajaron a 4. Ademas las métricas de la semana
anterior aumentaron a esta semana a 80%, debido a que de las 5 intenciones de compra que
tuvimos 4 se concretaron en ventas. Por otro lado, la segunda métrica “Clientes interesados
en la informacidn /Alcance en el canal de comunicacion” se obtuvo 0.2741%, menor al del
Concierge anterior. Llegamos a la conclusion que también debemos hacer publicaciones en
nuestra pagina de Instagram, ya que es un buen canal para captar mas clientes y amplificar
nuestra llegada a los clientes. Cabe mencionar que las ventas en esta semana se realizaron

con el polo de Utilibro.

LXVI



CONCIERGE 5: Semana del 24 de Junio al 30 de Junio
Se publicé un video informando a los usuarios que es Utilibro

."’l'“’ utilibro + :

¢Necesitas utiles
escolares o
articulos de
oficina?

Ver estadisticas Ver promocion

Qv N

120 reproducciones *

utilibro Utilibro te ofrece una variedad de (tiles
escolares o articulos de oficina a un precio menor al
del mercado, ademas te ofrece delivery J3
#UtilibroSiempreUtil
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<— Estadisticas de la promocion

Interacciones

0
Visitas al sitio web 0
Visitas al perfil 12
Descubrimiento
J83

Impresiones 894

Intencién de Compra: 6
Ventas: 4
Meétrica: 4 / 6 x 100% = 66.6%
Clientes interesados: 11
Alcance: 733
Meétrica: 11 /733 x 100% = 1.5%

Para esta semana, se publicé un video interactivo en nuestra cuenta de Instagram en el que
se informaba a los usuarios los bajos precios que ofrece Utilibro en sus productos, ademas
de eso se les invitd a enviarnos un mensaje privado consultandonos por mas informacion. Se

obtuvieron de acuerdo a esta publicacion 6 intenciones de compra y 4 ventas, obteniendo asi
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un 66.6% de nuestra métrica “ventas concretas / intenciones de compra por 100”. Si bien es
cierto que esta métrica es menor a la de la semana anterior consideramos que eso se debe a
que nuestra cuenta de Instagram aun no cuenta con muchos seguidores por su reciente
creacion, actualmente tiene 73 seguidores mientras que nuestra pagina de Facebook cuenta
con 233 seguidores. Cabe resaltar que nuestra publicacion de Instagram fue pagada. Por otro
lado, obtuvimos un alcance en nuestra publicacion de 733 y el nimero de personas que han
reaccionado, comentados o que compartieron alguna publicacion nuestra es de 11, ese dato
lo obtuvimos sumando los likes de la publicacién (8), los comentarios (2) y los archivos
guardados (1). Por lo tanto, nuestra segunda métrica fue de 1.5% que fue mayor al de la
semana pasada. El aprendizaje que tenemos de este Concierge es que debemos seguir
realizando continuas promociones para darles la oportunidad a los clientes a que vivan la
experiencia de comprar en Utilibro, ademas de eso se deben de interactuar las dos redes
sociales, tanto Facebook como Instagram, y en un futuro tener paginas en mas redes sociales.
Adicional a eso, consideramos que una buena idea de captar clientes podria ser brindarle
productos a una persona influencer que pueda promocionar nuestra plataforma y nuestros
productos a un amplio publico, de esa manera méas personas podrian tener conocimiento

acerca de Utilibro y por ende aumentaria nuestras ventas.

3.4.2. Analisis e interpretacion de los resultados

En el primer Concierge, se puede resaltar que el nivel de interaccion que tuvo la publicacion
no fue ni tan alto ni tan bajo, se obtuvo 58 likes, 4 comentarios y 3 compartidos logrando un
alcance de 2700 personas en la fecha de la primera publicacion (20 de Mayo). Se lograron
obtener 3 ventas con el primer Concierge. Sin embargo, se considerd que debiamos realizar
algun sorteo para captar la atencién de los usuarios e incrementar el ratio de intenciones de

compra.

En el segundo Concierge, se puede resaltar que las ventas crecieron de 3 a 5 con respecto a
la primera semana, se realizd un sorteo de un paquete de 500 hojas bond A4 Standford y un
paquete de 12 plumones Standford con el objetivo de llamar la atencién de los usuarios. Si

bien es cierto no tuvo mucha reaccion por parte de los usuarios la publicacion, ya que solo
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obtuvo 10 likes y 3 comentarios, pero se logro vender a 5 personas diversos productos. Un
punto importante a mejorar es la interaccion de los usuarios con la publicacion, al parecer

no les parecid tan interesante la publicacion.

Con respecto al tercer Concierge, se realizaron dos publicaciones en una misma semana. La
primera de ellas obtuvo solo 2 ventas, mientras que la segunda obtuvo 4 ventas, siendo un
total de 6 ventas en esa semana, fue la venta mas alta semanal comparada con las anteriores
semanas. En la primera publicacion de la semana se obtuvieron 43 likes pero ningun
comentario, mientras que en la segunda publicacion de la semana se obtuvieron 81 likes y
un comentario, gracias a esa publicacion se obtuvieron 4 ventas. Sin embargo, consideramos
que haber hecho dos publicaciones en una misma semana no nos permitio analizar cada
publicacién de manera independiente, es por ello que creemos que las publicaciones deben

de ser una vez por semana y no dos en una misma semana.

Para el Concierge de la semana 4 se hizo una publicacion de la lista de precios en nuestra
pagina de Facebook, consideramos que esa publicacién capto mucho la atencion de los
usuarios, ya que en esa foto se mostraba claramente los precios bajos de nuestros productos,
nuestra métrica de ventas concretadas/intenciones de compra fue alto, de un 80%. Sin
embargo no hubo muchas interacciones por parte de los usuarios. Consideramos que debe
de haber una gran difusion de nuestra lista de precios, ya que esa es nuestra ventaja
competitiva que nos diferencia de la competencia.

En nuestra Gltima publicacion se publicé un video en nuestra cuenta de Instagram y
consideramos que si tuvo una buena acogida teniendo en cuenta que nuestra cuenta de
Instagram es reciente. Por ello creemos que Utilibro debe de estar presente en distintas redes
sociales ademas de Facebook, como Instagram, Youtube, entre otros. Debido a que de ser

asi tendria mas publico que pueda ver y saber de Utilibro por ende aumentarian las ventas.

Como conclusion, determinamos que nuestro pico mas alto fue en el Concierge nimero 4,
cuando se realizd la publicacién de nuestra lista de precios. En un inicio las ventas eran
relativamente bajas pero con el pasar del tiempo y de las nuevas publicaciones que se hizo

las ventas mejoraron.
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llustracion 3
Alcance total de personas en Facebook

Alcance total

Mimero de personas a las gue se ha mostrado en pantalla cualquier contenido de tu pagina o sobre ella. Esta cifra es ur

Crganico  [) Pagado

Pagado

1818

6 jun 2019

500 Haz clic o arragsira para seleccionar

Fuente: Facebook

Alcance total

Numero de personas a las que se ha mostrado en pantalla cualguier contenido de tu pagina o sobre ella. Esta cifra es u

Crganico [} Pagado

Pagado

4626

18 jun 2019

‘z clic o arrastra para seleccionar

Fuente: .Facebook

3.4.3. Aprendizaje del Concierge

Dentro del aprendizaje que podemos concluir, se necesitan acciones concretas como sortear
productos para generar mas interaccion entre los clientes. Por otro lado, consideramos que
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una buena opcion para poder aumentar las intenciones de compra puede ser regalar Gtiles a
algun influencer que tenga como seguidores a nuestro publico objetivo, ademas que nuestras
publicaciones en Instagram y Facebook deben de ser siempre pagadas. Las proximas
acciones a realizar para poder finalizar estas intenciones de compra con la venta final seria
realizar promociones, como delivery gratis 0 20% en todo lo que te lleve por esta semana,
etc. Otro aprendizaje de los Concierge es para tener mayores porcentajes de métrica en
cuanto a los clientes interesados en la informacion de Utilibro, debemos contar con un speech
que redireccione al consumidor a la intencion de compra y no solo dejar en el aire al
consumidor, de esta manera también mejorariamos la métrica de intencion de compra vs
ventas concretadas. Por Gltimo, consideramos que un aprendizaje de los Concierge es
también que debemos interactuar en mas redes sociales para poder captar mas clientes 0 mas

intenciones de compra.

3.5. Proyeccion de ventas

Gréfico: Pronostico de ventas de Utilibro

llustracion 4
Prondstico de ventas Utilibro

Pronostico de Venta
SEMANA 5
SEMANA 4

SEMANA 3

Semanas de venta

SEMANA 2

SEMANA 1 ‘
[ [ |

0 1 2 3 4 5 6 7

Numero de ventas realizadas

Fuente: Elaboracién propia
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Grafico: Pronostico de ventas bajo el método CAGR

llustracion 5
Pronostico de ventas bajo el método CAGR

Ponostico de ventas bajo el método
CAGR

<
=)
=
=
£ 4
>
Q
<
o
—
g

2

SEMANAS

Fuente: elaboracion propia

Con respecto a las ventas, en la primera semana (Concierge 1) se hicieron 3 ventas, en las
cuales se vendieron un total de 7 productos, entre los que resaltan un archivador, una caja de
colores de 12 unidades y un folder tapa A4. Se obtuvo una ganancia de s/.114 por esta

semana.

En la segunda semana de ventas (Concierge 2), las ventas aumentaron hasta las 5
transacciones y se entregaron 20 productos entre las mas resaltan los perforadores, un sello
numerador y engrapador. Esto representd un incremento de 66.67% respecto a la semana

anterior.
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En la siguiente semana (Concierge 3), las ventas aumentaron hasta las 6 transacciones, en
las que se logro vender 17 productos, una menor cantidad de productos que la semana
anterior, pero con mayor valor. Lo recaudado fue s/.124.60 y esto significé un incremento

de 20% en transacciones respecto a la semana anterior.

La semana 4 (Concierge 4), consiguio ventas de 4 unidades, en los cuales se uso con principal
herramienta la del costo de delivery gratis, con lo que los clientes solo pagaron por los
productos. Las unidades vendidas fueron 16 y se recaudd un total de s/. 96.70. Entre los
principales productos vendidos se encuentran las cajas de colores de 12 unidades,
engrapadores y la goma en barra de 40G. En este se obtuvo una disminucién en las
transacciones de 33%, debido principalmente a que en la semana 3 se realizaron 2

Concierges y se tuvo mas acercamiento a los clientes.

Por ultimo, en la semana 5 (Concierge 5), las ventas se mantuvieron en 4 transacciones, con
lo que no hubo variacion porcentual durante ese periodo. Se recaud6 un total de s/.111.80 y
se realizaron la venta de 8 productos. El producto méas vendido fue el de papel fotocopia de

millar y los engrapadores.

Si tomamos las 5 semanas y sus respectivos crecimientos en promedio, obtenemos 13.33%
de evolucion en las ventas, lo cual nos da buenas perspectivas a futuro, ya que este es un

negocio que se encuentra iniciando

A continuacion se puede observar los cuadros por afio de las cantidades de los ticket

promedio de venta vendidos y lo que esto representa mes a mes en moneda nacional

Tabla 5
Tickets promedio de venta vendidos por mes y afio
B vies 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Cantidad 18 2 2 13 57 7 101 135 180 240 320 226
var% 3% 3% 3% 33% 33% 33% 3% 33% 3% 33% 33%

ConlGgV s/ 388 |S/ 517 s/ 690 |S/ 920 |/ 1,227 |5/ 1,635|5/ 2,180|8/ 2,907 | s/ 3,876 | S/ 5,169 | S/

6,891

s/

9,189

Sin IGV s/ 3118/ 415 |s/ 553 | s/ 7388/ 984 |5/ 1,312|8/ 1,749 |8/ 23328/ 3,110 |8/ 4,146 |8/

5,529

s/

7,371
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afic2 [N Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Cantidad 283 547 620 703 797 503 1024 1160 1315 1290 1689 1912
Var% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
ConIGV s/ 10414|s/ 11,802|s/ 13,376|s/ 15159|5/ 17,1815/ 19471|S/ 22,067|5/  25010|S/  28,344|s/  32,124|5/  36407|5/ 41,261
SinIGV s/ 8354|5/  9468|5/ 10,730|5/ 12161|5/ 13,7835/ 15620|S/ 17,703|5/  20,064|S/  22,739|5/  25771|5/  28,207|5/ 33,101
R vies 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Cantidad 2169 2158 2736 3157 3578 4055 4596 5209 5303 6631 7583 8594
Var % 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
Con IGV s/ 46763|s/ 52998|5/ 60,064|S/ 68,073|S/ 77,149|S/ 87,435|S/ 99,093|S/ 112,306|S/ 127,280/ 148,251|s/ 163,484 |5/ 185282
Sin 1GV 5/ 37514|5/ 42,516|5/ 48,185|5/ 54,610|S5/ G6L891|5/ 70,1435/  73495|5/  90,095|5 102,107|5/ 115722|s/ 13L151|S/ 148,638

4. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

4.1. Plan Estratégico

4.1.1. Declaraciones de Mision y Vision

Misién: Comercializar Utiles escolares y de oficina a precios accesibles de forma fécil,

rapida y segura con el fin de satisfacer al cliente.

Vision: Ser una de las principales librerias virtuales en el Perd.

4.1.2. Andlisis Externo

Politico: En la actualidad el Per( estd atravesando una época de inestabilidad politica, en

donde ex-presidentes y funcionarios estan siendo perseguidos por la justicia para ser

juzgados por diversos fraudes cometidos durante su mandato. Tantas son las acusaciones

que algunos se han fugado a otro pais pidiendo asilo politico y otros han llegado al extremo

de quitarse la vida para no afrontar las acusaciones. Por todo esto y mas, los ciudadanos se

encuentran con temor y esto repercute en sus decisiones de compra, ya que sienten que puede

haber un imprevisto en el poder y van a necesitar ahorros para poder subsistir durante una

posible

cri

SiS.
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Economico: En el Enero del presente afio se estimaba que el PIB peruano creceria entre
3.5% y 4% durante el primer trimestre del 2019. Sin embargo, segln un articulo del 23 de
abril de semana econdmica, el BCP ha dicho que el pais ha crecido menos de 2.5%. Estos
datos son el reflejo de una desaceleracion del sector pesca, mineria y manufactura (los méas
importantes del pib peruano); mas no retail, ya que en otro articulo de Peruretail comentan

que solo en enero del 2019 este  sector creci6 en @ 6.1%.

Social: Durante los Gltimos afios la tasa de crecimiento de la poblacién se ha mantenido baja,
varia entre 1.01% y 1.32%
Sin embargo, segin Countrymeters (empresa que proporciona informacion confiable en
tiempo real de todos los paises) pronostica que para el 2025 la poblacién creceré en 5.46%.
Esto quiere decir que habrd mas nifios con necesidad de ir a la escuela, por lo tanto deberan
comprar Utiles. Sin embargo, en lo que va del presente afio, la poblacion ocupada solo crecid

en 0.6%, lo que favorece levemente el sector de venta de utiles de oficina.

Tecnoldgico: La era tecnoldgica ya llegd, actualmente el 31% de peruanos ya han comprado
por internet y se prevé que esta tendencia siga a la alza; ademas de esto, segun un articulo
de gestion del dia 23 de abril del 2019 La Camara de Comercio de Lima indicé que el
promedio del ticket de compra online se ha incrementado entre 15% a 20% en lo que va del
afio. Se estima que el valor total de estas compras al afio es 2800 millones de dolares y
seguira creciendo con el pasar del tiempo.

Ecolbgico: Cada dia mas personas le dan mayor importancia al medio ambiente. Esto se
debe a las constantes camparfias que lanzan diversas compafiias especializadas en el cuidado
del mismo para informar acerca de como este se estd dafiado a causa de nuestros actos y
cémo podemos hacer nosotros para impedirlo. Que una empresa cuente con una politica
ecologista es un valor agregado, ya que ademas de tu producto o servicio le estas haciendo
un bien al medio ambiente y puedes lograr captar un segmento de clientes que antes no

poseias, los ecologistas.

Legal: Las leyes van siendo modificadas conforme a los cambios en la sociedad. Se tiene

que estar muy atento ante estos cambios, debido a que pueden ser en tu contra o a tu favor y
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deberéas actuar de inmediato. Ademas de esto se debe investigar a fondo, debido a que hay
algunas leyes que no son muy conocidas pero pueden favorecer a los negocios pequefios. Un
ejemplo es la inscripcion de tu empresa bajo el régimen URUS. En este solo pagas de 20 a
50 soles por impuestos, pero debes facturar menos de 8000 soles al mes.

4.1.2.1. Andlisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Andlisis de proyectos
similares locales e internacionales.

Actualmente en el mercado no existe ninguna aplicacion que compare precios de varias
librerias y te muestre cuanto estas ahorrando en tus compras de utiles. Del mismo modo, los
competidores méas similares o que méas se acercan a nuestro modelo de negocio y con los

gue nos podemos comparar son los siguientes:

Matriz de competidores

Tabla 6
Matriz de Competidores Utilibro

Variable/ i ) Libera |[Comercial | Continent )
TailLoy Utilex ) Crisol Wong
Marca Crea Li al SAC
Tipo de
competenci| Directa | Directa | Directa | Directa | Directa | Indirecta | Indirecta
a
Tipode |Mayorista| A pedido |Mayorista|Mayorista| o
. o Minorista | =~ o o Minorista | Minorista
Tienda |/Minorista Minorista [/Minorista|/Minorista
Numero de
) 49 14 0 9 2 17 15
Tiendas
Canales de | Virtual ) ) Virtual ) Virtual Virtual
Fisica Virtual Fisica
Venta Fisica Fisica Fisica Fisica
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Pegafan,
) Loro,
Minerva, Paper
) Standford,| UHU, Standford,
Pilot, Mate,
Faber |Layconsa,| Faber Standford,
Loro, Minerva,
Castell, | Alpha, Castell, Alpha,
Faber ) Norma, ) o
Stabilo, Faber Stabilo, Vinifan,
Castell, DG, )
_ Artesco, | Castell, Artesco, Pilot,
Stabilo, _ Standford, Plan
Marcas UHU, Pilot, UHU, Faber
Artesco, _ _ ) Alpha, ) | Lector
. ArtiCreati | Stabilo, ) Articreati Castell,
Vinifan, Stabilo,
VO, Justus, ) VO, Maped,
Gnatas, Pilot,
Pegafan, | Atlas, Pegafan, Paper
Maped, ) | Faber
) Paper | Articreati Paper Mate
KP, Leitz, Castell,
Mate |vo, Shark, Mate
UHU Staedler,
College
Maped

Fuente: Elaboracion propia

En la matriz de competidores podemos observar que tenemos 5 competidores directos donde
su negocio principal es la venta de Utiles escolares y de oficina, estos son ( TaiLoy, Utilex,
Libera Crea, Comercial Li y Continental SAC). Asimismo nos encontramos con 2
competidores indirectos que realizan la venta de utiles como actividad secundaria los cuales
son (Wong: Supermercado y Crisol: Libros). Del mismo modo, las principales ventajas de
nuestros competidores sobre Utilibro es que cuentan con mas afios de experiencia en el
mercado de Utiles y por lo tanto un mayor conocimiento en la industria. Es por ello que estas
empresas ya son conocidas por los usuarios; en cambio Utilibro es ain desconocido por
estos al ser una empresa nueva. Otra ventaja de los competidores esta en que poseen variedad
de tiendas fisicas en distintas zonas de Lima y Utilibro solo mantiene un canal de venta el
cual es via virtual u online. Por Gltimo, una gran desventaja para Utilibro es que los demas
negocios ya cuentan con proveedores estables y de marcas reconocidas en el sector como

Artesco Faber Castell, entre otros.
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Gréfico de competidores de 2 ejes

llustracion 6
Graéfico de competidores de 2 ejes

Precio

LOY
T ontinental

Ve

Calidad

Fuente: Elaboracién Propia

En la grafica podemos observar que la mayoria de los competidores se enfoca en vender
libros, utiles de oficina y escolares de gran calidad a un precio alto para el usuario. En
cambio, Utilibro aprovecha el segmento no cubierto por las librerias y se diferencia de estas
al ofrecer los productos a un precio accesible para todo tipo de publico a una calidad estandar
y a la vez tener una ventaja competitiva la cual se basa en comparar los precios del mercado
y mostrar el ahorro obtenido por el usuario al momento de comprar por Utilibro. Asimismo,
se envian los productos solicitados via delivery a la ubicacion de destino del usuario sin la

necesidad de ir a algun local.

4.1.3. Andlisis Interno
Clientes: Constituyen uno de los principales factores para el éxito o fracaso de toda

compafiia, nuestras estrategias de marketing y la introduccion de nuevos productos a nuestra

cartera debe estar en funcién a ellos y sus necesidades. Nuestra mision es predecirlas para
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poder buscarle una solucion y ser la empresa precursora del rubro. Los debemos mantener
siempre satisfechos y realizar constantes encuestas para ver como podriamos generar una
mejor experiencia de compray a la vez idear nuevas estrategias para captar lograr una mayor
captacion. Cabe resaltar que en esta época los consumidores estan bien informados gracias
al internet y se debe intentar usar esto para beneficio de la empresa. Gracias a los
experimentos propuestos hemos podido determinar que nuestros clientes son toda persona
que trabaja y los padres de familia que deban comprarles Utiles a sus hijos para la escuela,
del segmento Ay B.

Proveedores: Ellos son los que inicial nuestro canal, la calidad de nuestros productos esta
en funcién a lo que nos venden. Es por esto que el proveedor que hemos seleccionado es el
del puesto #15 del Centro de Lima, ya que al analizar y ponderar los costos, calidad, tiempo
de entrega, disponibilidad, entre otros este obtuvo un mayor resultado. Sin embargo, en cada
pedido que hagamos tenemos que realizar una prueba de calidad para constatar que los
productos se mantengan como habiamos pactado. Ademas de esto, seguiremos buscando
nuevas alternativas que logren alcanzar un mayor nivel bajo el mismo método para poder

alcanzar un mayor beneficio.

Competencia: Si bien no existe una saturacion de empresas en este mercado, hay algunas
que poseen la mayor parte de este. Un claro ejemplo es Tai Loy, esta compafiia se volvi
lider del mercado al comprar Comercial Luciano y Copy Ventas, se cree que posee alrededor
del 50% de la posicion del mercado. Sin embargo, existen otras empresas con bastante
posicionamiento como es Wong, Liberacrea, Crisol, Utilex. Siendo este ultimo del Banco
Continental.

Grupos de Interés: Consiste en todas aquellas partes que pueden ser vitales para el
cumplimiento del objetivo de la compaiiia. En el caso de Utilibro mostramos interés hacia
los bancos, debido a que mas adelante vamos a necesitar de ellos para poder generar una
expansion y hacer crecer nuestro almacén y disminuir nuestros costos a través de economia
de escala. Por otro lado estan las redes sociales, estas deben ser manejadas por profesionales

para lograr un mayor alcance segmentando segun nuestro publico objetivo y lograr asi una
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mayor captacion de clientes y posicionamiento de la marca.

Intermediarios: Estos forman parte de la cadena de valor de la empresa, por lo tanto son un
punto clave para el correcto desarrollo de esta. En este caso son los que realizan el delivery,
ellos se encargan de que el producto llegue a tiempo y en buen estado, ademas tienen una
breve interaccion con el consumidor final, la cual debe ser agradable, para que el consumidor

viva una experiencia plena y placentera en todo momento.

La propia empresa: En este punto se habla acerca de todas las areas y personas en ellas de
la compafiia. Los objetivos de estas deben estar orientados en funcidn al objetivo principal
de la empresa y todos deben colaborar para el cumplimiento de ella. Por otro lado, se debe
analizar si es que dentro de la empresa existen areas con conflictos de intereses que puedan
actuar en beneficio propio y no del comun, generando un retraso o incluso el incumplimiento

del objetivo general previsto.
Publico en general: Todos los grupos de la sociedad influyen en el cumplimiento de los
objetivos generales de las compafiias. Es por esto que los deben mantener satisfechos. Una

forma de llegar a todos los sectores es mediante politicas de integracién a la comunidad o a

través de préacticas ecoldgicas.

4.1.4. Andlisis FODA

Fortalezas:

e Actualmente no existe en el mercado una plataforma que  compare los precios de

los utiles escolares /articulos de oficina y ofrezca el servicio delivery de estos productos.

e Los usuarios pueden comprar los productos que deseen a un menor precio

comparado al del mercado.
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e Utilibro cuenta con todas las marcas de Utiles escolares /articulos de oficina que

existen en el mercado.
e Las compras en Utilibro se pueden realizar desde cualquier lugar que se cuente con

internet para poder acceder a la pagina web o a la aplicacion.

e Cuenta con una transformacién digital a través de recursos eficaces.

Oportunidades:

e Con el pasar del tiempo las personas acceden mas a hacer compras por internet que

presencialmente.

e Cada vez aumenta mas la cantidad de personas que tienen internet en sus casas y en

su celular.

e Segun la INEI la Poblacién Econdémicamente Activa (PEA) que labora en Lima

representa 68.1%.

Debilidades:

e Utilibro no cuenta con una buena estrategia de marketing para poder hacerse notar

entre los usuarios.

e No contar con un lugar para almacenar los productos en stock

e Falta de financiacién

e Poca capacitacion a los colaboradores
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Amenazas:

e Con el pasar el tiempo van aumentando en el mercado méas tiendas que ofrecen

articulos de oficina.

e Existen algunas personas que de manera independiente ofrecen el servicio de ir a

comprar lo indicado en la lista de Gtiles y cobran por ello.

e Ao largo de los afios la tasa de fecundidad en Lima esta disminuyendo.

4.1.5. Andlisis de objetivos y estrategias

4.1.5.1. Objetivos

Corto Plazo:

e Generar un solido de sistema de relacionamiento con nuestros principales proveedores
estratégicos para crear una cadena de valor que nos diferencie del resto de empresas que
realizan las mismas actividades.

e Conseguir una participacion del mercado peruano del 5% para el primer afio apoyado
por nuestra estrategia de marketing online y la promocién de la empresa por parte de

personajes publicos que estén relacionados con los valores de la empresa.

e Crear una solida plataforma online de gestion y entrega de productos para el afio 2019.
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e Ampliar nuestro catalogo de productos de manera anual, incorporando nuevo productos

que representen un 10% de nuestro portafolio actual.

e Proteger el 100% de la propiedad intelectual de la empresa desde el primer afio de

funcionamiento en el mercado.

Largo Plazo:

e Posicionarnos en los proximos 5 afios como la tienda preferida por los padres de familia

para la compra de los Utiles escolares.

e Abrir nuestra tienda fisica en el ano 2021.

e Obtener un crecimiento de las ventas anual respecto al afio anterior de 5% a partir del
afo 2020.

4.1.5.2. Estrategia Genérica

Utilibro utilizara una estrategia de liderazgo en costos, ya que su objetivo estratégico sera
en toda la industria de Gtiles y libros el cual representa un mercado masivo y de alta demanda.
Ademas, tendrd una ventaja estratégica de precios bajos en comparacion con sus

competidores ofreciendo productos al menor costo del mercado.

Esta estrategia ayudara a la empresa a hacerse conocida y tener mayores ventas con rapidez,
ya que la mayoria de librerias tienen una estrategia de diferenciacion. En cambio, nosotros
nos enfocamos en brindar precios cdémodos al publico para que puedan acceder y obtener

nuestros productos.
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llustracion 7

Estrategias genéricas de Porter

Objetivo estratégico

Liderezgo en
costes

Diferenciacion

Toda la industria

Segmentacion S B
de mercado con oy
Un segmento & mercado con
liderazgo en ¥ LR
diferenciacion

costes

N\ \

Bajo en costos Exclusividad
percibida

Ventaja Estratégica

Fuente: Elaboracion propia

4.1.5.3. Estrategias FO, DO, DAy FA

Tabla 7

Matriz FODA Cruzado Utilibro
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Estrategias — FO
F101: Realizar una plataforma virtual
que sea amigable con los usuarios y
que este al alcance de nuestro pablico
objetivo.
F202: Ofrecer a los usuarios a través
de la red internet los productos que se
tiene con una ventaja en el precio.
F30L1: Realizar promociones hacia los
padres de familia en la que se resalta
la variedad de productos que se
ofrece.
F402 Hacer que la plataforma
virtual de Utilibro tenga un buen
interfaz que haga que las compras

sean muy rapidas.

Estrategias — DO
D102:
marketing a través de las redes

Realizar una estrategia de

sociales para captar mas clientes.
D201: Realizar la compra del
inventario considerando que no debe
quedar stock estancado por un largo
periodo.
D402:

virtual en la que los colaboradores se

Realizar una plataforma

puedan capacitar a través del internet.

Estrategias- FA
F1Al Conseguir siempre los

mejores precios de los utiles
escolares para de esa manera tener
una venta competitiva ante las demas
tiendas de Utiles escolares.

F2A2

marketing que los

Resaltar en la publicidad de
precios son
menores a los del mercado.

FAA3

entrega sean los mas justos posibles y

Plantear que los costos de

si dependiendo de la cantidad

cambiar el precio. Si compra pocos

Estrategias — DA
D1A1 Ofrecer descuentos a los
usuarios por compras recurrentes y
por recomendar Utilibro a alguien.

- D2A2

de una exposicion clara de como el

Atraer inversionistas a través

mercado al que va dirigido Utilibro
esta en crecimiento.
D3A3

se puedan almacenar el stock que se

Contar con un espacio donde

tenga de los productos y que esté
ubicado en un lugar céntrico de la

Zona 7.
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productos se le cobra mas, si compra

muchos productos se le cobra menos.

Fuente: Elaboracion propia

4.1.5.4. Metas

De acuerdo con los objetivos de la organizacion se establecen las siguientes metas:

Lograr alianzas estratégicas solidas con proveedores y distribuidores.

Entrar al mercado de Utiles escolares y de oficina mediante el canal online.

Crear un portal web en el cual ofrecer nuestros productos.

Desarrollar una aplicacion mévil que complemente al portal web.

Diversificar y ampliar el catalogo de productos para llegar a mas consumidores.
Conseguir una identidad de marca con la que los consumidores puedan sentirse
satisfechos e identificados.

Alcanzar una participacion de mercado del 5% en el primer afio.

Contar con una flota propia de repartidores que se encarguen del delivery para disminuir
costos.

Registrar y patentar la marca formalmente.

4.1.6. Formalizacién de la empresa

A W p e

Realizar una busqueda de nombre para Lima en Sunarp lo que tiene un costo de S/. 25
Reserva de nombre en Sunarp por S/. 50

Busqueda fonética en Indecopi en todas las clases con un costo de S/. 390

Redaccion de la minuta en una notaria, se define la composicion de la empresa con un
capital social de S/. 1000, 1000 acciones de valor nominal igual a S/. 1 cada unay 5

socios con 200 acciones cada uno. Los gastos notariales suman S/. 200
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5. Se procede arealizar el registro en Sunarp, lo cual tiene un costo de S/. 140 por derechos

registrales y S/. 25 adicionales por cada socio.

6. Registro de la marca en Indecopi para todas las clases con un costo de S/. 560

7. Se solicita el ruc en Sunat para el régimen de microempresa, lo que otorga ciertos

beneficios tributarios. No se paga directamente a Sunat por este trdmite, sin embargo, se

incurren gastos notariales y en fotocopias de aproximadamente S/. 200

4.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas

Tabla 8
Diagrama de Gantt Utilibro

CRONOGRAMA DE PUESTA EN MARCHA

FASE ACTMDADES FECHA

ARD1

inicio fin

Etapa de planeacian

Formalizacion de empress

MNegnciadones con proveedorss

Megociaciones con distribuidores

Formacion de alianza estrategica

Creacion de pagina web

LANZAM IENTOD

Registro de marc

ampafa de marketing por lanzamiento

=
.
Desarrollo de app mavil

S

Fuente: Elaboracién propia

En el diagrama anteriormente expuesto se puede apreciar una lista de actividades propuestas

para el afio 2019 y los meses en los que se estima que tendran lugar. Las actividades van

desde el planeamiento del proyecto hasta su lanzamiento y desarrollo a través de una

camparfia de marketing y creacion de herramientas como una app movil.

4.2. Plan de operaciones

4.2.1. Cadena de valor
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llustracion 8
Cadena de Valor Utilibro

INFRAESTRUCTURA: Contabilidad, Financiamiento \

GESTION DE RRHH: Seleccién de personal, Pago a empleados \

DESARROLLO TECNOLOGICO: Constante actualizacién de la plataforma, Asistencia wel:\

N

COMPRAS: Gestion con proveedores, Ampliacion de la cartera

Logistica Interna] Operaciones |Logistica Extern Mkt y ventas Servicio post-venta

-Recepcidn de | -Consulta -Confirmacién | -Publicidad por -Encuestas
mercaderia disponibilidad | de| pedido Facebook para recibir
-Inventarios de productos -Despacho del | -Sorteos y ofertas | un feedback
-Recepcion de | -Abastecimiento producto -Seguimiento a las

pedidos de productos estrategias de

mkt y ventas

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de las actividades primarias tenemos:

1. Logistica interna: La primera actividad de la cadena de valor es la recepcion de la

mercaderia. En esta hay un contacto con el proveedor y tiene que ser de forma agradable,
ya que ellos influyen de manera directa en tu mercaderia. Luego de esta estan los
inventarios. Para este tipo de negocio es de suma importancia saber en todo momento
con cuantos y cuales productos cuentas; por lo tanto, esta actividad debe ser realizada
con suma precision. Por Ultimo, tenemos la recepcion de pedidos. Este es el primer
contacto con los clientes, Por ellos debes tratarlos de forma agradable y hacerlos sentir

cémodos.

Operaciones: Al ser una empresa que no fabrica los productos que vende, si no las
compras a un tercero, este eslabon de la cadena es corto; sin embargo, muy importante.
La actividad en este punto es consultar la disponibilidad del producto que fue consultado
en el almacén. Esta consulta debe ser breve, ya que la conversacion con nuestros clientes
debe ser dinamica para evitar una pérdida de interés por parte de ellos. Ademas de esto,

otro proceso al cual vamos a incurrir de forma constante es el abastecimiento de
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productos. Este proceso es muy importante, ya que se debera estar pendiente para no
contar con quiebres de stock y los clientes puedan comprar toda la lista publicada. El
primer afio nosotros iremos donde el proveedor a recoger la mercaderia, sin embargo a
medida que aumenten nuestros pedidos renegociaremos con ellos para que nos lo lleven

directo al almacén.

Logistica externa: Una vez que sabemos si es que contamos con el producto solicitado,
se procede a realizar la confirmacion del pedido al cliente. Una vez el cliente confirme
se procedera con la siguiente actividad, el despacho. En este punto, se tendra contacto
directo con el consumidor, es por eso que la persona encargada de la entrega debe haber
sido previamente capacitada para generar una experiencia de compra agradable en
funcion al tiempo de entrega y calidad de trato del repartidor. Buscando siempre una

recompra.

Marketing y ventas: En esta parte tenemos todo lo relacionado a las ventas. Se realizaran
constantes publicaciones en las redes sociales para generar dinamismo con los
consumidores. No solo relacionadas al producto, si no, también temas de interés general.
Un método que se utilizara para impulsar la pagina son publicaciones con sorteos y
ofertas. Las cuales seran segmentadas segun nuestro publico objetivo. Mediante esta
estrategia revisaremos a los interesados a una landing page de Utilibro para que sepan
un poco mas acerca de nosotros y de ser clientes potenciales se vuelvan clientes reales.
Luego de esto se hara un seguimiento a todas las estrategias de ventas utilizando ratios

que nos ayuden a identificar si es que la estrategia dio o no los resultados esperados.

Servicio Post venta: Por Gltimo, tenemos una actividad clave que sirve para mejorar la
empresa y darle al cliente mayor satisfaccion. En este punto se realizan encuestas a todas
las personas que han comprado en Utilibro para conocer como ha sido su experiencia de

compra con nosotros y poder identificar en qué puntos estamos fallando.
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4.2.2. Determinacién de procesos

4.2.2.1. Mapa general de procesos de la organizacion

llustracion 9
Mapa de procesos Utilibro

Procesos Estratégicos

Planeamiento Estratégico Indicadores Financieros

- /
s L 2 ¥ ¥
= (W)
=
s | r . N |2
=] Procesos Operativos =
e o
—
= : : o
Q Gestion de Gestion de Manejo de Gestion de o
g compras ventas la App distribucién 5
Z o / S
o f f f =
< @
- ) %

Procesos de Apoyo

Gestion de [ Asistencia | Gestion de Gestion de Gestion Gestion de
RRHH en la web § Marketing Inventario Financiera || proveedores
N /

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2.2. Descripcion de procesos estratégicos:
Planeamiento Estratégico:

Este proceso es amplio, ya que abarca temas de diferentes indoles. Uno de ellos es el proceso
de expansion. Con el paso del tiempo, la compafiia comenzara a tener mas presencia en el
mercado y por ende mas demanda. A través del planeamiento estratégico se idearan
estrategias para aprovechar al maximo esto. Por otro lado, se estableceran las metas de la
compafiia tanto para el corto como para el largo plazo y seran monitoreadas para cerciorar
el correcto cumplimiento de estas. Este plan es elaborado por nosotros y por el
administrador, ya que nosotros fijamos las metas y el es el responsable de darle seguimiento

al proceso para poder cumplirlas. Se elaboraran metas de forma mensual y anual.

Indicadores Financieros:
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-Este proceso es fundamental para el correcto desarrollo de la empresa. Ya que se elaboraran
las ratios méas importantes que permiten hacer un mejor andlisis de la situacion real por la
cual esta atravesando la compariia. Dentro de estos estan los que ayudan a verificar que la
empresa podra hacerle frente a sus obligaciones de corto plazo, también estan los que nos
indican si es que se estd haciendo un correcto uso de los activos y del patrimonio. Ademas
de los que ayudaran a ver nuestro nivel de deuda y si es que la hemos usado de forma
eficiente y en el momento adecuado.

Estos ratios son: Prueba acida, ROA, ROE, rotacion de inventario, razon de endeudamiento,
calidad de la deuda, entre otros. Luego de esto se debera realizar un reporte indicando qué
acciones sugiere tomar. Este reporte/anlisis se realizara de forma trimestral por parte del

administrador y lo expondra para nosotros.

4.2.2.3. Descripcion y flujograma de procesos operativos:

Flujograma de venta:
llustracion 10
Flujograma de venta

Cliente se comunica con la
empresa

Consulta precio

Envio de catalogo

Cliente esta
de acuerdo
con los
precios?

Cuentan Depésito
con ese o
producto? efectivo?

Se le informa al
cliente

Para la venta se sigue una serie de pasos. Lo primero gque sucede es que se recibe un mensaje
del cliente consultandonos los precios. Cuando esto sucede le enviamos una lista de nuestros
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productos y precios, si el cliente no esta de acuerdo con ellos finaliza el proceso, pero si esta,
consulta por el stock de lo que desee. Si contamos con el producto le confirmamos el pedido
y le consultamos si es que cancelaré en efectivo o mediante un depdsito, en caso sea depdsito
esperamos una foto del voucher para despachar la mercaderia, pero si es en efectivo se
despacha de frente y se le cancelara al repartidor. Sin embargo, si no contamos con el
producto se le informa al cliente y se finaliza el proceso. Este proceso esta a cargo del
administrador, ya que él es el que se encuentra en la oficina revisando las ventas a través de
la app y de Facebook, sin embargo cuando se contrate al ayudante se distribuiran los pedidos.
El ayudante vera Facebook y el administrador la App. Esto se revisara todos los dias, debido

a que los pedidos pueden realizarse en cualquier momento.

Flujograma de Gestion de Compras:

llustracion 11
Flujograma de Gestion de Compras

Realizacion del

. Confirmacién de
Inventario

pedido

Llegada del
pedido

Revisién del
pedido

Pedido [\[e Pedir que traigan

Inventario

completo?

Se contacta al
proveedor principal

completo? todo completo

Cuenta con

la Se contacta al Pago de la
mercaderia siguiente proveedor factura
solicitada?

Almacenamiento
de la mercaderia

El proceso de gestién de compras da inicio con una elaboracién de inventarios. Si es que se
cuenta con todos los productos de la lista que tenemos se da por finalizado este proceso. Sin

embargo, si es que falta cualquier Gtil, nos contactaremos con el proveedor nimero 1 de la
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lista que poseemos con los proveedores enumerados por calidad/precios. Si esta cuenta con
lo que le solicitamos le confirmamos el pedido; Pero, si ho cuenta con lo requerido tendremos
que contactar a siguiente proveedor de la lista y asi sucesivamente hasta encontrar a uno que
si posea lo que solicitamos. Luego de esto, llega el pedido al local y tendremos que
recepcionarlo. Si es esta completo se procedera con el pago y por ultimo se almacenara la
mercaderia; sin embargo, si es que esta incompleto deberemos informarlo y decirle que lo
traiga completo y cuando llegue, de nuevo revisaremos la mercaderia para verificar que ya
estd completa y proceder a pagarle y almacenar la mercaderia. Estos pedidos se haran
mayormente con la misma frecuencia que el inventario, es decir de forma semanal y estara

a cargo el primer afio del administrador y el segundo del ayudante.

Flujograma de Distribucion:

llustracion 12
Flujograma de Distribucion

Llega el
motorizado

Confirmacién del
pedido
Se le entrega
pedido y direccion

Se alista el pedido

Llega a la
Se llama a un direccion
motorizado
Entrega pedido al

cliente

Atendi6 ll Se le pide que se _.o

- Breves palabras de
? acerque al almacén p

agradecimiento

Se llama a otro

motorizado Efectivo

[+)
depasito

- Regreso al almacén
Atendid NO Nosot.ros rect_)gerr.lclis 1 para entregar el
? el pedido y direccion dramm

EFECTIVO

Este proceso es considerado operativo debido a que es parte del desarrollo diario de la

empresa. Comienza con la confirmacion del pedido por parte del comprador, a partir de esto
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se alista el pedido y se procede a Ilamar al motorizado si este contesta se le pide que se

acerque al almacén y al llegar se le da el pedido y la direccién; pero si no, se llamara al

siguiente. En caso éste no conteste nosotros nos tendremos que acercar a recoger el pedido

y la direccion. y si contesta le diremos lo mismo que al primero. una vez que el motorizado

0 nosotros tenemos el pedido se dirigird a la direcciéon brindada y se hara entrega del

producto. Por Gltimo, se daran unas palabras de agradecimiento y si pagoé a través de depdsito

sera el fin del proceso, pero si cancela con efectivo tendran que regresar al almacén para

hacer entrega de ese dinero al administrador.

Flujograma de Gestion Interna del Aplicativo:

llustracion 13
Flujograma de Gestion Interna del Aplicativo

Cliente se
descarga la

aplicacion
Utilibro
|

El cliente registra sus
datos en la aplicacién

L4
Los datos son

recibidos y agregados
en la base de datos

El cliente i
realiza la Lbega solicitud de
compra? pedido

Hay stock
disponibl
e?

Se le informa al
cliente

Se coordina con el
motorizado la
entrega de productos

Se confirma el envio Se espera mensaje de
del producto via App recepcion de producto
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La gestion interna del aplicativo se inicia con la descarga del aplicativo del cliente y su
correcto registro Luego esta informacion viaja automaticamente hacia la base de datos en la
computadora que almacena el historico de registros. El cliente una vez registrado ya puede
ingresar y realizar las compras, en donde debera confirmar su pedido. Esta informacion es
recibida y el encargado en almacén confirma que hay stocks de esos productos.

Se procede a coordinar con el motorizado y se le confirma al cliente que su envio esta
camino. El motorizado como el encargado en el almacén reconfirmar que los Utiles que se

van a enviar son correctos en tipo y cantidad.

4.2.2.4 Descripcion de actividades de soporte:

Gestion de RRHH: Este proceso consiste en todo lo relacionado al area de recursos humanos.
Esto quiere decir que se encargaré del reclutamiento de personal considerando habilidades
requeridas para llenar el puesto de forma dptima, Las capacitaciones que sean necesarias
para el futuro personal que se incorporara a Utilibro conforme se vaya expandiendo. Ademas
de esto, esta area se encargara de realizar el pago de planillas a fin de mes. El primer afio
nosotros seleccionaremos al administrador, pero en el segundo el administrador sera el que
seleccione a su ayudante y nos presentara el motivo por el cual el es el indicado para aprobar

la solicitud.

Asistencia en la web: Este proceso se basa en la plataforma web. Lo que se hace es darle un
continuo seguimiento a la pagina para evitar que el servidor se ponga lento y perjudique
nuestras ventas. En caso suceda un percance se llamara de forma inmediata al programador
para que solucione el problema. El seguimiento se hace de forma directa y no representa una
carga, ya que el administrador debe entrar todos los dias para concretar las ventas a través

de la App.

Gestion de marketing: Este proceso esta basado unicamente en impulsar las ventas. A través
de investigaciones y analisis se realizaran estrategias para incentivar las compras por parte
de clientes potenciales. Por otro lado, se idearan e implementaran otro tipo de estrategias

para fidelizar a los clientes actuales. Ademas de esto, se encargaran de hacer un proceso de
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seguimiento post venta, en el cual identificaran en qué aspectos estan fallando para poder
modificarlos y generar una mayor satisfaccion al consumidor. Este proceso es realizado por
el administrador y nosotros, debido a que de forma conjunta estableceremos las estrategias
adecuadas de venta para sacar adelante este negocio. Habra publicaciones sencillas durante

la semana y una a la cual se le dara mas importancia.

Gestion de Inventarios: Este proceso consiste en realizar los fines de semana un conteo de
todos los productos que poseemos en stock. Vamos a tener en stock del 20% del costo de
venta de los meses proyectados entre 4 para poder tener un salvaguarda los primeros dias de
la semana en caso me falle un proveedor. El primer afio es realizado por el administrador,

pero en el segundo por su ayudante.

Proceso de gestion financiera: Este proceso sirve para analizar la solvencia economica de la
compafiia a través de los diferentes estados. Su funcion es actualizar estos estados de forma
trimestral y sacar e interpretar los datos mas importantes. Esta a cargo del administrador y
debera presentar los datos de forma clara y transparente.

Gestion de proveedores: Este proceso sirve para buscar nuevos proveedores en el mercado
que nos puedan mejorar la rentabilidad obtenida. Es decir, de forma trimestral el
administrador tendra que recorrer distintas zonas de Lima en bdsqueda de nuevos
proveedores que posean misma calidad y mejor precio o mejor calidad y mismo precio y
posteriormente a partir del segundo afio podra realizarlo el ayudante. Se creara una lista en

donde estén enumerados por orden los proveedores ponderando calidad precio (40-60).

4.2.2.5. Capacidad produccion y/o servicio

Almacén ubicado en calle van Gogh 177, San Borja. Nuestra zona de reparto esta constituida
por San Borja (9.96 km), san isidro (11.1 km), Miraflores (9.62 km), La Molina (65.75 km)
y Surco (52 km) ya que en esas zonas se encuentra un alto porcentaje de oficinas. El
kilometraje total de la zona 7 es de 148.43 km. Para poder determinar nuestra capacidad de

produccidn, que en este caso seria la capacidad de envios que estamos en capacidad de
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realizar por dia, hemos hecho simulaciones de carreras en vehiculos motorizados desde el
almacén a nuestros principales puntos de afluencia de personas que cumplen con nuestro
perfil de cliente. A partir de estos tiempos hemos sacado un promedio para estimar nuestro
tiempo promedio por delivery. Con los datos mostrados en las imagenes, podemos concluir
que el tiempo promedio por viaje es de 12 minutos, al dividir la suma total del tiempo de
todas las carreras entre el nUmero de carreras. Sin embargo se debe considerar la ida y vuelta,
es por eso que el tiempo de total por viaje es de 24 minutos. Contaremos con 2 motorizados
que trabajaran con nosotros durante todo el dia, es decir de 7 am a 11 pm. Por lo tanto al ser
24 minutos el tiempo promedio y adicionando 5 minutos por la carga de los productos y
posibles contratiempo durante el viaje, ademas de 12 minutos mas por el hecho de que no
estaran estacionado en la puerta del almaceén. Hemos determinado que al ser el tiempo total
necesitado por viaje 41 minutos entre que llega recibe la mercaderia y la entrega se podran
realizar 13 entregas por motorizado. Llegamos a este resultado al ver el nimero de horas
total que tiene el dia en minutos y dividirlo entre el tiempo total que demora todo el proceso,
consideramos dos horas de almuerzo y descanso para los motorizados.

llustracion 14
Promedio de tiempo de entrega via delivery

1:02 PM 12:50 PM 1:00 PM
12 min * 5.0 km S5min * 2.0 km 9 min * 3.7 km

Via Av. Primavera, Av. La
Via Av. La Floresta, Monterrey Encalada Santiago de Surco

Via Av. La Encalada Santiago Santiago da Sweo

de Surco
»

> >
Conoce el mejor
momento para
salir
]
1:04 PM 1:00 PM
Afiadir parada
17 min * 9.2 km 12 min * 5.8 km
Via Av. La Encalada Santiago Via Av. Angamos Este (Carril Compartir viie Vista general

Ruta pa )
S e Caiin) Smikes ) s
Molina / ! ] .
2
>
Conoce el mejor
Conoce el mejor momento para

momento para salir
salir

Afiadir parada

o2 80
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Distribucién de los almacenes:

lustracion 15
Distribucion de los almacenes

e Almacénl-Anol

1:04 PM

o
16 min * 6.8 km

Parque Kennedy, 453-497 Avenida Jose
Larco, Miraflores, Municipalidad
Metropolitana de Lima

Via Av. Alfredo Benavides

Miraflores
> —9
Conoce el mejor (o]
momento para
salir
Ver mas horarios (]
Anadir parada
Rutas Compartir viaje Vista general
@ Irahors

Direccion: Calle Van Gogh 155 - San Borja (Cuarto de una accionista)

e Almacén 2 - Ao 2

B

Direccién Santa Catalina Sn - La Victoria (Alquiler de local)
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4.2.3 Presupuesto

4.2.3.1. Inversion Inicial:

Tabla 9
Inversion inicial Utilibro

Ano 0 1 2 3
Fundacion de la Empresa | S/ 466.00
Silla de Escritorio S/ 180.00 S/ 180.00 | S/ 180.00
Escritorio S/ 300.00 S/ 300.00 | S/ 300.00
Creacion App S/4,500.00
Ordenador Portatil S/ 700.00 S/ 700.00 | S/ 700.00
Celular Corporativo S/ 285.00 S/ 285.00 | S/ 285.00
Estante S/ 600.00 S/ 600.00
Fuente: Elaboracién propia

HUAWEI
Y6 2013 NEGRO

Delivery gratis “[E13

Color: Capacidad:

@) | 3208 |

cour
‘ m y”

Elige una modalidad:

Elige una modalidad:

inea nueva regular

Es la modalidad més usada por los Entelovers.
Lo pagoen:

18 cuotas

Selecciona un Plan:

(EnteIChip 65.90+

DETALLE DEL PLAN

PRECIO DEL EQUIPO

Cuotalnicial 1Beuotas
delequipo 4 mensuaes

S/ 299 S/20

Pago total del equipo S/ 658

Precio del plan al mes S/ 65.90
t rediticia

Mueble De Escritorio De
Vidrio Color Negro

&/ 265

B3 Hasta 12 cuotas sin interés

,Q\ Entrega a acordar con el vendedor

0 1acior
COMPRAR =
Cantidad: 1unidad (2 disponibles )

Cl




v

Escritorio Blanco De Melanine
Y Vidrio

S/350

B3 Hasta 12 cuotas sin interés >

9 Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad: 1unidad

Nuevo - 18 vendidos

Silla De Escritorio Oficina
Giratoria Malla Base Met
Crom

L8 8 &

2 opiniones

S/185

B3 Hasta 12 cuotas sin interés

9 Entrega a acordar con el vendedor

EEw L

iTODO A PRECIC
t ’e ¥ DEL 27 AL 30 DE JUNIO

SKU224941-3 | kkkkk 50 (1)

( 72%@11:34a.m

Nuevo
Silla Giratoria P/ Oficina

Escritorio Malla Color Negro
Base

123 vendidos

*h kK 4opiniones
B3 Hasta 12 cuotas sin interés >
2, Entrega a acordar con el vendedor »
Cantidad: 1 unidad (197 disponibles } P
o2 %Ll 92% M 9:25a. m

o @& https://cepefodes.org.pe/se @
Tenemos el precio
adecuado para tu
negocio
Porque no solamente cuidamos tu
tiempo, sino también tu presupuesto.
De 1 a 10 000 soles de
S/ 466
capital
De 10 001 a 25 000
S/ 586
soles de capital
De 25 001 a S0 000
S/ 726
soles de capital
De 50 001 a 75 000
H S/ 866
soles de capital
De 75 001 a 100 000
o S/ 1006
soles de capital
>
> — <
- = ] =

precios son mas comodos que hacerlo de manera personal.

*Cepefode es una empresa que se encarga de la constitucion de empresas. En el cuadro
podemos observar el ranking de precios segun el nivel de capital a ser inscrito. Estos costos
implican todo el proceso de creacién, ya que estan asociadas con una notaria por lo que los
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4.2.3.2. Costo fijo, costo variable y costo unitario:

- Comision repartidor = S/5

Este monto es lo que ganaran los motorizados por reparto culminado, lo hemos validado a
través de una investigacion sobre los precios que cobran los motorizados que trabajan para
empresas de servicio de delivery como Glovo y Rappi. Es un costo variable, pero no lo
consideramos porque es el mismo costo que cobramos por delivery, entonces ambos valores

Se netean.

11:13 & & &@ - il 64% m erE - badel

Q Molina Placs

Teleplzaa

TELEPIZZA Z
MEDIANA GLASICA
+ BEBIDA SOOML

o

Oeolicass « Cafotoria

Crepe & Frappe

CHAUFA SAM SI
+ 2 GORBATAS DULCES \\

5S/500 - ~ N i Catogorins ratros

- Costo en productos de venta = 80.22 % de las ventas

Hemos determinado que el costo por producto vendido es el 80.22% de las ventas. Se
consiguid este monto al sacar el promedio del ticket de costo promedio de las ventas de las
5 primeras semanas. Lo cual nos da informacion precisa sobre los verdaderos resultados que
obtuvimos al realizar nuestras ventas porque considera los productos mas solicitados por

nuestro pablico.

- Costo de bolsa o embalaje = S/ 0.55
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Este costo lo hemos sacado de un proveedor de bolsas plasticas de mercado libre. Su rango

de precios varia segun la cantidad solicitada, es por eso que haremos una compra unica por

afo para

conseguir economias a escala.

Descripcion

bolsas plasticas ASA PARCHE o REFORZADAS personalizadas por ciento o millar
a domicilio delivery Lima y provincias de toda el Perll, indicamos el tamafio de
bolsas que deseas, tenemas los siguientes

10 X 15 Pulgadas | 25 x 37 cm)

12 X 18 Pulgadas (30 x 45 cm)

14 X 20 Pulgadas (35 x 50 cm)

16 X 20 Pulgadas (40 x 50 cm )

18 X 24 Pulgadas ( 45 x 60 cm)

envia tu disefio, logo o datos a nuestro CORREOQ, Telefono, TRAMNSFIERE o
DEPOSITA en cualquiera de nuestras cuentas del banco Continental o BCP y te
llevamos tus bolsas impresas a tu domicilio en Lima o enviamos a tu provincia en
todo el Peru,

] Donde se ubican?
= Miri res ebx T su r to ¢ adio 15
3 De 30 x 40 cm a dos colores cuanto el millar

Ver mas preguntas

Costo Unitario

Tabla 10

Costos unitarios Utilibro

Baolsas Plasticas Con Logo X Ciento © Millar...

5/ 60

Conocer més sobre garantia

Medios de pago

Tarjetas de crédito y debito

VISA- wisa =2 @

=
L = (D Ut

Tarjetas de débito

VISA L

€ o5 medios oo |
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Afio 1 2 3

Costo de Ventas 28,551.38 218,700.45 [- 982,068.14
Costo Variable Comision Repartidor - - -

Salarios 13,992.43 34,001.61 |- 61,566.70
Costo Fijo Almacén 6,000.00 |- 65,000.00
Operativos 6,148.14 7,954.58 |- 10,354.37
TOTAL COSTO FUO TOTAL 20,140.57 40,001.61 |- 67,566.70

1 2 3
Cantidad 1,650.74 12,644.50 56,779.76

*Elaboracion propia

*Los costos operativos induyen gastos de marketing y pago de servicios.

Ano 2 3
VENTA [Venta Unitaria 21.56 21.56 21.56
Ccv Costo de Ventas Unitaria - 17.30 |- 17.30 |- 17.30
MRG Margen de Venta Promedio Unitario 4.26 4.26 4.26
CF Salarios - 8.48 |- 2.69 |- 1.08
CF Almacén - |- 0.47 |- 0.11
CF Costos Operativos - 3.72 |- 0.63 |- 0.18
MRGDV [Margen de venta unitario ya disponible para la venta |- 7.94 0.47 2.89

*Elaboracidn propia

*Los costos operativos incluyen gastos de marketing y pago de servicios.

4.3. Plan de Recursos Humanos

Ccv




4.3.1. Estructura Organizacional

- Organigrama inicial para el ler afio:

[lustracion 16
Organigrama Utilibro primer afio

Administrador

- Organigrama al iniciar el 2do afio:

llustracion 17
Organigrama Utilibro Segundo Afio

Administrador

Ayudante del administrador

- Organigrama al iniciar el 3er afio

llustracion 18
Organigrama Utilibro Tercer Afio

Administrador

Ayudante del administrador Ayudante del administrador

Fuente: Elaboracién propia
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4.3.2. Determinacion del personal requerido

En los primeros afios cuando Utilibro recién salga al mercado requerira un administrador,

debido a que al inicio Utilibro no tendra una fuerza de ventas alta, ira creciendo con el

tiempo, es por ello que al pasar los afios se requerird méas personal. Se proyecta que para

inicios del segundo afio se tendrd un administrador y un ayudante, quien reducira la carga

laboral del administrador y para el tercer afio se tendra un administrador y dos ayudantes. Al

pasar los afios se le aumentara el sueldo al administrador y a los ayudantes.

4.3.3. Descripcién de los puestos de trabajo requeridos

Para los primeros 3 afios de vida til de Utilibro los puestos de trabajo requeridos seran los

siguientes:

Para el primer afo:

Administrador: La funcion principal del administrador seré:

Revisar la mercaderia (Utiles escolares o articulos de oficina) detalladamente para evitar
errores futuros.

Recepcionar, revisar y asegurarse que las ganancias del dia sean guardadas de forma
segura.

Realizar un balance diario de las entradas y salidas de mercaderia.

Pago de la mercaderia al proveedor

Solicitar al proveedor la mercaderia necesaria.

Responder las dudas de los usuarios a través de la pagina de Facebook.

Brindar los productos solicitados al motorizado para realizar la venta.

Comunicar al motorizado la ubicacion a donde debe llevar los productos.

Realizar constantes publicaciones pagadas en la pagina de Facebook.

Apoyar en demés temas que el administrador solicite
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e Empacar los pedidos

e Manejo de la App

Las habilidades del administrador deben de ser las siguientes:
e Proactivo

e Responsable

e Honesto

e Habil

Los requisitos que debe de tener el administrador son los siguientes:

Tener experiencia en posiciones similares

Ser egresado de Administracion, Economia o afines.

Tener manejo de las redes sociales

No tener antecedente penal

A inicios del segundo afio los puestos de trabajos requeridos por Utilibro seran los siguientes:

Para el segundo afio y tercer afio:

Administrador: La funcion principal del administrador seré:

e Revisar la mercaderia (Utiles escolares o articulos de oficina) detalladamente para evitar
errores futuros.

e Recepcionar, revisar y asegurarse que las ganancias del dia sean guardadas de forma
segura.

e Realizar un balance diario de las entradas y salidas de mercaderia.

e Pago de la mercaderia al proveedor

e Solicitar al proveedor la mercaderia necesaria.

Las habilidades del administrador deben de ser las siguientes:
e Proactivo
e Responsable

e Honesto
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e Habil

Los requisitos que debe de tener el administrador son los siguientes:

Tener experiencia en posiciones similares

Ser egresado de Administracion, Economia o afines.
Tener manejo de las redes sociales

No tener antecedente penal

Ayudante del administrador: Su funcién principal es:
e Responder las dudas de los usuarios a través de la pagina de Facebook.
e Brindar los productos solicitados al motorizado para realizar la venta.
e Comunicar al motorizado la ubicacion a donde debe llevar los productos.
e Realizar constantes publicaciones pagadas en la pagina de Facebook.
e Apoyar en demas temas que el administrador solicite
e Empacar los pedidos
Las habilidades del ayudante del administrador deben de ser:
e Proactivo
e Responsable
Honesto
Habil

Los requisitos que debe de tener el ayudante deben de ser:

e Haber terminado el colegio o haber estudiado alguna carrera universitaria o técnica
trunca

e Tener manejo de redes sociales

e Manejo de plataformas para realizar disefios publicitarios

e No tener antecedente penal

4.3.4. Presupuesto
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A continuacion, se presentara el presupuesto de Recursos Humanos de los siguientes 3 afios.

En el presente cuadro se muestran los sueldos de los trabajadores de Utilibro para los

primeros tres afos, en el primer afio se contara con un administrador a quien se le pagara

s/1000, para el segundo afio se tendra un administrador a quien se le pagara s/1500 y un

ayudante a quien se le pagara s/930. Para el tercer afio se tendra un administrador a quien se

le pagara s/2000 y un ayudante a quien se le pagara s/1200. Cabe resaltar que estos montos

son el sueldo bésico de los trabajadores, sin descontar ain nada.

Tabla 11
Sueldos personal Utilibro

INGRESOS - SUELDO

MODALIDAD | CARGO U OCUPACION .
BASICO
Full time Administrador s/, 1,000.00
Full time Administrador s/ 1,500.00
Full time Ayudante /. 930.00
Full time Administrador s/, 2,000.00
Full time Ayudante s/, 1,200.00

Fuente: Elaboracion propia

En el presente cuadro se muestra el presupuesto por servicios personales por cada trabajador

para el afio 1, 2 y 3. Estos montos que figura en el siguiente cuadro ya estan descontados del

sistema de pensiones Prima, de la prima por seguro, de salud, entre otros. Adicional a eso

también esta sumado los beneficios del trabajador como CTS, vacaciones y gratificacion. Es

por ello que el monto no es el mismo que el cuadro que se mostro lineas atras. Ademas, se

muestra el monto que se pagara a los trabajadores por afio.
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Tabla 12

Presupuesto por Servicios personales

PRESUPUESTO POR SERVICIOS PERSONALES

PAGOS POR SERVICIOS PERSOMNALES

Remuneracion por

5 Personal / Cargo Total - Afio 1
e persona
Administrador s/ 1,166|5/. 13,992
TOTAL MENSUAL s/. 13,0902
PAGOS POR SERVICIOS PERSOMNALES
Remuneracién por -
o~ Personal f Cargo Total - Afo 2
= persona
= Administrador s/. 1,749 | 5/. 20,989
Ayudante s/ 1,084 s/, 13,013
TOTAL MENSUAL s/. 34,002
PAGOS POR SERVICIOS PERSOMALES
Remuneracién por _
Personal f Cargo Total - Afo 3
persona
m Administrador s/. 2,332 s/. 27,985
= Ayudante 5/. 1,399 | s/. 27,985
o
TOTAL MENSUAL s/. 61,567

4.4. Plan de marketing

Fuente: Elaboracion propia

4.4.1. Estrategias de marketing (offline y online)

4.4.1.1. Descripcion de la estrategia del producto



Nuestros productos son utiles escolares y de oficina de marcas reconocidas y ya existentes
en el mercado cémo Faber Castell, Artesco, entre otras. Sin embargo, lo que nos diferencia
de los competidores es que brindamos un servicio aumentado ya que los usuarios pueden
realizar su compra desde la comodidad de su casa u oficina y en cualquier momento del dia
a través de la app, la cual es muy amigable y facil de usar. Asimismo, la app tiene la opcién
de cargar una lista de Utiles, y mostrarte el ahorro al comprar por nuestra plataforma con
respecto a los precios del mercado. Esto beneficia a los clientes ya que la experiencia de
compra al usar Utilibro se vuelve agradable y los productos te llegan por delivery de forma
rapida y sin la necesidad de gastar tiempo yendo a una libreria. Por ejemplo, un hijo le dice
a su papa un domingo en la noche que necesita colores y plumones pero todas las librerias
de la zona estan cerradas, entonces Utilibro es la solucién. Asimismo, se tiene proyectado
que en el largo plazo las entregas de los Utiles sean en bolsas ecolégicas para fomentar el
cuidado del medio ambiente y los clientes se sientan ain mas satisfechos con el servicio
ofrecido, ya que actualmente las personas estan muy preocupadas por el cuidado ambiental.
En la Matriz Ansoff nuestros productos comercializados se encuentran dentro de la estrategia
de desarrollo de mercado donde es necesario implementar nuevos empaques, nuevas formas
de distribucion, nuevas politicas de precios, entre otras cosas para obtener clientes y generar

utilidades.

Matriz Ansoff

llustracion 19
Matriz Ansoff

PRODUCTOS

Existentes Nuevos

Penetracion de Desarrollo de
Mercado Productos

Nuevos

Existentes

Desarrollo de
Mercados

Diversificacion

Fuente: UPC
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Producto Basico
Productos: Lapiceros, archivadores, perforadores, cuadernos, etc.
Marcas: Faber Castell, Artesco, UHU, Alpha, etc.

Producto Real

Seguridad: Realizar el pago por la app es totalmente seguro y ademas puedes verificar la si
los productos ya se encuentran en ruta.

Comodidad: El pedido lo recibe en el lugar que desee.

Tiempo: Los clientes pueden dedicar su tiempo a otras cosas.

Producto Aumentado

Eleccion de version de la app: Los usuarios podran escoger entre la version escolar o la
version de oficinistas donde lo que cambia principalmente es el disefio y la estética, ya que
para la version escolar el disefio es mas colorido y llamativo mientras que la version de

oficinista es con colores mas sobrios y letras mas simples y serias.

Disefio Escolar VS Disefio de Oficina

Ut ML ERO
Con este'a}plica.tivo recibe

[ 15 0% OFF

i
__
EITXN >
(e e | E:F::,,"&
33 W = St
i L 1w
} 7 { ; —

Cargar lista de dtiles y seleccionar varios productos: El servicio de Utilibro permite al
usuario la opcién de poder cargar la lista de utiles de los escolares u oficinistas para que la

plataforma pueda cotizar y generar el pedido de la lista mandada por los usuarios, sin
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necesidad de que estén buscando los productos uno por uno. Asimismo, también ofrece la

posibilidad de seleccionar varios productos.

UTILIBRO

j a
A
E:urgur lista de utiles

-

@eccionor productoa
- =\

Informacion Completa de los productos: La plataforma de Utilibro proporciona a los
clientes, informacion precisa y completa sobre los utiles que ofrece. Esta informacion

corresponde al tipo de material, marca y precio.

L)
.. v-: |
<& Tupedido

Escuadra artesco
X

draartesco oy d o

B0 ' s/690

CXIV



Comparador de precios: Utilibro ofrece al cliente la posibilidad de ver el ahorro generado
en comparacién a los precios promedio de un mismo producto de la industria. Donde el

cliente tiene la posibilidad de elegir los productos de menor precio para su lista de Utiles.

UTILIBRO
Carrito de compras

Emvio y pago

Diferentes productos de diferentes marcas en una sola tienda virtual: EI concepto del
servicio de Utilibro es una plataforma que muestra un stock completo de utiles
escolares/oficina, de esta forma el cliente tiene la posibilidad que con un clic, pueda elegir,

por ejemplo, escuadra Artesco y regla Arti Creativo y pagarlo en una sola cuenta.

Reglas y escuadras
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Eleccidn de forma y método de pago: Los clientes tienen la opcién de elegir pagar con su
tarjeta a través de la app al momento de realizar el pedido o pagar en efectivo contra entrega

del pedido.

)
& Tupedido < Anadir tarjeta de credito
3Productos:..... 8/14 NOMBRE DEL TITULAR
+envio .. s/.6 {

Direccion de entrega
i . NUMERO DE TARJETA
B 4224242424242424;
Fecha y hora de entrega
Fecha de caducidad cvc/eww

Metodo de pago

Telafono W ~e« P %

Ace nes
[ e
AR

/\ |

—

Envio a domicilio: Una vez que el cliente eligio pagar su carrito de compras, el cliente decide
el lugar de entrega con un costo adicional minimo y Utilibro se encarga de dejarlo en el

punto de destino de manera rapida.
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Servicio personalizado: El cliente puede hacer cualquier consulta, atencion online

2417,

asesoria al cliente ante cualquier duda y variedad de Utiles a través de sus plataformas.

Enviar

Fuente: Landing Page Utilibro}

-_ L S L T

.'.'»: Utilibro X

[ ] Elige una opcién o escribe un
mensaje

;Donde estan?
¢Horario de atencion?

Quiero mas informacion sobre el
| negocio.

<5,Elué servicios ofrecen?)

|
DO PE (]

Fuente: Utilibro Facebook
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< @i wtiibro

Fuente: Instagram Utilibro

Por otro lado, ya que el mercado de Utiles se encuentra en una etapa de madurez, nuestra
estrategia es el posicionamiento de nuestra marca (Utilibro) a través de las redes sociales y
pagina web informativa del negocio para que nuestro publico objetivo nos conozca como
una libreria virtual que brinda grandes beneficios, como servicios personalizados y

productos a precios competitivos.

4.4.1.2. Descripcion de estrategias de fijacion de precio

El tipo de estrategia de precios que utiliza Utilibro es la de penetracion, ya que al ser un
negocio nuevo y una empresa desconocida ofreceremos productos con un precio bajo para
ganar participacion de mercado y ser competitivos frente a nuestra competencia directa como
Tai Loy, Utilex, Libera Crea, entre otros donde sus precios son mas altos en la Zona 7 de
Lima. Asimismo nuestra app sera de descarga y uso gratuito, ya que la base de los ingresos
esta en la venta de tiles que se encuentran dentro de la plataforma, promoviendo la descarga
y uso de la app al ofrecer una gran experiencia de compra al usuario. A continuacion, se
muestran los criterios utilizados para fijar los precios y la lista de precios iniciales de
Utilibro:

CRITERIOS
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o Margen de ganancia mayor al 15% con respecto al costo del producto: Utilizamos

este criterio para que las ventas nos generen ingresos y el negocio pueda ser rentable

y con resultados positivos.

Tabla 13
Margen de Ganancia Utilibro

Margen de ganancia de 15 productos de Utilibro

Descripcion Marca Costo Precio  Ganancia %
PEG E/BARRA 21G UHU STIC TPE60 URU 47|80 500 19.90%
PEG E/BARRA 40G UHU STIC TPEA70 URU TS 840 19.83%
CUAD 92H SCOOL NN?N? SURTIDO ALPHA 270|8 320  18.52%
CUAD DELUXE 80HJS NPN?N? C/ENTERO C/STICKER APOLO MAX 14518 A0 175T%
PEG FRASCO FACIL 90GR C/SOLVENTE FINEGRA URU 10268/ 1230 19.88%
PAPEL FOTOCOPIA 75G A 1000 HOJAS ALPHA OFFICE 19605/ 23500 19.90%
BOLIG FAB 035-F TRILUX P/FINA AZUL 0.8MM FABER CASTELL 0328 080 BATE%
BOLIG FAB 035-F TRILUX P/FINA NEGRO 0.8MM FABER CASTELL 0328 050| B4T5%
BOLIG FAB 035-F TRILUX P/FINA ROJO 0.5MM FABER CASTELL 0328 080 BATE%
COLORES E/LARG ESTUX12 12051242P + LAP GRA+TAJ+BORR |FABER CASTELL 44518 B30 19.04%
COLORES ART LARG X12 TRIANG + LAPIZ + TAJADOR ARTESCO 45018 540 20.00%
ARCHIVADOR PLASTFC S/FIL QFIC ANCH NEGRO SIMPLE ALPHA OFFICE 0[S 440]  18.9%%
PIONER PRESENT 2 ANIL A4 250M AZUL ALPHA OFFICE BO5|S 90|  20.50%
PEG E/BARRA 22G FAB FC22-103 FABER CASTELL 2008 2400 2000%
PEG E/BARRA 40G FAB FC40-103 FABER CASTELL I8 380 1BTR%

Fuente: Tai Heng y Utilibro

o Precios de la competencia: Como nuestra estrategia es de precios bajos, analizamos

los precios de nuestra competencia directa para ofertar Gtiles con precios menores al

del mercado.

A continuacién, se muestra una comparacion de precios de 3 productos ofrecidos por

Utilibro y Tailoy, uno de nuestros competidores més fuertes.

Producto: Perforador U20 metal negro Faber Castell

Precio Utilibro: S/8.70
Precio Tai Loy: S/9.80

El cliente al comprar en Utilibro se ahorra un sol con diez centavos por unidad.
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@ Locales  / Nuevo Usuario | & Login [IREIEElSic]

Owlmaklm
N 619-30%0 ] ®

= NEND Escolar Juguetes Lectura Oficina Arteydisedlo Papeleria Tecnologia Tv. Audioy Fotografia  Art Technology

inicio > Perforador Oficina Metal 20 Hojas U-20

Perforador Oficina Metal 20 Hojas U-20

Precio: Preclo $/9.80

Perforador Oficina Metal 20 Hojas U-20 Faber Castell

Elegir cantidad | 1

AGREGAR AL CARRITO

7

Fuente: Tai Loy

Producto: Plumédn fiesta x12 Faber Castell

Precio Utilibro: S/4.70
Precio Tai Loy: S/5.10

El cliente al comprar en Utilibro se ahorra 40 centavos por unidad.

TAI-
Loy

= MEND Escolar Jugustes loctura Oficina Aroydisoo Papoloria Tecnologia  Tv. Audioy Fotografia  Art Technology

FABER CASTELL, PLUMONES FIESTA X12

Precio: Preclo §/510

AGREGAR AL CARRITO

Fuente: Tai Loy

Producto: Pegamento en barra x 21gr UHU

Precio Utilibro: S/5.00
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Precio Tai Loy: S/ 8.00

El cliente al comprar en Utilibro se ahorra 3 soles por unidad.

TA" @ locales  # Nuevo Usuario | & Login

LOY Gl e - |

= MEND Escolar Juguetes lectura Oficina Arnoydisoo Papeloria Tecnologia  Tv. Audioy Fotografia  Art Technology FisherPrice

Pegamento Barra X 21Gr Uhu Stick Magic

Preclo /8

Fuente: Tai Loy

o Atributos del servicio ofrecido (Delivery): Al ser una de las pocas o Unica tienda virtual
de utiles que ofrece la facilidad del servicio delivery para no tener que recoger los
productos en tienda, Utilibro cobrard un precio promedio de 5 soles por envio. Este
precio lo establecimos revisando los precios promedios del mercado de servicios de
delivery como Rappi y Glovo. Asimismo, el adicional del delivery lo consideramos

como comision para los repartidores que seran tercerizados.
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Precios delivery Rappi v Glovo

116 ¢ @ =@ 2 64% @ 11:13 @ & @ - 0 64% @
2 Molina Plaza & Q
= T 2 N |

Telepizza

S TELEPIZZA 3

LASICA

Categorias Filtros

11 o <

Fuente: Rappi y Glovo App

Resultados del concierge: Al publicar informacién, promociones, fotos y la lista de
precios del servicio y productos que ofrecemos en la pagina de Facebook de Utilibro,
se comunicaron varias personas interesadas en conocer mas acerca del negocio y en
comprar nuestros productos logrando tener una gran aceptacion de los clientes con
respecto a nuestros precios iniciales. Asimismo, se realizaron varias ventas con
nuestros precios iniciales ya que los usuarios se sintieron realmente muy satisfechos

con nuestros precios bajos.
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Lista de precios iniciales

de Utilibro

Precio de descarga y uso de la app: Gratuita

Precio del servicio delivery: Promedio de 5 soles

Precio de los productos:

Tabla 14

Lista de precios Utilibro

p» UTILIBRO
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AL %w;muﬁw CENTERD S TCKER

,qu_r, WA
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BOUG FAS 035+ TR PIFINRA AZ D B

BOUG FAB (05 F TRLLX PFINA NEGRD O SWM
BOUG FAB O35 F TRLUN PEINA RUO § e

JEARERCASTELM.
FABERCASTELL
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ENGRAP FAB £-25- 56 F20US NEGD
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4.4.1.3. Descripcion de estrategias de plaza

La estrategia de distribucion de Utilibro es selectiva ya que contaremos con dos repartidores
de moto tercerizados que se encargaran de recoger los productos del almacén y distribuir los
pedidos via delivery a los clientes de toda la Zona 7 de Lima, actuando estos como
intermediarios y ganando una comision promedio de 5 soles por reparto, siendo un tipo de

canal indirecto.

Asimismo, Utilibro no contara con una tienda fisica, ahorrando en costos de compra o
alquiler del local, por lo que todo el proceso de atencion y venta de Utiles serd online

mediante la app a través de los siguientes medios:

Play Store: Tienda virtual del sistema operativo Android para celulares.

App Store: Tienda virtual del sistema operativo 10S para celulares.

Google Play
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En estas tiendas virtuales se podra descargar nuestra app de forma gratuita para los usuarios
que tengan smartphones con sistema Android o Apple. Ademas, es necesario realizar un
unico pago de $25 para crear una cuenta de desarrollador y poder subir la app en caso del
Play Store y $99 anuales en caso del App Store. Sin embargo, en Utilibro le pagaremos a un
desarrollador (tercerizado) para que cree, suba y actualice nuestra aplicacion en las

plataformas.

Por otro lado, nuestro almacén estara ubicado en un punto estratégico cerca a todos los
distritos de la Zona 7 de Lima. Al comienzo el almacén de Utilibro sera en San Borja en un
cuarto vacio de una de las accionistas del negocio. Luego, cuando la empresa comience a
crecer y tengamos cada vez mas clientes y por lo tanto la necesidad de tener un mayor
stock, nos mudaremos a un almacén mas grande ubicado en La Victoria el cual también es
un punto central a la Zona 7 de Lima ya que se ubica al costado de San Isidro siendo un lugar
estratégico para la distribucion del producto. Esta plaza nos ayudara a incurrir en menores
tiempos de entrega y costos en transporte.

Almacén de San Borja

Fuente: Propia
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En el almacén habra activos fijos donde estaran ordenados los utiles segun productos y un
administrador con un escritorio y una laptop que se encargara de controlar el stock, revisar

los pedidos y entregarlos a los motorizados para su rapida y éptima distribucion.

4.4.1.4. Descripcion de estrategias de promocion

La estrategia de promocion que utiliza Utilibro es la estrategia pull orientada al consumidor
donde mediante diferentes acciones como ofrecer cupones de descuento, realizar sorteos,
crear una pagina web, marketing digital, etc. pueda cumplir con sus objetivos planteados.

A continuacion se detallan las estrategias y tacticas que utiliza Utilibro para lograr sus

objetivos.

Estrategia: Reconocimiento y recordacion de la marca

Tactica: Participar en ferias de Utiles organizadas por la municipalidad u otras instituciones
para los microempresarios donde se tendra la oportunidad de conseguir nuevos clientes,
vender los productos y hacer conocida la app como la Expo Feria Escolar organizada por
Eventos Multilibro y realizada en los principales Centros Comerciales de Lima durante todo

el ano.

Organiza

S (Tiflultilioros
Q0 D
w EXPOFERIA lo moyer varieded
; d Q de texfos escolares
b3 :snnniq A s
'EXYCOLAR
GOV
Del 8 de febrero al I7 de marzo
Expoferia Escolar Ubicanos en el techo de SODIMAC
@ExpoFeriaEscolarPeru
Informacion

Fotos 1l Me gusta N\ Seguir A Compartir m

Fuente: Facebook

Para ello es necesario alquilar un espacio en la feria los cuales tienen precios promedio de

S/300 ya que Utilibro se comunic6 con la feria via chat de Facebook con Expo Feria Escolar.
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Asimismo, alquilamos un stand mediante un proveedor de Mercado Libre el cual también se

encargara de la instalacion y decoracion de este.

Costo del Espacio

Expoferia Escolar o o

] Expoferia Escolar
.‘,;;‘m.. £2,4 mil personas les gusta esto - Expoferia Escolar

Hola! Disculpe, una consulta - »
{  Buscar en la conversacidn

Cuénto es el costo aproximado de un espacio o

punto de venta para participar en sus ferias?

Administrar mensajes

Calificar experiencia
Buenos dias Utilibro! El costo promedio del punto de
venta en nuestras ferias es de 300 soles, para que su
negocio sea parte de las mas importantes ferias
escolares de Lima.

Notificaciones

o~
&

Para mayor informacién entrar a este link
http:/fwww.eventosmultilibros.com.pe/?
fbclid=IwARTUBOWT8sGpilLIO5-FwulVQrn-
pgOWhzrC- uElP bOZKLI8pp8X xBiM o mandar
un correo a
zpalomino@eventosmultilibros.com.pe

a
‘ (GIF O ron [ﬂ}

m.me/ExpoFeriatscolarPeru

Fuente: Expoferia Escolar Chat de Facebook

Costo del Stand, decoracién e instalacion

Descripcion

Modulos practicos desarmables no incluye impresion

La estructura es de material pvc resistente

Cuenta con areas suficientes para mostrar tu publicidad!!! (frontal, lateral y parte
superior)

Medidas aproximadas: ancho 80X200cms

Peso aproximado: 5-6 kilos

fambién hacemos la Impresion adicional vinil adhesivo laminado alta resolucion

alta duracion pegado colocado listo para su uso
S/. 90.00
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Modulo Stand Counter
! Portatil Pvc 80x200¢m
1 | g Marketing Publici
Vsl o rEEE e
! S/199
wi T wge
l-';l 2 Ereegh o acorse con of wnos

2

Fuente: Mercado Libre

Tactica: Repartir volantes con informacion de Utilibro y su modelo de negocio afuera de
los colegios y empresas de la Zona 7 de Lima.

Costo de los Volantes
o e Gonsgn pote s s 00 harads Lave

Q— Volantes Publicitarios, Full
i CREATN L. Color V4 Oficio 1 Millar,
1IN A r . 1000
VOLANTES 1/4 DE OFICIC
3 INPAESON (N PAFL CORCRE 1) bgr 9 S/62
. w2 -

Fuente: Mercado Libre

Tactica: Visitas comerciales de los mismos accionistas a oficinas para explicar e informar

de qué se trata Utilibro y obsequiar muestras de los productos con el fin de conseguir futuros
clientes.
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Fuente: Diagndstica Peruana SAC

Estrategia de Contenido

Tactica: Sorteo de un pack de Utiles por la pagina de Facebook.

Sorteo de hojas bond vy plumones

—o SORTED oo

Solo registrate en
ellll‘nk y‘ /
participaras.

O Etouew ko / Edaw

&

.—
UTI LIBR(N A—

lo hace todo mds
senctlly

Fuente: Utilibro Facebook

CXXIX



Tactica: Iméagenes y videos con informacion del negocio por la pagina de Facebook e

Instagram

Publicacién por la pagina de Utilibro

Qitigutar 1000 © Agreger uex 7 vt
O

- sl Megunta () Comentar 22 Companiy 8 «
RECIBE TU PEDIDO EN TU HOGAR :
U OFICINA &

BRI AR L R A PR 7 B e R A

Fuente: Utilibro Facebook

Publicacién por la pagina de Instagram

<&— Video
@J utilibro

©)

iNosotros nos
encargamos de
llevar tu pedido o &
tu casa u oficina!

Pending Approval

View Insights

® QY N

58 views - Liked by stef_ads and hctorbz
utilibro Utilibro te ofrece una variedad de utiles
escolares o articulos de oficina a un precio menor al
del mercado, ademas te ofrece delivery Jz
#UtilibroSiempreUtil

« SEE TRANSLATION

Fuente: Utilibro Instagram
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Tactica: Posicionamiento en buscadores de la pagina web (Landing Page) de Utilibro.

Landing page Utilibro

[rm=

APP MOVIL

BIENVENIDO A
UTILIBRO (=&

. " UTILIBRO
Siempre la compra de Utiles escolares son un

dolor de cabeza al inicio de afo. Ahora mediante
UTILIBRO tu eliges comprar lo que quieras desde
la comodidad de tu hogar y nosotros nos
encargamos de llevarlo.

OBTENLAAPP >

I,lf LA UNICA APP QUE NECESITAS FACIL Y RAPIDO DE UTILIZAR

\
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Tabla 15

Palabras clave de Utilibro

Palabras clave de Utilibro

Utiles escolares De 10K a 100K Baja
Utiles de oficina De 1K a 10K Baja
Utiles De 1K a 10K Baja
Utilibro De 10 a 100 Baja

Fuente: Google Adwords

4.4.2. Presupuesto

Tabla 16

Presupuesto Marketing Anual

Presupuesto Marketing Anual Utilibro

Pago de Stand Soles 1 1 200 200
T Ferias Instalacién y Sioles 2 1 50 180
] decoracian
=
E Becconocimisnto Espacic Sicles 2 1 200 600
: yrecordacion de
-
I marza Valantes Fago de volantes Sioles 12 1000 0.062 Td4
2
Muestras del Producta Sales G 1 100 600
Visitas a oficinas T
ransports Sles B 1 20 120
Sarteo de un pack de Page de promasidn en Siales [ 1 c0 300
Utiles por la pagina de Facebook
_ Facebook Productes Siles B 1 100 600
2
& ) B
S | Estrategia de Im&genes con Pagopromocion &n Sales 12 1 50 600
= Contenida infarmacién del negocio Facebook
E por la pagina de P a1 »
= Facebook & Instagram #9028 pramascian &n Sioles 12 1 S0 600
=2 Instagram
SEMuSEQen Ia pagina Fago de palabras Sioles = 3 40 60
web de Utilibro clave en Google

Fuente: Propia
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4.5. Plan de responsabilidad empresarial

4.5.1. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. Emprendimiento

Matriz de Stakeholders

Tabla 17
Matriz de Stakeholders Utilibro

*Rentabilidad
*Participacién de mercado

* Cumplir con las metas y objetivos del
negocio.

Padres de familia y

* Buen clima laboral

* Rapidezde entrega.
*Facilidad para realizar el

* Renuncias

*Preferencia por la

Accionistas Utilibro “Participar en la toma de *abandono del negocio 10 * Alcanzar nuevos clientes y fidelizar a
decisiones importantes los existentes.
*Reuniones perigdicas entre socios.
*Incrementar utilidades. *Incremento de precios. - .
-, . . i Puntualidad en los plazos de pagos.
‘Cumpliemiento de pagos Extincion del contrato. -
Proveedor Gamarra - - @ ‘Generar confianza.
Wentas Entregas fuerade - |
it ili : 'Comprara r mayor.
*Buena relacien con Utilibro tiempo. B po ¥
* Inzatizfaccidn laboral.
* Generaringresos. - *Brindar beneficios econdmicos.
Colaboradores Utilibro £ * Bajodesempefio. 2

*Brindar beneficios no econdmicos

*Puntualidad en los plazos de entrega.
*Cfrecer unz plataforma amigabley

el medio ambiente

de recursos naturales

personas de oficina pedido. . 10 facil de usar.
. . . competencia - . o
[Clientes) Utiles de marca con precios Precios competitivos yde marcas
sccesibles . reconccidas.
- . A - -
Zons T de Lima Inﬂ)rm‘ac!Dn SDIZ-II'IE{]IJE esy * Conflictos y retiro de Ia Infermar y comunicar sobre nuestro
. para gue sirve Utilibra. . . . 2 proyvecto.
[Comunidad) - ) . licencia social - ) n
Beneficios de usar Utilibro Resalizar campanas y eventos.
*Mantener un comportamiento| *Evitar |z contaminacion ambiental.
. Agotamiento y deterioro . .
MIMNARM empresarial responsable con ¥ 7 *Promover el cuidado del medio

smbienta.

Fuente: Propia

4.5.2. Actividades a desarrollar

Los principales objetivos de desarrollo sostenible de Utilibro son los siguientes:

1. Trabajo decente y crecimiento econdémico

2. Educacion de calidad
3. Vida de ecosistemas terrestres
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Del mismo modo, para cumplir con los objetivos establecidos Utilibro utilizara diferentes
estrategias y desarrollara diversas actividades para el crecimiento del negocio. Algunas de

estas acciones a implementar son las siguientes:

Estrategia: Mejorar la satisfaccion laboral del empleado

Actividad 1: Realizar reuniones mensuales de integracion entre el colaborador y los
accionistas del negocio como salir a comer, ir a un bar, celebrar los cumpleafios, ir al karaoke
u otras actividades que creen union en el grupo de trabajo.

Actividad 2: Brindar al colaborador de la empresa una canasta de alimentos mensual como
reconocimiento a su trabajo y asi motivar a que mejore su desempefio laboral y sea mas

eficiente en sus funciones.

Costo de la canasta de alimentos

< H ercado 2 @ Descarga gratis la app de Mercado Libre
libre
Categorias Creatucuents Ingrese Compras
Volver sl listado | Otres categorias > Alimentos y Bebidas
i —

Canasta Navidenia Gaspar
2017 Navidad Envio Gratis

o B¢ (anasta Navidefia | Regalo
[ S — S/80
®e ReY=r
® L Entrega s acordar con el vendedor
®

de REGALO UN ARTICULO DE MARCHANDANSING

&% EL KAVIDERO CON L0GO DE SU EMPRESA( TAA )
o8 INCLIVELLEAVIO LNAMETROROLITANA

Fuente: Mercado Libre
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Estrategia 2: Colaborar a que los nifios de la Zona 7 de Lima tengan una educacién de

calidad
Actividad 1: Donar dtiles de forma mensual a los colegios de bajos recursos econémicos de
los distritos de La Molina, Surco, San Isidro, La Molina y Miraflores por un valor de 500

soles en productos para que los nifios y jovenes puedan acceder a recursos adecuados para

su bienestar educativo.

4.5.3. Presupuesto

Presupuesto de RSE

Tabla 18
Presupuesto RSE Utilibro

Reunién de
integracidn o de
; 85 4 339
Mejorar la cumpleafios con
Colaboradores Utllibro |satisafaccidn laboral || 4 ecionistas
del empleado
Canasta de viveres B8 1 68

Colaborara que los | Donar dOtiles a
nifios tengan una colegios de bajos

2ona 7 de Lima ; 424 1 424
educacidn de recursos
calidad econdmicos
Fomentar el Entregar los
Medlo amblente productos en - - -

reciclaje

bolsas ecolbgicas.

Fuente: Elaboracién propia

4.6. Plan Financiero
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4.6.1. Ingresos y egresos

Las ventas para el presente trabajo fueron calculadas usando el ticket promedio de venta,
es decir totalizamos las ventas que se realizaron durante las 5 semanas observadas y se
dividieron entre el total de ventas realizadas. EI mismo caso se usé para el costo de ventas,
en donde totalizamos costo total de todas las ventas, el cual fue conseguido segun la
informacidn brindada por nuestro proveedor, y se dividid entre el nimero de ventas
realizadas.

Esto nos da un ticket promedio de venta de s/. 25.44 con IGV y s/.21.56 sin IGV. Por otro

Ventas Utilibro Meses del 131 18 Meses del 192136

b4 Crecimiento semana 7.5%|Crecimeinto mensu4 13.3%

w

Ticket promedio con IGV

)

21.56 Crecimeinto mensua 1.3%

—_ | =

Ticket promedio sin IGV

e
=

Costo promedio con GV 041

=

Costo promedio sin 1GY 1730

lado, el costo del ticket promedio es de s/.20.41 con IGV y de 17.30 sin IGV. En base a
esto es que proyectamos nuestros ingresos para los siguientes afios, en donde se uso la
cantidad de ventas realizadas durante las 5 semanas y se determing la tasa de produccion
mediante el método CAGR, el cual es un método para determinar mercados en
crecimiento, ya que suaviza las tasas. Este nos arroj6 un crecimiento semanal de 7.5% y
uno mensual de 33.3%. Este crecimiento es suavizado en el mes 19 del proyecto, ya que a
medida que el negocio vaya madurando, el crecimiento ya no sera tan elevado. Se
considerd en el suavizamiento una tasa de 13.3%, la cual se mantendré en el célculo de la
perpetuidad.

Fuente: Elaboracién propia

Prondstico de Ventas

Para el primer afio se tiene proyectada un total de 1651 transacciones de venta calculadas
con la tasa de crecimiento de CAGR method, las cuales nos dan ingresos por s/.35,590 y
un margen de s/.7,039, lo cual significa un margen bruto de 19.78%. Para el segundo afio,

las ventas siguieron creciendo con la tasa de 33.3% y en el mes 19 se realiz6 la
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suavizacion. El total de transacciones de ventas para este afio son de 12,644 y se planea

recibir ingresos por s/.272,617. Por ultimo, para el tercer afio ya el crecimiento esta afecto

a la tasa de 13.3% mensual, por lo que los transacciones de ventas seran de 56,780 e

ingresos de s/.1224,177. La empresa empieza a tener flujos positivos considerando la

totalidad de los costos variables y fijos para el mes 20 del proyecto.

Tabla 19

Prondstico de Ventas Utilibro

Ventas Venta total (sin igv) |Costo de venta (sin igv’ Utilidad Bruta
Mesl 18 s/. 388 | 5/. 311 | 5/. 77
Mes2 24 s/. 517 [ 5/. 415 | 5/. 102
Mes3 32 s/. 690 | S/. 553 [ 5/. 136
Mes4 43 s/. 920 | 5/. 738 | 5/. 182
Mess 57 s/. 1,227 | S/. 984 | s/. 243
o Mes6 76 s/. 1,635 | /. 1,312 | S/. 323
E Mes7 101 s/. 2,180 | 5/. 1,749 | 8/. 431
Mess 135 s/. 2,907 | /. 2,332 | s/. 575
Mes9 180 s/. 3,876 | 5/. 3,110 | 5/. 767
Mes10 240 s/. 5,169 | S/. 4,146 | S/. 1,022
Mes11 320 s/. 5,891 | S/. 5,529 | S/. 1,363
Mes12 426 s/. 9,189 | §/. 7,371 | 5/. 1,817
Mes1 433 s/. 10,414 | §/. 8,354 | 5/. 2,060
Mes2 547 s/. 11,802 | 5/. 9,468 | 5/. 2,334
Mes3 620 sf. 13,376 | S/. 10,730 | 5/. 2,645
Mes4 703 s/. 15,159 | S/. 12,161 | S/. 2,998
Mes5 797 s/. 17,181 | 5/. 13,783 | 5/. 3,308
= Mes6 903 s/. 19,471 | 5/. 15,620 | 5/. 3,851
E\' Mes7 1,024 s/. 22,067 | 5/. 17,703 | /. 4,364
Mesg 1,160 s/. 25,010 | 5/. 20,064 | 5/. 4,946
Mes9 1,315 s/. 28,344 | 5/. 22,739 | 5/, 5,606
Mes10 1,490 s/. 32,124 | 5/. 25,771 | 5/. 6,353
Mesll 1,689 s/. 36,407 | S/. 29,207 | S/. 7,200
Mes12 1,914 s/. 41,261 | 5/. 33,101 | 5/. 8,160
Mesl 2,169 s/. 46,763 | 5/. 37,514 | 5/. 9,248
Mes2 2,458 s/. 52,998 | /. 42,516 | 5/. 10,481
Mes3 2,786 s/. 60,064 | 5/. 48,185 | 5/. 11,879
Mes4 3,157 s/. 68,073 | 5/. 54,610 | S/. 13,463
Mess 3,578 sf. 77,149 | 5/. 61,891 | S/. 15,258
o Mes6 4,055 s/. 87,435 | 5/. 70,143 | /. 17,292
E Mes7 4,596 s/. 99,003 | 5/. 79,495 | s/. 19,598
Mess 5,209 s/. 112,306 | S/. 90,095 | 5/. 22,211
Mes9 5,903 s/. 127,280 | S/. 102,107 | S/. 25,173
Mes10 6,691 s/. 144,251 | §/. 115,722 | 5/. 28,529
Mes11 7,583 s/. 163,484 | 5/. 131,151 | 5/. 32,333
Mes12 8,394 s/. 185,282 | S/. 148,638 | 5/. 36,644

Fuente: Elaboracion propia

4.6.2. Inversiones
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Para el afio O la inversion se basa en la compra de mobiliario, bienes para realizar la
operatividad del negocio, documentacion de la creacion de la empresa y el desarrollo del

aplicativo por donde se van a pedir los productos.

Esto se va a invertir en el afio 0 y se volveran a realizar reinversiones para el afio 2 y 3 en

el caso de las sillas de escritorio, ordenador portatil y celular corporativo.

Tabla 20
Inversion Utilibro
Afo 0 1 2 3
Fundacion de la Empresa 5/, 395
Silla de Escritorio /. 200 &5/ 200 | 5/. 200
Escritorio 5/. 254 5/, 254 | 5/. 254
Creacién App 5/. 3,814
Ordenador Portatil 5/. 593 5/ . 593 | 5/. 593
Celular Corporativo &5/ 242 &5/ 247 | &8/, 242
Estante 5/, 508 /. 508
5illa de Escritorio 5/ 2018/ 40 | s/ &0
Escritorio 5/ 25| 5/ 51| 5/ 76
Ordenador Portatil 5/ 196 | 5/ 392 | 5f 587
Celular Corporativo 5/ 48 | 5/ a7 | 5/ 145
Estante 5/ 51| &/ 102 | 5f 102
total DEA 5/ 340.34 | 5/ 680.68 | 5/ 970.17

Suvencion de WK para los 3 ar"iol s/. 25,583'

Inversion total / financiamietno necesario= 5/. 34,676

Fuente: Elaboracién propia

4.6.3. Estados financieros

Estado de situacién financiera:

Aqui podemos observar los estados financieros consolidados para el final de cada periodo.
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Tabla 21
Estado de Situacion Financiera Utilibro

ACTIVOS PASIVOS

Afios 1 2 3 1 2 3

Caja 15,130 15,214 126,225 Remuneraciones por pagar 1,166 2,833 5131
Inventario 870 3,006 65,112 Tributos por pagar - 2,906 54,620
Activos Corrientes 16,000 23,219 191,337 Pasivos Totales 1,166 5,740 59,751

PATRIMONIO

PPE Bruto r 6,006 7,803 9,092 Capital social 34,676 34,676 34,676
Depre. Acumulada - 340 - 1,021 - 1,991 Resultados acumuladaos - 13,845 - 10,757 92,535
Otros Activos 327 Reserva legal 0 344 11,477
Activos no corrientes 5,993 6,782 7,101 Patrimonio total 20,827 24,262 138,688
Activos totales 21,993 30,002 198,439 Pasivo + Patrimonio 21,993 30,002 198,439

Fuente: Elaboracion propia

Estado de Resultados:

Tabla 22

Estado de Resultados Utilibro
Afios 1 2 3
Venta Bruta 35,580 272,617 1,224,177
Costoventa - 28,551 - 218,700 - 982,088
Utilidad Brut: 7,039 53,916 242,109
Gastos admin - 13,992 - 34,002 - 61,567
Gastos venta - 4,664 - 5,597 - 6,717
Otros gastos - 1,891 - 2,764 - 4,061
Alguiler - - 6,000 - 6,000
DEA - 340 - BBl - 970
EBIT - 13,849 4,872 162,794
Taxes [29,5%]) - - 1,437 - 48 024
Utilidad neta - 13,849 3,435 114,770
Margen neto -38.9% 1.3% 9.4%
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23
Flujos de caja Utilibro
Flujo de Caja:
ANO1
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
INGRESOS s/ assls/.  si7[s). eso|s/. o0[s/.  1227]s/. 1635|s/. 2180]s/. 2%07(s/. 3876[s/.  s169[s/.  esm[s/. 9,189
TOTAL INGRESOS 5/. [s/. 3ssls.  stz7[s). eoo|ss. wols.  1227]s/.  1635]s. 2,180(s/. 2,007|s/. 3876s/.  s1e3[s/.  es91[s/. 9,189
Costo de Ventas s/ 3i|s/.  mis|sf. ss3|sf 7as[s) seals/.  1312|sf. i7ae|ss a3m2s/ 310|s/ atas[s/ ssmls) 73w
Remuneraciones /. 11685/ 1166[s/. 1166s/. 1,186]5/.  1,186[S/.  1,166[5/. 1,166]S/. 1,186|S/ 1,186(S/.  1,166]S/.  1,168|5/. 1,166
Alquiler 5/. 5/. -[s/. s -[sh 5/. 5/. -[s/. s -Isi 5/. -[s/.
Gastos Operativos s/ s4|5/.  546|S[.  s546(S/.  s46]s/. 5465/ 546|S/. s46|s/.  s46|S/. s46|S/.  s46[S/.  s46[S/. 546
TOTAL EGRESOS 5/. s/. 2,008]s/. 21275/ 2266(s/. 2450[s/.  2696[s/. 3,024[s/. 3462(S/. 40855/ 482(s/.  s5850(s/.  7,241(s). 9,084
EBITDA s/. -1,638|s/. -1,610|s/. -1576|s/. -1,530(s/. -1,470(s/. -1,389(s/. -1,281|s/. -1,137|s/. -o46|s/. -6%0|s/.  -349|s/. 105
Impuesto Renta 29.50%| 5/. 5/. -5/ -5/ - |8/, 5/. - | s/ -| s/, -|s/. - | s/ - | 5/. - |8/, 31
FLUJO DE CAJA OPERATIVO s/ -1,638]8/. -1,610|S/. -1576] 8/ -1,5305/.  -1470[s/. -1,389[s/. -1,281]s/. -1,137]s/. -94[s/.  -eo0[s/.  -349]s/. 74
CAPEX 5/. 6,006
Variacion en WK 5/ 1971 S/. 1610 S/. 1576 /. 1530 S/. 1470 S/. 1,389 §/. 1,281 S/. 1137 S/. 946 5. €0 5. M9 5. 74
FLUJO DE CAJA LIBRE s/. -6,006[s/. -3,608]s/. -3,220[s/. -3,152[s/. -3,061[s/. -2939[s/. -2,778[s/. -2562[s/. -2,275[s/. -1@1[s/. -1,380]s/.  -699s/. 148
ANOZ
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
INGRESOS s/. 104145/, 11,802[s/. 13,376[S/. 15159 [S/. 17,181] /. 19.471[s/. 22,067]s/. 25010s/. 28344[s/. 32124|s/. 36407]s/. 41,261
TOTAL INGRESOS s/. 10,414]s/. 11,802[s/. 13,376 S/. 15159 |S/. 17,81| /. 19,471[s/. 22,067|s/. 25010]s/. 28344[s/. 32124|s/. 36407|s/. 41,961
Costo de Ventas s/. 8354|s/. 9,468[s/. 10,730(s/. 12,161[s/. 13,783 s/. 15620(5/. 17,703|s/. 20,064|s/. 22.739[s/. 25771 s/ 29,207]s/. 33101
Remuneraciones s/. 2833|s/. 2,833[s/. 2833[s/. 2833[s/. 2833|s/. 2833[s/. 2833|s/. 2833|s/. 2833[s/. 2833|s/. 28335/ 2833
Alquiler s/. so0|s/. so0[s/. soo|si.  sools/. soo|s/. sools/.  soo|s/.  soos/.  soo[s/.  soo|s/.  soos/.  s00
Gastos Operativos s/.  697|s/.  e97]s/. e97(s/. 657[s/.  e97|s/.  e97[s/.  e97]s/.  e97|s/.  697[s/.  e97|s/.  e97|s/. 697
TOTAL EGRESOS s/. 12,3845/, 13,498]5/. 14,761(5/. 16,191 (s/. 17,813 5/. 19,651[5/. 21,733|s/. 24,004s/. 26,769[s/. 29801|s/. 33,2375/ 37,131
EBITDA s/. 1,071[s/. -1,69|s/. -1385|s/. -1,032|s/. -632[s/. -179|s/.  33a[s/.  e6[s/. 1576|s/. 2323|s/. 3a70[s/. 4130
Impuesto Renta s/. s/. -] s/ s/. s/. -[ s/ s/. 99|s/. _ 270|s/.  4s5|s/. _ ess|s/.  sas|s/. 1218
FLUJO DE CAJA OPERATIVO [s/. -1971[s/. -1,696|s/. -1,385|s/. -1,032|s/. -e32|s/ -179|s/.  236[s/  eas|s/. 1111|s/. 1,638(s/. 2235]s/. 2,812
CAPEX s/. 1,797
Variacion en WK s/. 1971 §/. 1,69% S/. 1,385 S/. 1,032 /. 632 §/. 263 5. 263 5/ 263 5/. 263 5. 263 S/. 263 5/ 263
FLUJO DE CAJA LIBRE s/. -5739[s/. -3,392]s/. -2,770s/. -2,064s/. -1,265[s/. -am][s/. 27[s/.  3s3|s/.  sass.  1375[s/. 1972[s/. 2,649
ANO3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
INGRESOS s/ 46763[s/.  sa%es|s/.  e00s4|s/. em07|s/.  7743]s.  sna35|s/. 90935 112306[5/.  17280]s/  1aa05i|s/. 1634mals). 1ssom
TOTAL INGRESOS s/ a6763|s/. s52,998|s/.  eoos4|s/. esom|s.  7r149|s/ 87435)s/. 99.093(s/  112.306]s/.  127.280|s/.  144251(s/.  163484]s/ 1852832
Costo de Ventas s/, ansuls/.  as6|s/. 4sss|s/.  saswls/.  ense1|s/  70143]s/. 79495|s/. 90,095]s/.  102,107|s/.  11s5722(s/. 131151]s/. 148,638
R jone s/ sasi|sl. sust|si s1si[s/. sasts.  sasi[s/ sasi[sh sas|s. s13is/. susifs, siss/. 5131] /. 5,131
Alguiler s/, 500 5/. 500 |s/. 500 5/. 500 |s/. 500/ 5/. 500 5/. 500 5/. 500 5/. 500 5/. 500 5/. 500 5/. 500
Gastos Operativos s/ sm[s/.  swm|s/.  swe|s/.  swm|sl 8|S/ 398 5/. 898 [ 5/. 58] 5/. 58] 5/. 838 [ 5/. 838 [ 5/. 598
TOTAL EGRESOS s/ mo43|s/.  4a9045(s/.  sa74ls/. eL138|s/.  es40|s/  76672|S/.  86024|S/. 966245/ 108,636|S/. 122251(s/.  137,680|S/. 155,167
EBITDA s 2m0|s/.  39s3|s). 530Sl 693|s..  879|s.  10764[s.  13069|S.  15682]5/.  18644[sl  22000[s.  2s58M[s. 305
Impuesto Renta s/, 802|s/. 1166|s/.  1578|s.  2046|s/.  2575|s/ 3,175 5/. 3855 |5/ 4626]s/. 55005/ 5,490 | s/. 7,612 |5/, 8,834
FLUIODECAJAOPERATIVO |5/, 1917[s/.  2787[s.  3772|s.  48m9[s. 61545, 7588]s/.  92als/.  110%6[s. 13144]s.  15500[s/.  1819%2[s/. 2131
CAPEX s/. 1,289
Variacion en WK s/, %3 s/ 263 5/, %3 s/, 263 5/, 63 /. %3 /. 263 5/, 263 S/, %3 s/, 263 5/, 263 /. 263
FLUJO DE CAIA LIBRE sl a66|s.  25[s.  3soe[s/.  ae6[s/.  sse[s.  76[s.  sgst]s/. we]s.  wsmls.  1s247]s.  1790[s. 20968
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4.6.4. Indicadores financieros

Principales ratios financieros

Tabla 24
Indicadores Financieros

Indicadores financieros 1

EBITDA - 14,183
Margen bruto 19.8%
Margen neto -38.9%
ROA -63.0%
ROE -B6.5%
PRI Mes 33

Punto de Equilibrio

2
4,192
19.8%
1.3%
11.4%
14.2%

3
161,824
15.8%
5.4%
57.8%
B2.8%

El calculo del punto de equilibrio nos muestra que la cantidad para el afio 1 debe ser 5,868

unidades, 116,76 unidades para el afio 2 y 187,80 unidades para el afio 3.
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Tabla 25
Indicadores Financieros

1 2 3
Cantidad 5,868.18 11,676.06 18,780.75
Ventas 126,518.57 251,736.90 404,914.63
Costo de Venta - 101,496.65 |- 201,950.21 324,833.56
Salarios - 13,992.43 34,001.61 61,566.70
Almacen - 6,000.00 6,000.00
Costos Operativos - 6,1458.14 (- 7,954.58 10,354.37
Gasto RSE - 4,881.36 |- 1,830.51 2,160.00
Margen - 0.00 |- 0.00 0.00
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4.7. Plan de Financiamiento

Financiamiento quitando el efecto de IGV.

Tabla 26
Financiamiento con IGV

Afo 0 1

Fundacion de la Empresa 5/. 395

Silla de Escritorio &5/ 200 &5/ 200 5/. 200

Escritorio 5/. 254 5/. 254 | 5/. 254

Creacion App &/, 3,814

Ordenador Portatil /. 593 5/. 593 | 5/. 593

Celular Corporativo &5/ 242 5/ 242 | 5/, 242

Estante /. 508 5/. 508

Silla de Escritorio s/ 20| 58/ a0 | &f 60

Escritorio 5/ 5|5/ 51 | 5/ 76

Ordenador Portatil s/ 196 | &/ 392 | &/ 587

Celular Corporativo 5/ 48 | 5/ a7 | 5/ 145

Estante s/ 51| &/ 102 | &/ 102
total D&A 5/ 340.34 | 5/ B80.68 | &/ 970.17

Suvencion de WK para los 3 aﬁol s/. 25,583 |

Inversion total / financiamietno necesario= 5/. 34,676
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Financiamiento considerando el efecto de IGV.

Tabla 27
Financiamiento con IGV

Afio 0 1

Fundacion de la Empresa 5/ 466

Silla de Escritorio 5/ 236 &5/ 236 | 5/. 236

Escritorio 5/ 300 &5/ 300 | 5/. 300

Creacion App 5/, 4,500

Ordenador Portatil 5/, 700 5/, 700 | 5/. 700

Celular Corporativo 5/ 285 &5/ 285 | &/. 285

Estante 5/ 600 &5/ &00

Silla de Escritorio 5/ 248/ 47 | 8/ 71

Escritorio 5/ 30| s/ 60 | 5/ 80

Ordenador Portatil 5/ 231 | 5/ 462 | 5/ 653

Celular Corporativo 5/ 57 | &/ 114 | s/ 171

Estante 5/ 80 | &/ 120 | sf 120
total D&A | 5/ 40L60 | &/ 803.20 | 5/1,144.80

Suvencion de WK paralos 3 aﬁu' 5/. 25,583 |

Inversion total / financiamietno necesario= 5/. 36,312

Este monto es el que se le propuso al inversionista para poder ser parte del proyecto. Ademas,

se le solicité 4,000 soles adicionales en caso ocurran eventos extraordinarios que puedan

afectar los rendimientos de los flujos.
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4.7.1. Identificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

Se tom0 la decision de financiar el proyecto con capital propio con una inyeccion de capital
inicial de casi 8000 nuevos soles por persona que permitirdn subvencionar las pérdidas
generadas durante el primer afio, las cuales estan justificadas por la inversion en capex y
capital de trabajo requerido para mantener el negocio. A partir de nuestras proyecciones
hemos determinado que una vez llegue el tercer afio del proyecto, este sera capaz de

sustentarse con su propia rotacion de dinero generado.

Inversionista Angel

El inversionista que hemos conseguido es una persona con bastante experiencia en el rubro
retail, el cual consiste en la venta de una gran cantidad de productos a una amplia cantidad
de consumidores. Luis Felipe Sifuentes Tito es actualmente el inversionista y fundador de la
cadena de tiendas Jet Market, la cual tiene presencia en los principales distritos de Lima.
Esta oportunidad puede ser muy provechosa para el negocio de Utilibro, ya que él cuenta
con el capital requerido para poder financiar la totalidad de las operaciones requeridas del
negocio.. Ademas, nos ofrece su experiencia, conocimientos del negocio y contactos para

que la empresa pueda conseguir sus objetivos en el menor tiempo posible.

El medio que se utilizo para contactarnos con el inversionista es la relacion laboral que tiene
uno de los accionistas del proyecto, el cual ha trabajado durante mucho tiempo en una de sus
tiendas Jet Market. En diversas oportunidades, Luis Felipe Sifuentes ha mencionado su

intencion de buscar nuevas alternativas de negocio que le permiten llegar a nuevos
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segmentos del mercado, con una cartera mas diversificada a la que ya ofrece Jet Market. En
una de estas oportunidades, se le comento acerca del proyecto que estamos realizando y pidi6

que le enviamos la base de nuestra propuesta de valor junto a los calculos financieros.
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Luis Felipe Sifuentes se mostré interesado en la propuesta que le enviamos. El cuenta con el
capital actual para financiar el proyecto al 100%. No obstante, el monto que esta dispuesto
a poner de capital lo va a definir en la proxima reunion, ya que desea aportar con algunas

ideas que se van a poder agregar al proyecto, las cuales son traidas desde el sector retail.

Re: Propuesta de Inversion Utilibro

Luis Sifuentes <luissifuentestito@yahoo.com>
Mar 02/07/2019 19:01

Usted

Estimado Christian, agradezco la informacién enviada.

Por favor, de acuerdo a lo conversado, me interesa participar del proyecto. Encuentro que tiene muy buena proyeccion ya que el
mercado viene teniendo una marcada tendencia a lo digital y ahorro de tiempo por parte de los padres de familia y empresas
orientado a la compra de Utiles escolares y oficinas.

Por favor, te pido podamas coordinar una reunion con la finalidad que podamos definir los proximos pasos a seguir.
Consideremos que estamos contra el tiempo ya que nos encontramos apenas a 6 meses de la campafia escolar 2020 y serfa muy
beneficioso para el proyecto no dejar pasar esta campafa.

Quedo atento a tus noticias.

Saludos cordiales,

Luis Felipe Sifuentes T.
977200004

Sent from Yahoo Mail for iPhone

4.7.2. Calculo de valor del emprendimiento

Se presentan 2 metodologias de valorizacion para calcular el valor del emprendimiento la
primera tomara en cuenta tnicamente el VAN de los flujos proyectados a 3 afios, mientras
que el segundo método, DCF por sus siglas en inglés discounted cash flow, considera el
hecho de que el modelo se basa en un negocio en marcha y por lo tanto generara valor en los
afios posteriores a nuestra proyeccion de 3 afos. Este efecto adicional es capturado
calculando un valor terminal asumiendo una perpetuidad con crecimiento de 3% anual para
que el negocio crezca al mismo ritmo del mercado.

Asimismo, la tasa de descuento ha sido calculada con el modelo CAPM al cual se le han
agregado 2 primas adicionales para afinar el calculo de nuestro costo de capital. La primera
de estas es un ajuste de volatilidad relativa entre los indices de la bolsa de Lima y el S&P
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500 de la bolsa Americana para incluir el riesgo pais en el modelo. Finalmente se ha afiadido

una prima por tamafio debido a que el hecho de que este sea un emprendimiento y la escala

del negocio sea tan pequefia hace que cualquier inversion sea mas riesgosa y por ende, se

espera que presente crecimientos relativos mas grandes en el corto y largo plazo.

Célculo de la tasa de descuento:

Tabla 28
Valorizacion 1

DIARIA
1993 - 2011

DESVIACION ESTANDAR

S&P 500 1.16%
IGBVL 1.44%
Ratio 1.24
Calculo

ANOS

COSTO DEL PATRIMONIO

Beta desapalancado (a) 1.3
Tasa libre de riesgo(c) 0.0401
Prima de mercado maduro (d) 6.2%
Levered Beta 1.30
Ajuste volatidad relativa (e) 1.24
Prima de mercado ajustada 7.8%
Premio por tamafio (f) 4.0%
Cost of Equity 18.1%

del VAN
0 1 2 3

FLUJO DE CAJA LIBRE

|Sj'. -6.006 S/. -27.414 §/. -8.472 §/. 111.012

Valor presente

Valuation Summary

s/. -6.006 S/.-23.215 S/. -6.075 S/. 67.414

WACC
VP de Flujos

18,1%
32.117

TIR
61,9%
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DCF con valor terminal:

Tabla 29
Valorizacion 2

ANOS 0 1 2 3
FLUJO DE CAJA LIBRE | Ss/. -6.006 S/.-27.414 S/. -8.472 §/. 111.012
Valor presente S/. -6.006 S/.-23.215 S/. -6.075 S/. 67.414

Valuation Summary

WACC 18,1%
VP de Flujos 32.117
Flujo del ultimo afio proyectado 111.012
Perpetuidad 3,0%
Factor descuento 61%
VP de Perpetuidad 460.204
Enterprise Value total (PEN) 492,321

5. CONCLUSIONES

En conclusion, Utilibro usa dos MVPs las cuales son el landing page y el mock up, en el
caso del landing page descubrimos que a los usuarios les gusta los descuentos y la variedad
de marcas que ofrecemos, por otro lado nos dimos cuenta que poner un meme como
publicidad no fue una tan buena idea, debido a que no va dirigido a nuestro target
especificamente, los sorteos si atraen mucho a nuestro target, ya que hacen que interactien
con la pagina y se ha obtenido mejores reacciones. Con respecto al mock up, se ha tenido

diversas criticas en el primer prototipo, los usuarios entrevistados indicaron que no debia
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haber palabras en inglés, que el fondo blanco era poco Ilamativo y que las letras eran muy
pequefias y poco legibles, es por ello que se realizé el experimento 2 del mock up con las

criticas que nos dieron mejoradas.

Con respecto a las ventas, en la primera semana se realizaron 3 ventas, en la segunda semana
las ventas aumentaron a 5 y en la tercera semana las ventas aumentaron ain mas a 6.
Consideramos que ese incremento de las ventas se debe a que se realizdbamos mayores
interacciones en nuestra pagina de Facebook, cada semana se publicaban fotos dando a
conocer al publico que es Utilibro y en la tercera semana se publicaron dos anuncios
invitando a los usuarios a realizar compras en Utilibro, consideramos que a los usuarios les
atrae mucho la interaccion constante en nuestra plataforma y ademas los precios bajos, algo
que resaltdbamos mucho en nuestra publicaciones fue los precios bajos y el servicio de

delivery incorporado.

Por otro lado, vamos a necesitar un capital de trabajo amplio para afrontar las pérdidas del
primer afio. Para esto realizaremos una inyeccion de capital en el afio 0 de 8000 soles por
accionista. No vamos a financiarnos con deuda bancaria debido a que las tasas de interés son
elevadas para empresas sin respaldo financiero y castigaria nuestros flujos de forma

considerable.

RECOMENDACIONES

« Se recomienda evitar la deuda con entidades financieras pues no se cuenta con el
respaldo necesario para acceder a condiciones favorables ni las tasas de interés que
serian necesarias.

o Recurrir aun inversionista angel a quien presentarle y explicarle el proyecto para que
se una con su capital y nos ayuda financiar al menos el 50% del proyecto, de ese
modo el desembolso del grupo seria menor y nos permitira diversificar el riesgo de
nuestras inversiones.

o Utilibro posee un modelo de negocio que puede dar frutos en el mediano y largo
plazo, sin embargo, requiere de una fuerte inversion para sostener sus operaciones
de los primeros dos afios pues mientras esta en su etapa de crecimiento inicial genera

fuertes pérdidas que tendran que ser cubiertas por el capital de trabajo. Una vez
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alcanzado el tercer afio se puede apreciar que se empieza a crear valor de manera
acelerada, lo que nos lleva a un PRI de 32 meses, con vistas de altas ganancias a
futuro. Por lo antes mencionado se recomienda paciencia en los primeros afios del

proyecto, porque los frutos seran visibles recen a partir del mes 33.

Ademas de los mencionado anteriormente, Utilibro es un negocio que no cuenta con
costos fijos altos, por lo tanto en caso suceda un imprevisto con las ventas no seréa
dificil mantener la compafiia a flote, ya que si esto sucede los costos variables
también se reducen y el pequefio costo fijo lo pagaremos con las ganancias que aun
estemos generando o con la caja que tengamos proveniente de las utilidades

obtenidas en periodos anteriores.

Otro hecho relevante que hemos podido observar con el trabajo es que el costo de
venta es elevado. Sin embargo, este factor se ira reduciendo conforme vayamos
creciendo. Esto se debe a economias de escala, ya que a medida de que las ventas
aumenten, nuestra compra de Utiles ir4 creciendo de igual manera y podremos
renegociar los precios con el proveedor para conseguir unos que beneficien nuestro

margen neto.

Por Gltimo, consideramos que utilibro es un proyecto que requiere de sacrificio
durante el principio, pero que a mediano y largo plazo generard ganancias gracias a
la innovadora idea de negocio y a la estrategia de marketing que tiene como objetivo
lograr una mayor participacion de mercado que repercutird en un incremento de las

ventas.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo 1
e P4gina de fh:

https://www.facebook.com/Utilibro.delivery/?modal=admin todo tour

e Landing page:

https://majorojas18.wixsite.com/utilibro

https://steflizanazam.wixsite.com/utilibrodelivery

e Mock up experimento 1:

https://marvelapp.com/3gcaal3/screen/49607501

https://marvelapp.com/a4j8fal/screen/49911828

e Mock up experimento 2:

https://marvelapp.com/73c54ab
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https://steflizanazam.wixsite.com/utilibrodelivery
https://marvelapp.com/3gcaa13/screen/49607501
https://marvelapp.com/a4j8fa1/screen/49911828
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7.2. Anexo 2

Entrevistas mock up experimento 1

https://drive.google.com/drive/folders/1-
w3yzqdVWILVBsJeZZfXpfBrBQiNXi6F?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1107DJmMH3HK10Fu0eomaCLOQARYhFL
EGE?usp=sharing

https://drive.google.com/drive/folders/1-

w0y e9uSo_G6VpduuL AjmGbX3TtF5UZ?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1kHxViOlkWusYmelL dp4w5QHHJ2sB-
beTA?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1s9v51apuU6D4N10rFxe pY63tZ0YKeZS?

usp=sharing

Entrevistas mock up experimento 2

https://drive.google.com/drive/folders/IwCbM-1LJOAVW-oUT6V-d-
HI_VUQ3I6vR?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1Bgnb4Csv4UQnap BVJrx1cJWBihsZvFQO?
usp=sharing

https://drive.google.com/drive/folders/IEQBD4Qehbp-
2QeEJIL55ju8sxxHKk4Zy?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1dSheD-
JIMkvyK9DJMIi96rfQfOlw6hoG6?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1eV1 6bXuZLXZIDMVYR06B3Dr5x4RIq

4u?usp=sharing

Entrevistas a expertos

https://drive.google.com/drive/folders/1Vt50BVp12D0Uuqd8GS-J34rivM3QR80D
https://drive.google.com/drive/folders/1v6fey2 ApdNBK-kmJtZUN5_JY02tBeab4
https://drive.google.com/drive/folders/1RI0II9vR-2_OfJ6HW4yme4zmSQJcBnVa
https://drive.google.com/drive/folders/10lhbSzZz5zycqwVj4C8o0DEKbT-rghg?2
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https://drive.google.com/drive/folders/1s9v5IapuU6D4N10rFxe_pY63tZ0YKeZS?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1s9v5IapuU6D4N10rFxe_pY63tZ0YKeZS?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1wCbM-1LJoAVW-oUT6V-d-Hl_VUQ3l6vR?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1wCbM-1LJoAVW-oUT6V-d-Hl_VUQ3l6vR?usp=sharing
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https://drive.google.com/drive/folders/1EQBD4Qehbp-2QeEJ9L55ju8sxxHKk4Zy?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1EQBD4Qehbp-2QeEJ9L55ju8sxxHKk4Zy?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1dSbeD-jjMkvyK9DJMi96rfQfOlw6hoG6?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1dSbeD-jjMkvyK9DJMi96rfQfOlw6hoG6?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1eV1_6bXuZLXZIDMVYR06B3Dr5x4RIq4u?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1eV1_6bXuZLXZIDMVYR06B3Dr5x4RIq4u?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1Vt50BVp12D0Uuqd8GS-J34rivM3QR80D
https://drive.google.com/drive/folders/1v6fey2ApdNBK-kmJtZUN5_JY02tBeab4
https://drive.google.com/drive/folders/1RI0Il9vR-2_OfJ6HW4yme4zmSQJcBnVa
https://drive.google.com/drive/folders/10lhbSzZz5zycqwVj4C8oDEKqbT-rgbg2

e https://drive.google.com/drive/folders/1al2uyY -
vMObmZ9dbkaEkYKsOTIVZmZO

Entrevistas padres de familia

e https://drive.google.com/drive/folders/1Vt50BVp12D0Uuqd8GS-J34rivM3QR80D

e https://drive.google.com/drive/folders/1v6fey2 ApdNBK-kmJtZUNS5_JYO02tBeab4

e https://drive.google.com/drive/folders/1IRIOII9VR-2_OfJ6HWA4yme4zmSQJcBnVa

e https://drive.google.com/drive/folders/10lhbSzZz5zycqwVj4C80DEKgbT-rghg2

e https://drive.google.com/drive/folders/1al2uyY -
vMObmZ9dbkaEkYKsOTIVZmZO

Entrevista a personas de oficina

e https://drive.qgoogle.com/drive/folders/IHIFELUyZAH49VNWQ 6lo0W81djXEzc7
Kg
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7.3. Anexo 3
CONCIERGE 1: Semana del 20 de Mayo al 26 de Mayo

Primera venta

Jenn Montalvo = — A Y "
@ Asignado a Utilibro v IO =R /' Marcar como listc @ ‘{9”_” "C"ta"‘_’

- = - v’ Ma
hola buenas tardes. % ya perfeco
estoy interessada en algunos de sus
productos
. i ) Dinos a donde te gustaria que te
% me gustaria saber si entregan delivery?

Buenos dias Jenn, comentanos que
productos son de tu interes?

llevemnos los productos para decirte el
costo de delivery

Si realizamos delivery a foda la zona 7

y qual seria el costo por delivery

bueno
: - es calle 22 numero 179 San Borja
bueno : serian un folder doble capa gris
ueda por el parque mariscal castilla
unn cudernoalpha cuadriculado @ N L

y una caja de lapices de 12 unidades Perfecto, el costo seria de s/5. En total
seria s/19.5
% faber castell
Desea cancelar en efectivo o con tarjeta?
Perfecto. El folder esta s/4, el cuademo
esta s/5.5. y la caja de lapices esta s/5.

Jenn Montalvo = — . )
% ssignado a Utilibro + f () X 9 + Marcar como listo

pago con efectivo,

una consulta, maso meos cuando llegaria
2?7

A que hora le gustaria que liegara el
motorizado con su pedido?

por la noche

partir de 1as 19 hrs

% por favor

Perfecto. Estaremos en el punto indicado
alas 7 pm @
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Segunda venta:

+/ Marcar como listo

Marii Tadozi = S =
Asignado a Utilibro v U ‘ S

Buenos dias. Vi su publicacion en
facebook me gustaria hacer la compra de
algunos elementos para mi oficina

Buenos dias Marii, perfecto comentanos

que elementos deseas comprar

Buenas tardes, deseo comprar o
siguiente:

- Dos archivadores negros
- Paquete de mica Vinifan

@ - File manila (10 files)
Perfecto. Te enviamos nuestra lista de
precios
Warii Tadozi .
Asignado a Utilibro + ﬁl @ @ 3AF +/ Marcar como list¢

A donde deseas que se te lleven los
productos?

Enviada por Stefanny Liza

A la siguiente direccion por favor

Av. Replblica de Panama 3576 San

6 Isidro
el costo de delivery seria s/6. En total
sefia sf24

A que hora desea que su pedido este en
el punto que indic6?

Enviado par Stefanny Lizana [?]

@ Alasdpm

Perfecto. VVa a cancelar al liegar el pedido
entonces

v Maril Tadozi . PR
ado a Uthibro » -/

v/ Marcar como lis

p» UTILIBRO

»

los archivadores saldrian s/10, el paquete
de mica Vinifan saldria s/4.5 y el file
manila sera s/3.50

v/ Marcar como listo

IMarii Tadozi
Asignado a Utilibro «

W oOXR %G

A que hora desea que su pedido este en
el punto que indic6?

Enviado por Stefanny

@ Alas 4 pm

Perfecto. Va a cancelar al llegar el pedido

entonces

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Perfecto, a las 4 estaremos en la

direccion indicada

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Esta bien, Gracias
© @
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&

Tercera venta:

Rodrigo Tuest: =

sienado a Util
AS) ado a Utili

Hola Rodrigo! Aca te enviamos la lista de
utiles disponibles

+/ Marcar como listo

? Rodrigo Tuesta =y
a Asignado a Utilibro » () @ B

Necesito que me envien 3 millares de
hojas bond

* Gracias

Ya perfecto, me podria pasar la direccion

de su centro de trabajo porfavor

Jr. El bucare 598, la molina

Listo, saldria S/70.5 mas S/6 por el

servicio delivery sale un total de 5/76.50

Con cuanto cancela?
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Rodrigo Tuesta ===
Asignado a Utilibro v (U} @ < \__f.tr‘ +/ Marcar como listo

‘ Tiene pos?

Por el momento no contamos con POS

pero puede pagamos con tarjeta
mediante transferencia

“ Mo importa, cancelo con 100 soles

Listo, pasaremosbsuboficina entre 9y 10
de la mafiana

Genial

' Los espero

Gracias! Cualquier cosa le avisamos &

CONCIERGE 2: Semana del 27 de Mayo al 2 de Junio

Cuarta venta
g, Alexis Menendez G -~ A - i .
| =, PT—— Alexis Menendez G
ﬁ Asiknado 2 Utitiro v TROR w v/ Marcar como listc Q Aol P ﬁ‘ +/ Marcar como listo
28 MA Q Cuanto seria?

buenos dias, venden productos de oficina le envio nuestra lista de precios

g también? Envisdo por Stefanny Lizans [2]

Bueno dias Alexis, si claro

Comentano cudles producto deseas?

AT FSRCNA 26 46 N

078 S5 T P a2 0 B

NGO 0 S T AN B
L1508 204 TR P g

Desearia 4 paquetes de hojas Bond, 3
engranpadoras, 1 perforador, cajas de
lapiceros azul rojo y negro

Cuanto saldria?

Disculpe mejor necesito las siguientes

cosas
Un archivador negro
Un engrampador oA x
Una tijera e e e o
G Y
)Fu::: e e
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sars,  Alexis Mensndsz G )
@ Asignado a Utilibro + + Marcar como listo

ﬁ @ <4 ""

El engranpador esta s/7.20, el archivador
esta 5/4.40, Ia tijera esta s/4.50 y el sello

g Si estaria bien
-
S

numerador s/20. Todo seria s/ 35.7

Para donde desea el pedido?

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Av. La poesia 160 San borja

Es la biblioteca nacional del Peri

)

@ Con 100
g Los espero

Perfecto. El envio seria s/4. En total seria
s/39.70

Para que hora desea su pedido?

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Para la tarde porfavor

)

3 pm estaria bien?

gerd,  Alexis Menendez G
@ Asignado a Utilibro »

+ Marcar como listo

Perfecto. Con cuanto cancelara?

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Listo. A las 3 pm estaremos con su

pedido en la direccion brindada. Muchas
gracias
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Quinta venta:

Asignado a Utilibro v

Hola que tal me podria pasar Ia lista de
precios y utiles que tienen porfa?

Nicolas Portocarrero = N
w ) X 9%

+/ Marcar como listo

Hola nicolas, con mucho gusto!

p» UTILIBRO

Sexta venta:
o Liiana Fernandez -

Hola, me podrian pasa su lista de Utiles

o porfavor

Si claro, te enviamos la lista con los
precios de cada producto

p» UTILIBRO

Nicolas Portocarrero
Asignado a Utilibro +

v/ Marcar como listo

ITROR=0R

Gracias, podria enviarme 1 perforador
P25, colores art LARGX12 triang + lapiz
+tajador y una regla cristal 30 cm

Si claroo, seria 21.50

Podria pasarme su direccion por favor?

Montecarmelo 445 dpto 302 san borja

efel

ctivo porfa

e Likana Femandez
Azgnado a Utilibro +

Listo, cancela con efectivo o por
dep6sito?

Perfecto,
Hoy por la tarde estaremos pasando por

su casa
Gracias!

D= W Marcar c
Mecesito 1 perfurador chico, 1
engrapador, 12 boligrafos v 15 folder
manila porfavor
Perforador 5.3 1 5.3
Engrapador 7.2 1 7.2
Boligrafos 0.5 12 6
Folder Manila 0.3 15 4.5
Delivery 1 6
5/29.00
Saldria 29 soles

con cuanto cancela?

CLXIll



Séptima venta:

)

< = - Cesar Garcia === — N

Cesar Garcia N

% Asig bro v ‘ _‘ v car como listo o - C] [V arcar como liste
znado a Utili P L

Gracias!

Voy a necesitar 3 marcadores, 1

archivador, 2 lapices, 1 borrador, 1 regla y
Hola, por favor me podrian enviar precios un folder tapa

@ y la lista de (tiles que tienen??
Paor favor me confirmas que datos
$ necesitas y cuando me estaria llegando

LITILIBIRCO

p» UTILIBRO [Producto _[Precio Unitario [Cantidad  [Total |
Marcadores 3.2 3 9.6

Archivador 4.4 1 1.4

Lapiz 0.4 2 0.8

Borrador 2.1 1 2.1

Regla 0.7 1 0.7

Folder Tapa 4.7 1 4.7

Delivery 6 1 6

$/28.30
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Cesar Garcia Claudett .
Asignado a Utilibro H"%" @ = < v/ Marcar como listo

Saldria S/28.30 incluido delivery

con cuanto cancela?

Envisdo por Micolas Garcia Claudett [?]

Liiana Femandez
Asignado a Utilibro +

° Con 30 soles en efectivo

»’ Marcar como listo

Nos podria pasar su direccién porfavor

Enviado por Nicolas Garcia Claudett

Jiron los cipreses 380 Urbanizacion

° Sirius, La molina

Comrecto, su pedido estara llegando en 45

minutos 0 1 hora aproximadamente

Muchas gracias por confiar en Utilibro

Enviado por Nicolas Gareia Claudett

olb o

Octava venta:
& Josauln Lado Phisss o & o Joaquin Lazo Pérez-
x:'n;; Pa‘m:n Lazo Pérez s DR R darcar como list JE'“ PZT:'nLaIm azorerez ﬁ' @ bivg / Marcar como listo
Asignado - Asignado a Utilibro v
Interesante

Deseo lo siguiente:

i Buenas noches, me podrian enviar la lista 6 boligrafos Faber Castell
:v, de productos con la que cuentan? 2 de cada color
CLITEETE e
Buenas noches joaquin, sl porsupuesto
1 archivador
p» UTILIBRO @"ua Espero puedan ayudarme

et o

o ja Cancela por transferencia o en efectivo?

g 23

R =

= -

g Excelente

l‘ﬂué Transferencia, por favor

PR

CLXV



] Joaguin Lazo Pérez- =
¥ 1 1 it bl Il i -
‘s Paima () T +/ Marcar como listo

Asignado a Utilibro

.u& Transferencia, por favor

IL <

anta 0011-0508-0200120894
011-508-000200120894-97

Ahi esta el num de cuenta
Cuando haga el depésito procederemos
con el despacho

Excelente!

a el pagol

z Joaquin Lazo Pérez-
a B
ey ] Marcar coe
y Pama v Y -

-

Muchas gracias!
Lo necesita para hoy o puede ser manana
antes de las 12 pm?

-‘iﬂ'i Manana, sin problema

a8 Genial
g

"y Pama

- —_— 3 =
& o Joaquin Lazo Pérez = (1) <

19:36

Transferencias

=\ N
() Transferencia realizada
NuUmero de operacion

P Clo
Cue ) O g

nporte ansfend
s/21.90

T ) de abono

tular d ] nta de or
Referen

Com. otra plaza

‘ W/ Marcar como listc

CLXVI



CONCIERGE 3: Semana del 3 de Junio al 9 de Junio

Novena venta:

Juan Liza
@ S5 ' v s

En total seria s/11.40

Para donde lo desea?

Buenos dias

a me gustaria saber si venden (tiles _ Paracalle van gogh 149 San borja por

w favor

Bueno dias. Si claro, que productos
desea? El costo de envio seria de s/5. En fotal

5/16.40

Quiero una caja de colores 12 Faber
Castell, 12 pulmones Faber Castell y una Genial. Cancelare con s/50
a cinta scotch pegafan

podria ser la entrega hoy a las 12 del

w medio dia?

p» UTILIBRO

Si claro. Su pedido est siendo procesado
muchas gracias
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Décima venta:

Renzo
A -

0 Hola buenos dias, hacen delivery?

Quisiera comprar 12 plumones Faber
& Castell y una cinta Masking tape

Te enviamos 1a lista de precios

v
Si ciaro. Que productos desea?

p» UTILIBRO

Renzo

Calle Bronzino 122 Dpto 602 San Borja

Perfecto. El envid serfa s/5 en total
s$/10.90

Listol Esta bien cancelare con S/. 20

Y me gustaria tenerio para 1os 2pm
porque tengo disponibilidad a esa hora

Perfecto. Asi serd, muchas gracias

Gracias
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Onceava venta:

Luz Rebeca Zamudio =

Asignado a Utilibro T Li/l P +" Marcar como lis!

Hola

venden utiles escolares?

Buenos dias, si. Que producto desea?

IMe gustaria comprar un paquete de hojas
a4 Milleniun, un perforador kp y un
engranpador Artesco de esos grandes de
metal

Perfecto todo seria s/33.30

Para donde desea el pedido?

Para san isidro Republica de panama 255

Luz Rebeca = ) .
Asienado a Utilibro w L) T +’ Marcar como listc

Perfecto todo seria s/33.30

Para donde desea el pedido?

Para san isidro Republica de panama 255

Perfecto. Con el envio en total seria s/40

Gracias

Pagare con s/100

Para las 11 am por favor

Listo, muchas gracias

A que hora desea que este su pedido?

CLXIX



Doceava venta:

DOM

10:31

Si claro, el martes por la manana le

estaremos entregando su pedido

(-]
Muchas gracias por comprar en utilibrol °

Estephano Vigil === — )
Estephano Vigil = A . Asignado a Utilibro w 1y @ g ~/ Marcar como listo
Asignado a Utilibro v L] @ ¢ + Marcar como listt
JUE, 14:08 BRO
Buenos tardes
: - Perforadores 5.3 3 15.9
F'oc:jr_la cot;:e_mﬂe 3 gerrorgdoresfd tijeras Tijera 25 2 18
T;; uljnas juegos de lapiceros favor Lapiceros 05 1 )
Delivery 6 1 6
Gracis 5/41.90
Seria un fotal de 5/41.90
SAB, 17:06
parac cuando lo desea?
Buenas tardes, disculpe la demora B i o
Enviado por Hicolas Garcia Claudett [?]
SAB, 19:09
Envisdo por Micolas Garcia Claudett [2]
BRO Ya perfecto
Me lo podria enviar el martes a la
— siguiente direccidn
Estephano Vigil === )
. Asignado a Utilibro D] @ S +’ Marcar como listo
Enviado por Micolas Garcia Claudett [#]
SAB, 19:09
Ya perfecto
Me lo podria enviar el martes a la
siguiente direccion
Jirén el buscare 596 en la Molina
Pregunté por Rodrigo castillo
El se va a hacer cargo
Muchas gracias
@ ®

CLXX



Treceava venta:

Diego Hurtado

Asignado a Utilibro » |

=

Buenas tarde, por favor podrian
mandarme Ia lista de productos, estoy
interesado en comprar algunos

€ Facebook

!

Azignado a Utilibro «

v/ Marcar como lis a

W () X ¥¢  Marcarcomolisto

]

L
™

Necesito un gima en barra, un archivador

DOk 4700
LM, 100

Por favor, brindeme su direccion para
poder enviar los productos

Enviado por Christian Yoicu [?]

g Las Gardeneas 165, Chaclacayo

Su pedido ya se encuentra en camino.

Gracias
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‘B

Catorceava venta:

Jorge Alejandro =
Barrenechea Rosas UL|
Azignado a Utilibro +

Hola! Cual es la lista de productos que

ofrecen?

Holal Muy buenas tardes. Cual es |a lista

de productos que ofrecen?

+" Marcar como listo

‘B

Jorge Alejandro = ) )
Barrenechea Rosas il ) <l <7 » Marcar como listo
Asignado a Utilibro «

¥a bacan, necesito un archivador
porfavor, una goma en barra y una

engrapadora porfavor
Entendido, brindeme su direccion por
favor

viado por Christian Yoicu

Mmm (& % ahorita estoy en mi
apartamento en el golf los Incas, pero en
un rato voy a mi casa de Chaclacayo.
Mejor llevenmelo ahi porgue paro mas

ahi que acay justo voy para alla.

Calle Los Qlivos 108, Chaclacayo.

El pedido ya se encuentra en camino.
Muchas gracias por usar Utilibro. »

Gracias |
'
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CONCIERGE 4: Semana del 17 de Junio al 23 de Junio

Quinceava venta:

Emiliano Banchini === A
f Asignado a Utilibro v [y @ B W
Hola buen dia, quisiera hacer un pedido
porfavar

+/ Marcar como listo

g'_} Como hariamos ?

Hola buen dia, si claro

Por esta semana estamos trabajando
con delivery gratuito

Podria enviarme su direccion por favor

WO Xy

Asies,
El paquete de hojas esta 23.50

Qué bueno, gracias .
@; Calle los gavilanes norte 201

Eso es san isidro verdad? Me podria
indicar alguna referencia

Emiliano Banchini

4 Asignado a Utilibro v +/ Marcar como listo

Los lapiceros 0.5 c/u
Y las grapas 0.6 c/u

e’_} Bacan

Desea el pedido para hoy o puede ser

maiana entre las 9 y 11 de la manana ?

Manana podria ser, no te preccupes

Gracias excelente servicio Il Los

g’_} espero manana
Gracias a usted por preferir utilibro!

Emiliano Banchini

f Asignado a Utilibro w +” Marcar como listo

WO XRY

Es correcto | a la altura de la cuadra 3
ef} de carnaval y Moreira

Ok listoo

Podria indicarme su pedido

Si

1 paquete de 1000 hojas bond
10 lapiceros rojos
10 lapiceros azules

ef} 5 paquetes de grapas

Con eso esta bien por ahora .

ef_} Seria 36.50 verdad?

Emiliano Banchini

{ Asignado a Utilibro + v/ Marcar como listc

ITROR=0R%

&

Me olvidaba, cancelara por

transferencia o efectivo?

“erdad , mil disculpas. Pagare con 50

gﬁ; soles
No se preocupe, Muchas gracias
£ Aw "
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Dieciseisava venta:

Lorena Lozano =
Copello

ASIENAdo a

~' Marcar como lis!

W X %

Hola, quiero saber si hacen delivery a
surco

Hola! Sirealizamos delivery a la zona

de Surco

Si, vi en un post gue el envio es gratis

Me gustaria hacery. Pedido

Asi es, el delivery por esta semana es
totaimente gratis

Lorena Lozano
Copello (U}
Asignado a Utilibro +

/' Marcar como listo

D =X v
Oki

5 cuadernos surtido alpha

Pegamento en barra uhu 40g

Lapicero azul

Seria un total de s/24.90

Con cuanto cancela?

Canceld con 30 soles
En efectivo

La direccion es psj los sauces 194

a monterrico surco. Es un condominio

(1)

Lorena Lozano
Copelio
Asignado a Utilibro v

0.
Foderomws,
Foaian weeia a4

Lorena Lozano
Copello
Asignado a Utilibro «

La direccion es psj los sauces 194
monterrico surco. Es un condominio

WO X %Y

3.
A4 CTAT VWO

v/ Marcar como listo

erfe

Para cuando desea la entrega?

Listo, su pedido llegara

aproximadamente en 1 hora

Gracias por confiar en Utilibrol @
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Diecisieteavaventa:

Jannet Rivera S M\ o
A o . < ? v/ Mar

Buenas tardes... estoy interesada en comprar Utiles
¥ veo que ustedes tienen sede San Borja...
Distribuyen en Chacarilla?

Buenas Tardes.

Si, actualmente realizamos delivery al distrito de

Santiago de Surco.

Mira... uhm... por favor dame €l precio de estos
productos

Cinta scotch

S/

=g

Jannet Rivera .
g Se asigno a Utilibro w @ @ D /' Marcar como listo

Cinta scotch

1 caja de colores

Un engrapador

Una barra de pegamento uhu

!’ Y un perforador
Los precios son los siguientes

PRODUCTO PRECIO inc. IGV

COLORES E/LARG ESTUX12 120512+2P + LAP GRA+TAJ+BORR | S/ 5.30

PERFORADOR P/10HJS M-01 NE NEGRO S/ 5.30

ENGRAP FAB E-25-SG P/25H) S NEGRO S/ 7.20

PEG E/BARRA 21G UHU STIC TPE160 S/ 5.00

CINTA ADH CRISTAL 18MM X33M ( 3/4 X 36) C-100 - SH S/ 1.20

Total s/ 24.00

Enviado por Chiistian Voicu
!’ Si te pido hoy cuando me lo entregan

k s/ By
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Jannet Rivera . Jannet Rivera )
’ Se asignad a Utilibro v @I @ B ﬁ v/ Marcar como listo ! Se asigno a Utilibro v @ @ @ ﬁ v/ Marcar como listo

Q Site pido hoy cuando me lo entregan Estaré hasta las 6 de a tarde si vienen después O si
se demoran estara Elena para atenderlos mi nombre

o ' Jannet Rivera
¢Cual es su direccion? ’

Enviado por Christian Voicu [?

Por favor, nos puede brindar su numero de teléfono

para que el motorizado pueda contactaria.

Q Pot la cuadra 13 de Velazco astete Enviado por Christian Voicu [?

El motorizado estara en 25 minutos con los

productos. 997561013
Enviado por Christian Vicu (7 ! El pago sera en efectivo
. i Su pedido ya se encuentra en camino.
que bueno
Muchas Gracias por usar Utilibro.
Entonces enviamelos a la siguiente direccion
Avenida La Floresta 609 departamento 302 Enviado por Chistian Voicu [?

Estaré hasta las 6 de la tarde si vienen después O si

se demoran estara Elena para atenderlos mi nombre - | otal o5 24 5o
Q Jannet Rivera ntonces el total es 24 soles porque no me van a

cabrar el Delivery verdad?

Jannet Rivera .
Q Se asigno a Utilibro » @l @ 8 i\f v/ Marcar como listo

997561013

Q El pago sera en efectivo

Su pedido ya se encuentra en camino.

Muchas Gracias por usar Utilibro.

Enviado por Chiistian Voicu [?
Entonces el total es 24 soles porque no me van a

cobrar el Delivery verdad?
Correcto, por esta semana el delivery es gratis, por lo
que solo pagara el por los utiles.

Enviado por Christian Voicu (7

Ok muchas gracias
? : ®

k ss® 008D
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Dieciochoava venta:

Mercedes Ibafiez = TN > A M ercedes Ibafiez A
Asignado a Utilibro w () X / Marcar como list Ackgnado 2 Ui ﬁ' @ > vy + Marcar como liste

Perfecto, el monto total como ya lo pudo

observar en nuestra lista de precios es

Buenos dias s/11.30
i n i )
2;&%‘0 SOMPIIXNI COSSS £ 18 Para donde desea el pedido?

Enviado por Stefanny Lizana [?]

el delivery tambien llega a La Molina?

Buenos dias, si claro Mi direccion es Av. Raul Ferrero 530

oo o
. Stefanny Lizana [? 'D La Molina

Perfecto. el costo adicional de envio €5

EUISTIO VISt BSia (e DIEFlos, gieeln LA gratis por esta semana. Serias/11.30

caja de colores artesco de esos que
vienen con 12 colores, una caja de
plastilina faber castell y pegamento en
barra Faber Castell

Con cual cancelara?

Mercedes Ibafiez =y
bt a i« () < <y Vv Marcar como list:

Cancelaré con s/50

Para que hora desea su pedido?

Enviado por Stefanny Lizana [?]

Mmm para las 2 pm por favor, a esa
hora ya estaré en mi casa

Ahi nos encontraremos a esa hora,

muchas gracias por su compra

CLXXVII



CONCIERGE 5: Semana del 24 de Junio al 30 de Junio

Diecinueveava venta:

& @ Juchnmmer p R ®

"f utilibro

iNecowtos Utiles
oscolores © F
articulos de
olicina?

utilibro Utilibro te ofrece una
variedad de (tiles escolares o arti...

Buenas tardes, cuanto
;a demoran en llevar los pedidos?

Hola! Depende de la ubicacion,
aproximadamente demoramos
media hora, un poco mas o un

poco menos

Que producto desea?

Mmmm

Quiero una docena de folder
Manila y un engranpador
alicate Faber Castell

Todo seria s/31.8 no?

@ QD Toca dos veces para indicar que te gusta

Asi es! Todo sale s/31.80

Para donde desea su pedido?

Para Av. Encalada 459 dpto

a 102 Surco

Perfecto. Para que hora desea

su pedido?

:a Para ahora mismo por favor

Tiene un documento donde
estén los productos que vende
o algo asi?

Si claro, te enviamos nuestra
lista de precios

// p» UTILIBRO

Si claro, el costo de envio6 es s/
7, en total seria s/38.8

Con cuanto cancelara?
Cancelare con /100

Perfecto. Su pedido ya saldra
en camino, muchas gracias

CLXXVIII



Veinteava venta:

&« m camnbz D B @

Hola

Me indica sus precios por
@ favor?

Hola! Si claro, ahi le enviamos
nuestra lista de precios

Y 4 p» UTILIBRO

Ok

Para Miraflores Av. Diagonal
335 por favor

Cobran por el envié?
® o

Si, en este caso el envio seria
de s/8. En total seria s/35.9

Con cuanto cancelara y para
que hora desea su pedido?

Cancelare con s/50

Yo creo que el pedido para
dentro de una hora estaria bien

Cualquier cosa me escriben
& aqui

Perfecto, muchas gracias

Deme unos minutos por favor

Ya esta

Deme por favor dos paquetes
de hojas Bond de 500 cu
Milenium

Y también un folder negro
vinifan

Esos que son plastificados

Cuanto seria?

Como puede ver en nuestra
lista de preciosb

En total seria s/27.9

Para donde desea el pedido?

CLXXIX



Veintiunava venta:

i ’ nilsonnnsequra (0 [ @ Ya listo

Me gustaria comprar 3 cuader-
nos alpha cuadriculado de los

' Cobran por el delivery? colores azul, blanco y verde
Hola! Si, cobramos Y dos gomas en barra Uhu
dependiendo de la ubicacion

Todo esto

’ Para San Borja?

Saldria
Para San Borja el costo de
delivery es s/5 Mmmm
Le enviamos nuestra lista de S/19.6272?
precios y nos indica si desea

Asi es!

Mas el costo de envio seria s/
246

Brindenos su direccién y para
aue hora desea su pedido

Av. Aviacion 376 timbre 1

’ Para ahora por favor

Perfecto. Con cuanto
cancelara?

9 Tienen Visa?

Paor ahora no. Solo efectivo o
deposito

Ok

Pagare con 5/200 en efectivo

O Toca dos veces para indicar que te gusta

Listo

Muchas gracias

CLXXX



Veintidosava venta:
e G mungmninm@ B @

@ utilibro

INeceston utiles
wicolores o
orticuos de

obicina?

utilibro Utilibro te ofrece una
variedad de Gtiles escolares o arti.

Hola

Quiero comprar un par de
cosas

‘.‘l Tienen sus precios?
Hola! Si claro

Ahora le enviamos nuestra lista
de precios

Quiero un perforador negro
Faber Castell y un paquete de

G hojas Bond Alpha

Perfecto

Como puede ver en nuestra
lista de preciosb

Saldria s/32.20

Para donde desea su pedido,

Para San Borja por favor
Av. Las artes 274

g Frente al Spa Rojo

El envio seria s/5

ol

SERUED IR EE)

i

"
73937

pane
BRSNS
Eimamston
1 A s e

Genial
Muchas gracias

Déjeme consultarlo y le
confirmo

Mi pedido

En total seria s/37.2
Con cuanto cancelara?

Con s/100
G O Toca dos veces para indicar que te gusta

Para que hora desea el pedido?

‘.*I Para ya mismo

Listo. Estaremos saliendo en
unos minutosb

Muchas gracias
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INTENCIONES DE COMPRA:

CONCIERGE 1: Semana del 20 de Mayo al 26 de Mayo

e Ciaugia Pikcon |
Asigna 3 Utilibro » o

Hola, me podrian mandar la lista de los
Q productos que ofrecen

Hola Claudial Ahora te enviamos
nuestra lista de precios &

zA0a

p» UTILIBRO

; Gladys Kraenau DN e
0 Asignado a Utilibro - 'izl = &= v/ Marcar como listo

i Qué servicios
;ﬁeces? >
Quiero mas detalles.
£ Cudl es tu horario?
¢, D6nde te encuentras?
0 £ Qué servicios ofreces? &
24 MAY 2019 12:22

Buenos dias Gladys, ofrecemos
productos de uliles escolares y articulos

de oficina y hacemos delivery &

CONCIERGE 2: Semana del 27 de Mayo al 2 de Junio

g Alex Valencia Santa - .
(> T D R fr v Maca

Hola, cual es la lista de productos que

ofrecen? ]
Hola Alex! Si claro, ahora te enviamos
nuestra kista de productos

p» UTILIBRO

W/ Marcar como listo

Erick Razuri del Solar = .
@ ST @G

Hola
Por favor necesito me cotizen 2

paquetes de hojas Bond de 500 hojas y
2 paquetes de lapiceros azules

w Gracias

Si porsupuesto

Paquete de lapiceros de cuantas
unidades sefior? @
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Ingrid Lobo =, - Cristina Espinoza AN v
W)X o +/ Marcar como listo Q Asignado a Utilibro v m ) X ooy +/ Marcar como listo

Asignado a Utilibro »

Hola que tal? Me gustaria comprar unas ;
cositas para mi oficina 9 Ola tienda

Hacen envios a La Victoria?

Hola! Gracias por escribimos, dinos cual

es tu consulta y en breve te

Hola, lamentamos informarte que no responderemos, gracias!
llegamos a La Victoria

Enviado por Stefanny Lizana [?

Uy esta bien

Muchas gracias

Carmen Maria = SN > A
o Asignado a Utilibrow ~ LLJ () < ¢ Marcarcomolisto

1 JUN 20

° ¢Cual es el sitio web?

Hola! Gracias por escribimos, dinos cual

es tu consulta y en breve te
responderemos, gracias!

Hola, en que te podemos ayudar? Q

CLXXXIII



CONCIERGE 3: Semana del 3 de Junio al 9 de Junio

tilibeo »

Danieta Del Carpio . s A
Q Rozas 1) 4 % v Marcar como listo

Hola

ﬂ Cudles son los productos que ofrecen?

Hola Daniela, te enviaremos nuestra
lisla de precios, si te interesa algin
producto nos indicas cual

p» UTILIBRO

CONCIERGE 4: Semana del 17 de Junio al 23 de Junio

Amanda Retiz
@ ﬁ' @ > Ty ~/ Marcar como listo
Sallao, Ve @ 1a CoNMQUTaCIon 08 MENSajes. Ver anuncio

jHola, Amandal ; Cémo podemos

ayudarte?
Quiero mas detalles. >
;Cuanto cuesta? >
Quiero ver mas >
productos.
Quiero >

recomendaciones.

iCuanto cuesta?

@ digame el precio por fsvor

Cual producto?
E=.
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CONCIERGE 5: Semana del 24 de Junio al 30 de Junio

C@TIN.,. DR 0O <« @I, DR O

Aceptas visa?
@ @ |'Z3.Z.]:|'.}EE'.'-_':‘['E. !2\'5.'.'|If]{]'i.1:' que |"'1;IJEE d

Buenos dias, aceptamos pagos
en efectivo, transferencias
bancarias o Yape

Hola

‘I’ QD Toca dos veces para indicar que te gusta

Hola Luis, coméntanos en que
te podemos ayudar?

CLXXXV



7.4. Anexo5: Validacion del proveedor

e Proveedor 1:

VENTAS TAIHENG <ventasth08@taiheng.co
m.pe>

Jue 06/06/2019 17:48
Usted v/

2 % 9

BUENAS TARDES:

ACA LE ENVIO SU SOLICITUD DE COTIZACION, CUALQUIER DUDA O CONSULTA, LO ATENDIO
LA VENDEDORA STEPHANIE QUEZADA

TELEFONO 970490760 — 958322143

Saludos Cordiales,
Ventas THOS
Tijo: 426-7510
RP(C:98660-6851
RPM:97151-4914
CORREO: ventasth08@taiheng.com.pe
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£1 9ai Heng

Importadares - Distribuidores
TAIHEMG .4, [THOE) Jr. Ucayali #704 - Cercado de Lima Telf, 427-7204
&-mail: thB@ iheng.com.pe

Estimados Sefiores -

Tenemos a bien presentarles nuestra siguiente cotizacion:

Und. Cantidad P.Unitaric Total

1039291
2010396
3 048366
4 047577
5034274
6 053871
7 039088
g 039089
9 039090
10 048594
11 038537
12 023263
13 035539
14 040366
15 040367
16 039791
17 039795
18 050086
19 050088
20 045411
2103917
22 050112

Descripcion

PEG E/BARRA 21G UHU STIC TPE160

PEG E/BARRA 40G UHU STIC TRE170

CUAD 52H SCOOL N?N?N? SURTIDO

CUAD DELUXE 80HJS N?N?N? C/ENTERQ C/STICKER
PEG FRASCO FACIL 90GR C/SOLVENTE FINEGRA
PAPEL FOTOCOPIA 756G A-4

BOLIG FAB 035-F TRILUX PIFINA AZUL 0.8MM
BOLIG FAB 035-F TRILUX PIFINA NEGRO 0.8MM
BOLIG FAB 035-F TRILUX PIFINA ROJO 0.8MW

LHU BARR
UHU BARR
ALPHA CTO
APOLO MAX CTO
LHU FRAS
ALPHA OFFICEMLL

FABER CASTE CTO
FABER CASTE CTO
FABER CASTE CTO

COLOR E/LARG ESTUX12 120512+2P + LAP GRA+TAJ+B( FABER CASTE ESTU

COLOR ART LARG X12 TRIANG + LAPEZ + TAJADOR
ARCHMN PLASTFC S/FIL OFIC ANCH NEGRO SIMPLE
PIONER PRESENT 2 ANIL A-4 25MM AZUL

PEG E/BARRA 22G FAB FC22-105

PEG E/BARRA 40G FAB FC40-105

PERFORADOR PHMOHJS M-01 NE NEGRO
PERFORADOR P25 HIS M-73 NE NEGRO
PERFORADOR U10 ESC METAL NEGRO
PERFORADOR U20 METAL NEGRO

FASTENER HOJALATA CJTA X530

FASTENER 10509-2N ANTICORTE CJTA X350
ENGRAP FAB E-25-5G PI25HJS NEGROD

ARTESCO CJTA
ALPHA OFFICE UND
ALPHA OFFICEUND
FABER CASTE BARR
FABER CASTE BARR
ARTESCO  UND
ARTESCO  UND
FABER CASTE UND
FABER CASTE UND
CYGNUS CJTA
warrIoR  CJTA
FABER CASTE UND

75.00
75.00

0.60

0.60
20.00
10.00

7.50

7.50

7.50
15.00
15.00
50.00
50.00
75.00
75.00
50.00
50.00
50.00
50.00
10.00
10.00
50.00

417
7.01
450.00
241.00
10.26
19.60
2.1
231
323N
445
4.50
370
8.05
2.00
320
438
7.62
441
7.26
2.56
6.54
5.96

275
525.75
270.00
144.60
20520
196.00
242.33
24233
24233

66.78

67.50
185.00
402.50
150.00
240.00
219.50
391.00
220.50
363.00

25.60

65.40
298.00
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22 050112 ENGRAP FAB E-25-3G P/25H)S NEGRO FABER CASTE UMD 50.00 5.96 298.00

23 050106 ENGRAP FAB ALICATE P-101 FABER CASTE UMD 50.00 2348 1.174.00
24 043071 SACAGRAPRA CORVUS AZUL (708) CYGNUS UMD 30.00 1.05 31.50
25 015813 GRAPAS 26/6 CITA X1000 ARTESCO CTO 0.50 50.31 2516
26 038460 PLUMON FIESTA PD X12 31245 FABER CASTE CTO 0.96 389.31 373.74
27 001726 BORRADOR FAB T085-20E WINYL CJX20 FABER CASTE CJ20 30.00 11.70 351.00
28 027436 BORRADOR ART VINIL GRDE CJX20 ARTESCO CJ20 30.00 10.00 300.00
29 033618 CINTA ADH CRISTAL 18MM X33M { 3/4 X 35) C-100 - SH  SHURTAPE  CTO 0.60 9688 813
30 043948 CINTA ADH CRIST 3/4X36%DS CONOXS T/CHICO SHURTAPE  COMO 3.00 6.80 54 .40
31 038841 CINTA MASKIN ECO 22MMX13.7M (1"X15YDS) SHURTAPE  ROLL 60.00 097 5820
32 008733 MARC/PIZAR FAB N7 123 AZUL FABER CASTE CTO 0.40 264.00 10560
33 014298 MARC/PIZAR STAB PLAN 641/411 AZUL STABILO UMD 40.00 292 116.80
34 025192 PLASTILINA JUMBO X 12 PLI-12 FABER FABER CASTE CJTA 50.00 290 145.00
35 033794 PLASTILINA X10 FABER PL-10 (EX PL-11/ 10+1) FABER CASTE CJTA 50.00 178 §9.00
36 033786 PLASTILINA DELG X10 ARTESCO CJTA 50.00 168 84.00
37 033790 PLASTILINA JUMBO X12 ARTESCO CJTA 50.00 2.62 131.00
38 052775 FINEPEN 498 ICE FAB 30489 SET X 10 FABER CASTE ESTU 12.00 15.50 186.00
39 011675 REGLA CRISTAL 30CK ARTESCO CTO 1.00 53.00 53.00
40 054320 LIGAS STANDARD CAJA X 144 LB ALPHA OFFICE CAJA 60.00 3.05 182.97
41 003505 COMPAS PLASTIC X24 CILAPIZ ARTESCO CTO 0.48 97.81 46.95
42 048031 COMPAS MET N7200-207 TECNICO ARTESCO UMD 30.00 13.58 407 .40
43 030699 LAPZ GRAFITO 2B ARTESCO ARTESCO CTO 1.80 26.66 47.99
44 028181 FOLDER DITAPA A-4 CIGUS MARRON ARTESCO UMD 80.00 3.95 316.00
45 005970 FOLDER MANILA A-4 GRAFIPAPEL  CTO 1.00 16.85 16.85

TOTAL: S/ 943074
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Proveedor 2:

£ Luna GV Pyg

& Los mensajes y llamadas en este chat ahora estan
protegidos con cifrado de extremo a extremo. Toca
para mas informacion.

Miguel que tal, soy de oxxo | 55

Nicolas sifuentes | -,

No es necesario que vengas hoy

1:55 p. M. &

Necesito una foto del catalogo de la
parte de utiles porfa

1:55 p. M. &

Solo eso 156 p. m

Ok ahora te lo envio | 5c

Ok gracias

2:11 p. m
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