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Resumen ejecutivo

RAZON SOCIAL: JANS S.A.C
NOMBRE COMERCIAL: HAPPY PANDA KTV
HORIZONTE DE EVALUACI 5 afos
EL SLOGAN: “Feel yourself at home!”
UBICACION: Avenida Aviacion 2880 San Borja.
MODELO DE NEGOCIO: B2C
LA CllU: 9329 - Otras Actividades de Esparcimiento Y
Recreativas N.C.P. (Karaoke)
CARACTERISTICAS Tecnologia, sistema de piqueos y bebidas en
DIFERENCIADORAS: autoservicio con alta tecnologia.
VALOR AGREGADO: Exclusividad, comodidad, ludico.
VISION Ser el karaoke preferido de la comunidad asiética.
MISION: Somos una empresa que ofrece a la comunidad

asiatica una experiencia divertida e inolvidable de
karaoke donde podras compartir con familiares y
amigos sintiéndote como en casa. Y para ello,
contamos con personal especializado, los mejores
equipos tecnoldgicos e infraestructura.
OBJETIVO GENERAL Posicionar “HAPPY PANDA KTV” en la
comunidad asiatica
OBJETIVOS ESPECIFICOS COMERCIAL: Fortalecer la relacion con la

comunidad asiatica en Lima

FINANCIERO: Obtener ganancias para los socios
MARKETING Y VENTAS: Lograr participacion de

mercado
LA INVERSION REQUERIDA: S/.162, 200 (capital propio)
S/. 200,000 (endeudamiento)
VANE S/. 220,214
TIRE 56.03%
WACC 31.2%.
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PERIODO DE 2 afios, 5 meses y 11 dias.
RECUPERACION

DESCONTADO:

VANF: S/. 195,382
TIRF: 88.91%
COK: 39.06%

EL IMPACTO AMBIENTAL Inversidn en insonorizacion de calidad para evitar

DEL PROYECTO: contaminacion sonora.
LAS CONCLUSIONES DEL Viable y rentable
PROYECTO:

17



Capitulo 1: informacién general

1.1 Nombre de la empresa, horizonte de evaluacion

La razén social de la empresa se registrard como JANS S.A.C y su hombre
comercial sera ““HAPPY PANDA KTV”, por expresar simultaneamente el core
business y el target del negocio.

El proyecto tendra un horizonte de evaluacion de 5 afios, considerando la
vida util de los activos mas importantes, tales como: computadora, micréfonos

inaldmbricos, panel tactil, televisores, parlantes, entre otros.

Figura 1. Logo Happy Panda KTV.
Elaboracion propia.

Se eligié “HAPPY PANDA KTV” debido a que el panda es el animal
simbolo del continente asiatico y este permite expresar lo lidico de la tematica.

El color rojo ha sido considerado como parte del logo de ““HAPPY PANDA
KTV, debido a que este se encuentra presente en la bandera de los 3 paises y
cuyo significado e interpretacién tiene acepciones positivas para cada pais asiatico.

El color rojo para la cultura China significa buena fortuna y alegria.Para la
cultura coreana, el rojo simboliza el calor y la luz, mientras que para la sociedad
japonesa este es un color que representa las emociones fuertes, vitalidad, y
energia.

Por ultimo, también se esta considerando como parte del logo de ““HAPPY
PANDA KTV, las Figuras de Notas musicales y un micréfono sujetado por el
panda, por ser caracteristicas representativas en este tipo de negocios.

El slogan de la empresa es “Feel yourself at home!” considerando que los
karaokes en Asia son muy populares en cuanto a la diversion nocturna, contando
con espacios amplios, con buena infraestructura, lujosos, lidicos y con servicios de
calidad que actualmente los KTV en Perl no poseen.

Con este negocio, se quiere brindar la misma calidad de servicio que se

ofrece en China, Coreay Japon y que el publico asistente se sienta como en casa,
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ademas disfrutando de la diversidad de tematicas que convertirdn su experiencia en
algo inolvidable.

Debido a la diversidad de lenguas que se usan en la comunidad asiética
(coreano, japonés y chino), el idioma seleccionado para el slogan es el inglés, por
ser universal y el mas comercial.

1.2 Actividad econdmicay cddigo ClIU

La actividad econdmica a la que pertenece ““HAPPY PANDA KTV”” se basa
en brindar un servicio de Karaoke.

El ClIU en el que se esta considerando este negocio, segun la hueva Tabla
de Actividades Economicas con La CIIU Rev. 4.0, es el 9329 - Otras Actividades de
Esparcimiento Y Recreativas N.C.P.

1.3 Definicién del negocio

La actividad del negocio es la de ofrecer un servicio de karaoke dirigido
netamente a la comunidad china, coreana y japonesa que radica en Lima,
especificamente en las zonas 6 y 7, asi como los distritos de Barranco y Surquillo
de la zona 8 y Cercado de Lima de la zona 4. Adicionalmente también se esta
considerando a una parte de la poblacion peruana, cuyos criterios de segmentacion
se detallaran mas adelante en el presente informe.

El karaoke se encuentra ubicado en el distrito de San Borja (resultado
macro-localizacion) especificamente en la avenida Aviacion 2880. Para esta
decision se consideraron las siguientes variables: costo de alquiler, seguridad,
estacionamientos, cercania a restaurantes orientales asi como a los clientes.

Lausent-Herrera (2011) afirma lo siguiente:

Por sus ambientes seguros el distrito de San Borja es ideal para las
salidas nocturnas y celebraciones familiares en buenos restaurantes, algo que se ha
vuelto imposible en el Barrio Chino. Luego de diez afios de perseverancia, quince
nuevos restaurantes chinos fueron abiertos en el afio 2000 y 74 mas en el afio 2004
(p.37).

El modelo de negocio es B2C. Siendo el publico objetivo: Hombres y
mujeres de la comunidad asiatica (chinos, japoneses y coreanos) que radican en las
zonas 6 y 7, asi como los distritos de Barranco y Surquillo de la zona 8 y Cercado
de Lima de la zona 4 de Lima Metropolitana, pertenecientes a los grupos
ocupacionales: empleados, trabajador independiente, empleador o patrono y otros
exceptuando los obreros, que frecuentan karaokes y busquen un servicio exclusivo
que replique su cultura; con un estilo moderno, innovadores en el consumo y que

valoran la experiencia de los servicios.
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En cuanto al publico objetivo para la poblacion peruana, este esta
conformado por Hombres y mujeres entre 20 y 54 afios de edad, pertenecientes al
nivel socioeconémico B y considerandos bajo el calificativo de innovadores.

El servicio se caracteriza por su exclusividad al contar con espacios privados
(K-boxes) decorados y acondicionados tematicamente para el publico meta,
ofreciendo bebidas, piqueos y musica de origen asiatico. Ademas, cuenta con alta
tecnologia para karaokes como panel tactil, micréfonos inalambricos de ultima
generacion, equipos de luces y sonido de alta definicion.

1.4 Descripcion del servicio

“HAPPY PANDA KTV” ofrecera a sus clientes el servicio de karaoke con un
horario de atencién de domingo a miércoles de 6:00pm a 4:00am y de jueves a
sabado de 6:00pm a 6:00am considerando que en Asia los KTV funcionan las 24
horas del dia, y en otros paises donde también se aplica este modelo de negocio,
abren sus puertas al publico desde la tarde. Se estima que “HAPPY PANDA KTV”
iniciara con 4 K-boxes, ademas de una sala comdn con 4 mesas para dos personas
cada uno. En el 3er afio de operaciones se incrementaran los boxes llegando a un
total de 7 y manteniendo la sala comun.

La reserva se deberd realizar con minimo 24 horas de anticipacion y estara
sujeto a disponibilidad de los K-boxes.

Para realizar la reserva, el cliente deberad comunicarse via telefénica, correo
electrénico, via web o redes sociales. Posterior a la confirmacion de disponibilidad
del K-box para la fecha solicitada, el cliente abonara a la cuenta bancaria el 50% del
costo de reserva y sustentara el pago via correo electrénico, adjuntando el
comprobante de depdsito o transferencia. El 50% del saldo restante sera cancelado,
en efectivo o tarjeta, en caja en el momento previo al ingreso al K-box.

Se debe indicar una hora de llegada, pues se brindara 1 hora de tolerancia
(sujeta a cambios por si hubiese alguna demora, que no exceda las 11 de la noche).
El cliente tendra derecho a un al uso del box, y un paquete surtido de
piqueos, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, estos estaran establecidos por

“HAPPY PANDA KTV”. (Ver Tablas 1y 2)

20



Tabla 1
Paquete de box para 5 personas

Bebidas alcohélicas y no alcohdélicas

Precio de venta

Total precio de

Producto Cantidad S
unitario venta
Johnnie Walker etiqueta roja 750ml 1 S/, 95.00 S/, 95.00
Tsingtao 4 S/, 19.00 S/l 76.00
Coca Cola 3 S/. 5.00 S/. 15.00
Total bebidas S/. 186.00

Precio de venta

Total precio de

Piqueos envasados

Producto Cantidad unitario venta
Shrimp crackers 1 S/. 7.00 S/. 7.00
Sweet potato snack 55gr 1 S/. 7.00 Sl. 7.00
Onion rings 50gr 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Honey twist 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Galleta want want senbei 56gr 1 S/, 11.00 S/, 11.00
Mani 180gr 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero almendras 1 Sl. 9.00 Sl. 9.00
Pepero original 1 Sl. 9.00 Sl. 9.00
Semillas de girasol 160gr 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Alita de pollo picante 60gr 1 S/, 17.00 S/, 17.00
Patita de pollo 70gr 1 Sl. 7.00 Sl. 7.00
Gua muy 1 S/, 14.00 S/, 14.00
Sésamo stick saltletts 125gr 1 S/, 18.00 S/, 18.00
Pringles grande pizza 137gr 1 S/, 26.00 S/, 26.00
Total piqueos S/. 161.00
Total piqueos y bebidas S/ 347.00

Nota: Elaboracion propia.



Tabla 2

Paquete de box para 10 personas

Bebidas alcohélicas y no alcohélicas

Producto Cantidad Precio de venta unitario DIl [Ee)o
de venta
__Johnnie Walker 2 S.  95.00 S/ 190.00
etigueta roja 750ml
Tsingtao 2 S/. 19.00 Sl. 38.00
Coca Cola 6 S/. 5.00 Sl. 30.00
Total bebidas S/.  258.00
Producto Cantidad Precio de venta unitario TOIE] [IEEE
de venta
Shrimp crackers 1 S/. 7.00 S/. 7.00
Sweet potato snack 1 S/, 7.00 s/, 7.00
55gr
Onion rings 50gr 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Honey twist 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Galleta want want 1 Sl 11.00 S, 11.00
senbei 56gr
Mani 180gr 1 Sl. 9.00 S/. 9.00
Pepero almendras 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero oreo 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero original 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero peanut & 1 S/, 9.00 s/, 9.00
chocolate
Semillas de girasol 1 S/ 9.00 s/, 9.00
160gr
Holueﬁtge camaron 1 S/ 11.00 S/ 11.00
Alita dgogf”o picante 1 S 17.00 S 17.00
Egg rolls 40gr 1 S/. 17.00 Sl. 17.00
Calamar 70gr 1 Sl. 14.00 S/. 14.00
Alita dgogf”o picante 1 S 17.00 S 17.00
Patita de pollo 70gr 1 Sl. 7.00 S/. 7.00
Chocoroll 76gr 1 Sl. 11.00 S/. 11.00
Combos baked nacks 1 s, 11.00 s, 11.00
sabor pizza 51gr
Gua muy 1 Sl. 14.00 S/. 14.00
Inka Corn original 1 S 14.00 S 14.00
100gr
Inka Corn picante 1 S 12.00 s 12.00
100gr
Pringles grande cebolla 1 s/ 26.00 s/ 26.00
137gr
Pringles grande original 1 s/ 26.00 s/ 26.00
137gr
Pringles grande pizza 1 Sl 26.00 Sl 26.00
137gr
Total pigueos S/. 320.00
Total pigueos S/.  578.00

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 3

Paquete de box para 15 personas

Bebidas alcohélicas y no alcohdlicas

Producto Cantidad Prec_io d_e Total precio

venta unitario de venta
Johnnie Walker etiqueta roja 750ml 3 S/. 95.00 S/.  285.00
Tsingtao 5 S/. 19.00 S/. 95.00
Coca Cola 9 S 5.00 Sl. 45.00
Total bebidas S/. 425.00
Producto Cantidad Prec_io d.e Total precio

venta unitario de venta
Shrimp crackers 2 Sl. 7.00 Sl. 14.00
Sweet potato snack 55gr 1 Sl. 7.00 Sl. 7.00
Onion rings 50gr 2 S/. 9.00 Sl. 18.00
Honey twist 1 Sl. 9.00 Sl. 9.00
Galleta want want senbei 56gr 2 Sl. 11.00 Sl. 22.00
Mani 180gr 2 S/. 9.00 Sl. 18.00
Pepero almendras 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero oreo 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero original 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Pepero peanut & chocolate 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Semillas de girasol 160gr 1 S/. 9.00 S/. 9.00
Hojuela de camarén frita 1 Sl. 11.00 Sl. 11.00
Alita de pollo picante 60gr 1 Sl. 17.00 Sl. 17.00
Egg rolls 40gr 1 Sl. 17.00 Sl. 17.00
Calamar 70gr 1 S/. 14.00 S/. 14.00
Alita de pollo picante 60gr 2 Sl. 17.00 Sl. 34.00
Patita de pollo 70gr 2 S/. 7.00 S/. 14.00
Chocoroll 76gr 2 Sl 11.00 Sl. 22.00
Combos baked nacks sabor pizza 51gr 1 S/. 11.00 S/. 11.00
Gua muy 2 Sl. 14.00 Sl. 28.00
Inka Corn original 100gr 1 S/. 14.00 S/. 14.00
Inka Corn picante 100gr 1 S/. 12.00 S/. 12.00
Pringles grande cebolla 137gr 1 S/. 26.00 S/. 26.00
Pringles grande original 137gr 1 S 26.00 Sl. 26.00
Pringles grande pizza 137gr 1 Sl. 26.00 Sl. 26.00
Total pigueos S/.  405.00

| Total piqueos S/.  830.00 |

Nota: Elaboracién propia.
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Los clientes tendran la opcion de solicitar mas piqueos o bebidas, en caso asi
lo requieran, para esto cada K-box contara con un interruptor que llamara a la

anfitriona que le fue asignada, quien hara entrega de la carta a continuacion:

ASH SHACKS ASHIC SHACKS WHISKYS

DRNKING GAMES ‘ i S

VODKA

SPARKLING WINE

v K by
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Figura 3. Piqueos asiéticos.
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Alianzas estratégicas

Con el objetivo de contar con un amplio surtido de piqueos, se
considera incluir piqueos frios y calientes. Para lograrlo, “Happy Panda
KTV” establecera alianzas estratégicas con restaurantes chinos, coreanos y
japoneses los cuales lo abasteceran de diferentes bocaditos preparados
tales como: siu mai, ha cao, siu cao y demas ravioles, alitas de pollo,
variedad de makis japoneses, sashimi, makis coreanos, kimchi entre otros.

Es de mucha importancia que dichos restaurantes se encuentren
estratégicamente cerca del establecimiento de “Happy Panda KTV” para
que los pedidos sean entregados en el menor tiempo posible, cabe precisar
que para ello se establecera en clausula del convenio o contrato el tiempo
maximo de entrega de 45 minutos.

Posibles compairiias con quienes realizar alianzas estratégicas:

Tabla 4
Posibles aliados estratégicos

Restaurantes Restaurantes Restaurantes
chinos japoneses coreanos
Fu yu Mr. Sushi No da ji
Bocadito chino Oceanika Ariran
Wasabi 2 Hermanos

Nota: Elaboracién propia.

Cada uno de los K-boxes contara con las siguientes caracteristicas:
A. Exclusividad

El negocio esta enfocado Unicamente a la comunidad asiatica. Por lo
tanto, la decoracion estara basada en un concepto oriental con diferentes
tematicas divertidas donde predominen cuadros y murales representativos
con el uso del panda simbolo del negocio, asi como la utilizacién de bambu,
troncos y rocas naturales, plantas de bonsai, combinando muebles
tradicionales con vanguardistas y contemporaneos, que los lleven a vivir
una experiencia ludica tal cual como si se encontraran en Asia. (Ver Figuras
4,56y7).

Ademas, posee un sistema de autoservicio ya conocido por estos
usuarios, que comprende una mesa con variedad de piqueos asiaticos

envasados.
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Figura 6. Modelos de decoraciones para ambientes privados
(japonismo.com, 2016).

Figura 7. Cuadro modelo para area comun (japonismo.com, 2016).
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B. Comodidad

Los espacios de cada K-box seran amplios, con muebles comodos
elaborados de cuero sintético, priorizando la ergonomia; bafio propio donde
prime la limpieza y abastecimiento de suministros permanentemente (jabén
liquido, papel higiénico y papel toalla); aire acondicionado para un ambiente
fresco. Ademas, una mesa de piqueos de origen asiatico.

Cada K-box contara con un interruptor de llamado a la anfitriona, en
caso el cliente desee realizar pedidos adicionales, los cuales seran

cancelados en el momento de la orden. (Ver Figura 8).

Figura 8. Ejemplo 3 de dramatizacion de K-box (japonismo.com, 2016).

Por otro lado, considerando que la comunidad asiatica es la mayor
consumidora de tabaco en el mundo, se evalud la posibilidad del consumo
de este dentro de los K-boxes para su comodidad, sin embargo contrastado
con las restricciones legales en el pais (ley 29517) esto no seria posible;
pudiéndose sblo instalar una zona comun de fumadores, la cual debera
estar separada fisicamente del resto del establecimiento y no podré ser
mayor del 10% del area asignada a la atencién al publico.

C. Infraestructura
- Insonorizacién

Seréa necesario instalar falsos techos, paredes y suelos rellenos de
materiales especiales que absorban y minimicen los ruidos, y son6metros o
limitadores del nivel de ruido. Se puede exigir la instalacién de una doble

puerta de entrada y ventanas con aislantes y puente térmico.
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- Equipos audiovisuales

Figura 9. Equipos audiovisuales.

- Equipos de audio, software y pantalla tactil

Cada box contara con un equipo de sonido, asi como el area comdn.
El equipo de sonido esta compuesto por un parlante en el caso de los k-box
de 5 personas y dos parlantes para los de 10, 15 y sala coman, marca BAT
Black de 300 watts, dos micréfonos inalambricos profesional tipo manual
marca Fox UHF y un mixer marca Behringer de 3 canales.

Ademads, el local contara con un sistema de karaoke comprendido
por una pantalla tactil en cada k-box, en el caso de la sala comun contara
con una Tablet 9" para cada mesa, todo habilitado con un software con mas
de 10,000 canciones, con la capacidad de descarga de otras adicionales
para su actualizacién a través de internet. La base de datos de canciones
esta compuesta de musica preferida por el target y en sus idiomas de
origen (coreano, chino y japonés), asi como en inglés y espafiol, cabe
precisar que los boxes contaran con el sistema de manera independiente

mientras que la sala comun sera compartida por las 4 mesas.

Equipos visuales

Cada K-box contara con un televisor Smart marca Samsung modelo
LED 50" 50J5500.

La sala comun tendré habilitado 1 televisor marca Samsung Smart
LED 40" KDL-40R555C ubicados estratégicamente para la visibilidad de
todos los clientes del lounge.
- Equipos de aire acondicionado

El Karaoke tendra equipos de aire acondicionado marca Split
ARO9HCFSMW-1 9.000 BTU instalados en cada uno de los K-box asi como
uno adicional en la sala comun.

Equipamiento para la refrigeracion de los productos:
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El local contara con una congeladora marca Electrolux de 271 litros,
modelo EFCW302NSKW, ubicada en la zona de recepcién para guardar las
bebidas.

- Decoracion

Divertidas salas teméticas mediante murales y cuadros con el uso
del animal simbolo del negocio (panda) en diferentes acciones
representativas de las tematicas correspondiente a cada k-box, se
encontraran decoradas con estilo contemporaneo y un concepto oriental,
donde predomine el uso de bambd, troncos y rocas naturales, plantas de
bonsai, todos estos materiales combinados con muebles vanguardistas y
contemporaneos, que los lleven a vivir una experiencia tal cual como si se

encontraran en Asia.

Figura 10. Modelo de mural asiatico decorativo.

- Instrumentos musicales
Los clientes tendran la opcién de solicitar en recepcion, de manera
gratuita, instrumentos musicales como panderetas y maracas, para generar

una experiencia mas agradable al momento de cantar.

é‘“
LY
M

NJ
N

Figura 11. Instrumentos musicales.

- Juegos

Los clientes tendran la opcion de solicitar en recepcion, y de manera
gratuita, juegos de mesa para complementar la diversién en cada box.
Estos juegos induciran al consumo de bebidas.

Los juegos disponibles seran: Cachito con dados y Jenga drink.
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Figura 12. Juegos de mesa.

D. Personal

Figura 13. Modelo de vestimenta del personal (aliexpress.com, 2016).

Se contara con un adinistrador, un supervisor y dos anfitrionas
durante los dos primeros afos las cuales incrementaran a tres a partir del
tercer afio, deberan utilizar blusa blanca, falda negra y chaleco rojo (damas)
y camisa blanca con pantalén negro (caballeros). (Ver Figura 13).

Ademas, deberan contar con el perfil detallado en la Tabla a

continuacion.
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Tabla 5
Detalle de puesto de trabajo en planilla

Administrador :
Supervisor (1)

(1)

Titulado en Bachiller en
Administraciéon de Administracion de
empresas empresas o de los
Ofimética dos ultimos ciclos de
Idioma inglés la carrera

avanzado Ofimatica

Idioma chino Idioma inglés
avanzado avanzado

Habilidades Experigncia minima _Idioma chino

de 4 afios en el rubro | intermedio

duras Conocimiento en los | Experiencia minima
usos y costumbres de 2 afios en el rubro
de la cultura asiatica | Conocimiento en los
de preferencia usos y costumbres
de la cultura asiatica
de preferencia

Anfitrionas (3)

Estudios en
administracion
hotelera

Idioma inglés
avanzado

Idioma chino o
coreano o japonés
avanzado.
Experiencia minima
de 1 afio en el
rubro

Conocimiento en
los usos y
costumbres de la
cultura asiatica, de
preferencia

Tener conocimiento
en el manejo de
efectivo y tarjetas
de crédito

Trabajo en equipo y | Trabajo en equipo y
bajo presion bajo presion
REUJTeEC[EM | iderazgo Liderazgo
Discrecién y Discrecion y
confiabilidad confiabilidad

blandas

Actitud de servicio
Ser dinamica,
cortés y amable
Buen trato con los
clientes

Buen nivel de
comunicaciéon

Elaboracion de Plan | Remplazar al
estratégica anual administrador en
para ser aprobado caso de ausencia en
por Directorio las funciones
Responsable del delegables.
correcto Supervisar y
mantenimiento del asesorar anfitrionas.
local Informar
Supervisar y continuamente al
asesorar a todas las | administrador

_ areas del karaoke cumplimiento de los

ACUINESI Oientar, gestionar la | objetivos,

capacitacion y la rendimientos y

administracion de los | productividad.
recursos humanos Asistencia
Gestionar y administrativa de ser
coordinar las requerido por el
reservaciones de los | administrador.
clientes via web y via
telefénica.

Atender las quejas
y/o reclamos de los
clientes cuando sea

Organizar y
preparar los
K-boxes de
acuerdo a las
reservaciones
Recepcionar,
orientar y
agradecer al cliente
por su visita
Atender a los
clientes en sala
comun o K-box
Gestionar los
pedidos adicionales
Recepcionar el
pago y entregar
comprobante de
pago

Controlar el
inventario asignado
bajo su
responsabilidad
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Detalle de puesto de trabajo en planilla (Continuacion)

Tabla 6

Administrador

Supervisor (1)

Detalle de puesto de trabajo en planilla (Continuacion)

Condiciones

puesto

Toma de inventarios
y organizacion del
almacén

Informar
continuamente a la
junta de accionistas
y gerente general el
cumplimiento de los
objetivos

Anfitrionas (3)

Contrato de
naturaleza temporal
(sujeto a modalidad)
Remuneracion S/.
5,000.00 + 35%
(noche)

Beneficios sociales
Jornada full time
Horario: domingos a
miércolesde 6a 4y
jueves a sabado de
6pm a 6am
(convenio de horario
especial flexible)

Contrato de
naturaleza temporal
(sujeto a modalidad)
Remuneracion S/.
3,000.00 + 35%
(noche)

Beneficios sociales
Jornada full time
Horario: domingos a
miércoles de 6pm a
4am y jueves a
sabado de 6pm a
6am (convenio de
horario especial
flexible)

Contrato de
naturaleza
temporal (sujeto a
modalidad)
Remuneracion S/.
2,000.00 + 35%
(noche)

Movilidad en dias
con horario
superior a la 3am.
Beneficios sociales
Jornada full time
Horario: Lunes a
viernes de 6pm a
4am y sdbados y
domingos de 4pm a
4am

Nota: Elaboracién propia.

E. Seguridad

- Camaras

El karaoke contara con 8 camaras ADMO ITA las cuales estaran

instaladas en cada K-box, 01 en la sala karaoke comun, 01 en almacén 01

en cajay 01 en la entrada del local con vision externa.

Las camaras estaran interconectadas a una matriz AVR digital 8

canales y un disco duro 3TV que permitiran tener una grabacién continua

hasta 45 dias. Permitird backup o borrado automatico de las cintas segun

se requiera.

- Central de alarma DSC585, la cual comprende:

Sensores de humo

Debido a que la infraestructura aislante de sonido es altamente

inflamable, ocho sensores de humo seran distribuidos en el

establecimiento: 01 en almacén, 01 en comedor, 01 recepcion, 01 en la sala
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comun y 01 por cada box, previniendo siniestros a causa de incendios y
cumpliendo con la normativa de seguridad.

Sensores magnéticos e infrarrojos

Dos sensores magnéticos seran colocados en la puerta principal del
karaoke, uno infrarrojo sera instalado cerca a la puerta de ingreso que sera
activado al momento del cierre del local para advertir cualquier intento de
robo y dos en la zona de acceso autorizada sélo para el personal (cajay
almacén) estaran activados siempre que el personal a cargo no se
encuentre en el area.

Extintores

El local contara con extintores de 4kg para cada box y un
extintor de 9 Kg para la sala comdn.

El tipo de extintores requeridos por el municipio para
establecimientos recubiertos por materiales insonoros altamente
inflamables, seran de polvo quimico seco por ser los adecuados
(segun la normativa) en caso de incendios por liquidos, grasas,
equipos eléctricos, papeles, madera, telas y carton.

F. Sefializacion
El local contara con sefiales de salida y salida de emergencia o escape
gue estaran colocados en la parte superior del marco de cada puerta de
evacuacion.
Las sefiales de extintor seran situadas a una altura de 1.80 metros y el
extintor colocado a 1.50 metros.

Vs oo PRIMEROS
- A
< A ]
A Q "4 N
00 PUNTO
ATENCION PRRTRTY [agressed
Rt gl 355708

Figura 14. Modelo de sefalizacion.

1.5 Oportunidad de negocio

¢ Crecimiento de la inmigracion China (Periodo Mayo-Octubre, 2015): 2.81%

mensual

e Mas de 22,000 residentes legales de origen asiatico en Peru
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e Los KTV son el medio de diversién mas comun en Asia, existen mas de
100,000  K-boxes en Japén

e Existe s6lo un KTV en Lima y una cantidad minima de salones de karaoke
ubicados en restaurantes chinos y coreanos

Poblacién: Segun la opinion de Lausent-Herrera (2011) : “Pert es el
hogar de la comunidad China mas grande de América Latina” (s.p). La autora es
investigadora en el Centro Nacional de Investigacion Cientifica de Francia
(CNRS) y miembro del Centre de Recherche et de Documentation des Amériques
(CREDA) — quien realiz6 estudios sobre los cambios en la comunidad china
afincada en el Peru durante los afios 1985 y 2015.

Ademas, segun EL PAIS (2015) los residentes legales de origen asiatico
en Perl suman mas de 22,000 personas.

Segun informacion del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), el crecimiento de la inmigracién china, en el periodo de Mayo — Octubre,
es de 2.81% promedio mensual sobre el total de ingresos de personas
extranjeras al pais. (Ver Tabla 7)

Cultura: Los KTVs forman parte de la diversion nocturna en los paises
asiaticos China, Corea y Japén, considerada una forma de relajarse y liberar
estrés después del trabajo, reuniones sociales, etc. Por otro lado, la cultura de las
apariencias y el ostento es muy comun, su poblacién busca cada vez mas los
lujos. Los KTVs en estos paises son establecimientos muy bien decorados y con
buen servicio, en Japon existen mas de 100,000 K-boxes.

Oferta: En Lima, Peru existe poca oferta de karaokes basados en el
concepto asiatico y ninguno de ellos cuenta con los servicios y ambientacion que
se asemeje a los KTVs en Asia.

Por lo puntos anteriormente expuestos, es que se considera el presente

proyecto como una oportunidad de negocio.
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Tabla 9
Comunidad asiatica en Peru

Célculo de comunidad asiatica en Pera (2013)

Residentes extranjeros (1994-2013) 100% 99,510
Inmigrantes Chinos (2013) 12% 11,941

Inmigrantes Japoneses (2012) 2% 1,990
Inmigrantes Coreanos (2013) 2% 1,990

Total de chinos, japoneses y coreanos en Per(* 16% 15,922
Total de chinos, japoneses y coreanos en Lima** 85% 13,533

Nota: Adaptado de “Perl - Estadisticas de la emigracion internacional de peruanos
e inmigracién de extranjeros (1990-2012) “.

Tabla 10
Entrada de extranjeros, con calidad migratoria de trabajador por pais de nacionalidad,
octubre 2015

Pera: entrada de extranjeros, con calidad migratoria de trabajador

por pais de nacionalidad, octubre 2015

May Jun Jul Ago Sep Oct Promedio
Total inmigracién 4953 4664 4921 | 6149 4922 5384 5166
% origen chino 3.10% 1.50% | 1.70% 1.40% | 1.30% | 1.80% 1.80%
Nro. de personas 154 70 84 86 64 97 93
Tasa de crecimiento -5.83% 5.51% | 24.95% |-19.95% | 9.39% 2.81%

Nota: Adaptado de “indices poblacionales”, por INEI, 2015.

Tabla 11
Proyeccion de comunidad asiatica

Proyeccion de comunidad asiatica
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

2013 2014 2015 | 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Nota: Adaptado de “The Chinatown in Peru and the Changing Peruvian Chinese Communities”, por
Isabelle Lausent-Herrera (2011).

Se considera la tasa de crecimiento de migraciones chinas debido a que no existe informacion
actualizada sobre las migraciones de origen japonesa y corena.

1.6 Estrategia genérica de la empresa
Se tendra una estrategia de nicho por diferenciacion ya que se concentra
en un segmento limitado de clientes (comunidad asiatica en Lima), ofreciendo a
los miembros de este nicho un servicio que deberé ser percibido como exclusivo

y Unico para justificar su precio superior, distinguiéndose de la competencia por
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generar una experiencia basada en servicios, decoracion, tecnologia y repertorio
de musica en el idioma demandado por esta comunidad.

Cabe precisar que este proyecto debera determinar si el tamafio del nicho
es lo suficientemente rentable, y si sus necesidades y deseos particulares
pueden ser satisfechos, considerando si el grado de complejidad se encuentra
dentro de los limites en recursos econdmicos o logisticos de este proyecto.
También se deberd determinar si la fijacion del precio basado en el valor
diferenciado es el adecuado para la viabilidad de del mismo.

Como se indic6 anteriormente, se tendra una estrategia de enfoque por
diferenciacion.

Siendo “Nicho” porque:
¢ Es un grupo pequefio (comunidad asiatica en Lima).
¢ Tienen necesidades o deseos especificos y homogéneos.
e Cuentan con capacidad econdémica.
Diferenciacion, ya que:
¢ Se ofrecera un servicio exclusivo para la comunidad china, japonesa y
coreana.

¢ Se contara con equipos de punta y alta tecnologia.
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Capitulo 2: Analisis del entorno

2.1 Nombre de la empresa, horizonte de evaluacion

2.1.1 Del pais.

Capital, ciudades importantes, superficie y nUmero de
habitantes

La razon social de la empresa se registrard como JANS S.A.C
y su nombre comercial serd ““HAPPY PANDA KTV, por expresar
simultdneamente el core business y el target del negocio.

Limita en sus fronteras con los paises Bolivia, Brasil, Chile,
Colombia y Ecuador, cuenta con una costa de 2,414 km y 200 millas
de mar. Su clima varia de tropical en el este a desierto seco en el
oeste, esta dividido en tres regiones: Costa, sierra y selva.

Segun INEI (2016) su poblacion total es de 31, 151,243
habitantes de los cuales el 31.57% se concentra en la capital, Lima.
Esta distribuida principalmente en 3 grupos étnicos: Amerindios,
mestizos y blancos, conformando el 97% de la poblacién, siendo el

3% restante negros, japoneses, chinos y otras razas.

3%

15%

= Amerindios

Mestizos
45%

= Blancos

= Negros, japoneses,

37% chinos y otras razas
(1]

Figura 15. Distribucién de grupos étnicos en el Peru. Elaboracion
propia.

Tasa de crecimiento de la poblacion, ingreso per capita,
poblacion econdmicamente activa
Del total de residentes extranjeros en Perd, los chinos,
japoneses y coreanos representan un 16% de los que 85% se

encuentran en la ciudad de Lima. Por ese motivo, para esta seccion,
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se esta considerando la tasa de crecimiento anual de inmigrantes

residentes donde se encuentra el publico objetivo de HAPPY PANDA

KTV. (Ver Tabla 7).

Respecto al PBI, se mantuvo positivo. Durante el afio 2015 ha
incrementado 6.95%, 0.28% y 0.73% en los trimestres 2, 3,y 4

respectivamente. (Ver Tabla 9).

Tabla 12
PBI trimestral 2013-2015

PBI trimestral (en millones de soles)

T1-2013 T2-2013 T3-2013 T4-2013
105,251 114,702 115,165 120,982
T1-2014 T2-2014 T3-2014 T4-2014
110,554 116,787 117,233 122,270
T1-2015 T2-2015 T3-2015 (PrOJ;(;CZ:%lr?)
112,509 120,328 120,668 121,543

Nota. Adaptado de “ Crecimiento del PBI”, por Banco Central de

Reserva, 2017.

El ingreso per capita es de 15, 250 anual. (Ver Tabla 10)

Tabla 13
Ingreso per capita 2015 (soles)

Ingreso per capita 2015 (soles)

Poblacién actual en Pert (2015)

31,151,643

PBI promedio (2015)

475,048,236,534

Ingreso per capita 2015 (soles)

15,250

Nota: Adaptado de “ Indicadores macroeconémicos”, por

APEIM, 2017.
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Balanza comercial: Importaciones y exportaciones
Las importaciones han superado las exportaciones reflejando
un déficit comercial de 3,293. (Ver Tabla 11).

Tabla 14
Balanza comercial 2015

Balanza comercial (valores FOB en millones de US$)

Enero-Noviembre

. 2014 2015
1. Exportaciones 36,153 30,764 -5,389 -14.9%
Productos tradicionales 25,441 21,010 -4,431 -17.4%
Productos no tradicionales 10,548 9,675 -873 -8.3%
Otros 164 79 -85 -51.8%
2. Importaciones 37,711 34,058 -3,653
Bienes de consumo 8,168 8,078 -90 -1.1%
Insumos 17,443 14,694 -2,749 -15.8%
Bienes de capital 11,923 10,972 -951 -8.0%
Otros bienes 177 314 137 77.4%
3. Balanza comercial -1,558 -3,294

Nota: Adaptado de “ Indicadores macroecondmicos”, por APEIM,
2017.
PBI, tasa de inflacion, tasa de interés, tipo de cambio y

riesgo pais

El PBI promedio 2015 fue de 475,048 millones de soles.

El indice de precios al consumidor muestra el poder
adquisitivo del dinero mes a mes en los hogares y refleja una
inflacion de 4.40 en el afio 2015 respecto a diciembre del 2014. (Ver
Tabla 12).

Tabla 15
Indice de precios al consumidor

indice de precios al consumidor Lima Metropolitana: Clasificacion

sectorial Diciembre 2015 / Diciembre 2014

I. Inflacién subyacente 4.13
Bienes 3.54
Alimentos y bebidas 3.49
textiles y calzado 3.08
Aparatos electrodomésticos 3.45
Resto de productos industriales 3.77
Servicios 4.59
Comidas fuera del hogar 5.44
Educacion 5.16

Salud 5.53

Alquileres 3.47

Resto de servicios 2.97
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Tabla 16
Indice de precios al consumidor (Continuacion)

indice de precios al consumidor Lima Metropolitana: Clasificacién

sectorial Diciembre 2015 / Diciembre 2014

Il. Inflacién no subyacente 491
Alimentos 6.73
Combustibles -6.33
Transportes 2.57
Servicios publicos 8.31

Ill. Inflacién 4.40

Nota: Adaptado de “ Indicadores macroecondémicos”, por APEIM 2017.
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La Tasa Activa en Moneda Nacional promedio es de 19.71%. (Ver Tabla 13).

Tabla 17
Tasa de interés activa

Tasas de interés activas en moneda nacional y extranjera (% en términos efectivos anuales)

Moneda nacional
Corporativos Grandes Medianas Consumo
Promedio ultimos P empresas empresas
30 dias utiles al 31 de Préstamos Préstamos Préstamos Préstamos Hipotecari
diciembre 2015 Més Mas Méas . Mas
Prom | de 360 Pro- | 4e 360 Pro | 4e 360 Prom T e 360
. m : m : Créd. :
dias dias dias dias
Empresas 6.18 6.90 7.12 7.94 10.23 10.4 44.03 49.10 22.79 8.95
bancarias 9
Crédito 6.10 6.91 7.24 7.51 9.63 9.18 32.19 36.64 16.83 8.98
6.15 7.97 7.12 9.73 10.36 13.6 42.90 46.29 22.13 8.76
Interbank 9
Citibank 5.89 - 5.59 7.34 6.49 - - - - -
. 5.74 6.23| 647 7.87 1018 . 146 25.99 30.62 15.89 8.54
Scotiabank 5
. 5.69 6.36 7.06 7.87 11.33 10.7 45.49 59.10 16.20 8.83
Continental 5
Comercio - - 9.15 - 13.37 - 19.03 26.86 18.92 10.00
. . 7.61 8.60 8.03 9.25 10.31 113 52.11 79.15 20.96 9.31
Financiero 9
Interamericano 8.43 8.99 8.63 9.45 9.39 9.62 17.75 30.00 14.81 8.83
16.6
Mibanco - - - - 17.18 1 49.65 - 39.97 14.87
10.2 12.6
GNB Per - - 9.04 5 11.56 9 34.27 42.48 16.75 8.52
Falabella - - - - 4.50 - 55.64 56.00 14.89 -
Ripley - - - - - - 57.05 62.19 32.43 -
10.9
Santander 8.39 8.53 8.17 9.48 7.48 5 - - - -
Deutsche - - - - - - - - - -
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Tasas de interés activas en moneda nacional y extranjera (% en términos efectivos anuales)
145.2 146.5 138.8
Azteca 4 2 5
Cencosud - - - - - - 83.54 83.54 - -

ICBC - - - - - - - - - -
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Tabla 18
Tasa de interés activa (Continuacion)

Tasas de interés activas en moneda nacional y extranjera (% en términos efectivos anuales)

Empresas financieras - - - - 16.18 16.94 61.84 66.29 54.37 12.52
Crediscotia - - - - 31.22 31.19 52.26 57.10 48.62 -
TFC - - 18.00 - 14.71 14.40 36.37 - 34.98 12.52
Edyficar - - - - - - - - - -
Compartamos - - - - 136.85 - 52.73 - 51.77 -
Confianza - - - - 19.80 19.28 38.68 - 35.64 -
Universal - - - - 18.00 18.00 84.09 - 83.12 -

Uno - - - - - - 68.06 68.97 35.70 -
Efectiva - - - - 0.01 - 76.29 - 95.15 -
Amérika - - - - - - - - - -
Mitsui auto finance - - - - 21.41 26.35 - - - -
Proempresa - - - - 18.18 18.18 38..62 - 38.13 -
Nueva vision - - - - 31.50 - 32.11 - 31.65 -

. FTAMN
Promedio 1971

Nota: Adaptado de “ M Omi i - i ~ .
ota: Adaptado de - Mareo macroeconomico ,m,um?m,yc,ll 2015 2018 » por BCR _ Jara la Pequena y Microempresa (EDPYME’s), el BBVA es la

gue ofrece mayor beneficio con una tasa de interés de 17.37%. (Ver Tabla 14 y 15)
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Tabla 19
Tasas activas anuales de MN diciembre 2015

Tasas activas anuales de las operaciones en moneda nacional realizada durante el mes por tipo de crédito a diciembre del 2015

Edpyme Edpyme Edpyme Edpyme Edpyme Edpyme

0,
Ve e ) Credijet Solidaridad Credivision Acceso Crediticio Alternativa

Grandes Empresas
Descuentos - - - - - -
Hasta 30 dias - - - - - i
De 31 a 90 dias - - - - - i
De 91 a 180 dias - - - - - i
De 181 a 360 dias - - - - - i
De 360 dias - - - - - i
Medianas Empresas
Descuentos - - - - - -
Hasta 30 dias - - - - - _
De 31 a 90 dias - - - - - B
De 91 a 180 dias - - - - - -
De 181 a 360 dias - - - - - _

De 360 dias - - - - - -
Pequefias Empresas 27.77 35.67 49.87 33.39 33.73
Descuentos - - - - - -
Hasta 30 dias - - - - - -

De 31 a 90 dias - 23.34 45.66 57.35 - 41.42
De 91 a 180 dias - 35.15 45.14 56.62 - 54,57
De 181 a 360 dias - 31.13 37.86 47.92 - 39.98
De 360 dias - 27.47 33.77 43.78 33.39 27.78
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Tabla 20
Tasas activas anuales de MN diciembre 2015 (Continuacion)

Tasas activas anuales de las operaciones en moneda nacional realizada durante el mes por tipo de crédito a diciembre del 2015

Edpyme Edpyme BBVA Promedio del

Inversiones La Consumer Edpyme GMG SEdpyn;e sistema de
Finance antander

Edpyme Edpyme
Maroimex Micasita

Tasa anual (%)

Grandes Empresas
Descuentos - - - - - - -
Hasta 30 dias - - - - - - -
De 31 a 90 dias - - - - - - -
De 91 a 180 dias - - - - - - -
De 181 a 360 dias - - - - - - -
De 360 dias - - - - - - -
Medianas Empresas
Descuentos - - - - - - -
Hasta 30 dias - - - - - - -
De 31 a 90 dias - - - - - - -
De 91 a 180 dias - - - - - - -
De 181 a 360 dias - - - - - - -

De 360 dias - - - - - - -
Pequefias Empresas 104.22 17.32 - 17.38 29.78
Descuentos - - - - - - 43.45
Hasta 30 dias - - 125.22 - - - -

De 31 a 90 dias - - - - - - -
De 91 a 180 dias - - - - - - -
De 181 a 360 dias - - - 16.5 - - 47.91
De 360 dias - - 90.12 17.37 - 17.38 66.51

Nota: Adaptado de “ Marco macroeconémico multianual 2016-2018”, por BCR,
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En el 2015, la tasa de cambio en moneda nacional ha
aumentado en 12.5% con respecto al afio anterior impactando
indirectamente a los costos de “HAPPY PANDA KTV”. (Ver
Tabla 16).

Tabla 21
Tipo de cambio (Soles por U.S. ddlar)

Tipo de cambio fin de periodo (soles por U.S. ddlar)

. Interbancario
Ano

Compra Venta Promedio
2013 2.721 2.724 2.723
2014 2.845 2.847 2.846
2015 3.202 3.204 3.203
2016 Ene 3.414 3.417 3.415
AfiO Bancario _

Compra Venta Promedio
2013 2.721 2.722 2.721
2014 2.845 2.848 2.846
2015 3.200 3.204 3.202
2016 Ene 3.415 3.417 3.416
AfO Informal _

Compra Venta Promedio
2013 2.719 2.721 2.720
2014 2.847 2.849 2.848
2015 3.205 3.206 3.206
2016 Ene 3.422 3.424 3.423

Nota: Adaptado de “ indicadores macroecondémicos”, por APEIM, 2017

Como se observa en el Figura 16, el riesgo pais ha ido
aumentando en el Ultimo semestre lo que afecta en inversiones

extranjeras. (Ver Figura 18).

PFERU - Riesgo Pais (Embi+ olabarado por JP Morgan)
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Figura 16. Riesgo pais (JP Morgan, 2017).

Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

En cuanto a las leyes o reglamentos generales vinculados al

proyecto se puede mencionar las siguientes:

e Decreto Legislativo N° 9434, Ley del Registro Unico de
Contribuyentes: Obliga a generarse un nimero de RUC con
la finalidad de contar con un sistema unico de identificacion
gue optimice los procedimientos tanto de las instituciones
publicas y privadas

e Decreto Supremo N° 122-94-EF: Reglamento de la Ley del
Impuesto a la Renta: Enmarca los ingresos comprendidos en
el ambito de aplicacion del Impuesto a la Renta.

e Ley de Sociedades Mercantiles N° 266687: Debido a que
toda sociedad debe adoptar alguna de las formas previstas en
esta ley.

INDECOPI: Esta institucion va a permitir a la empresa proteger

la marca y signos distintivos del negocio.

2.1.2 Del sector.

Mercado internacional

Los KTV (denominacion con la que se les conoce a los
karaokes en Asia) tienen una gran acogida, su metodologia los
convierte en un centro de esparcimiento para reuniones familiares,
de amigos y negocios, es por ello que prefieren los K-boxes y no
zonas comunes. Esta metodologia asiatica de karaoke no se
encuentra difundida como concepto de negocio en el occidente, lo
cual dificulta al publico objetivo encontrar un espacio de diversion al
gue estan acostumbrados.

Los KTV son grandes edificaciones construidas, a diferencia
del concepto occidental que es un negocio paralelo dentro de un

hotel, casino o bar (Mayra, 2015, s.p)
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Los KTV asiaticos ya funcionan en algunos paises de
Europa, como por ejemplo en Espafia, donde son la una sensacion
entre los chinos madrilefios.

En Latinoamérica, se ha encontrado informacion de KTVs en
Argentina, estos se ubican en el Barrio Coreano o también llamado
“‘Pequena Corea”. En este lugar se pueden encontrar varios
establecimientos que son exclusivos para coreanos.

En en el resto de América Latina, no se encontrd informacion
sobre el servicio bajo el concepto asiatico. La blusqueda se realizd
con los siguientes términos: Karaokes asiaticos en Latinoamérica,
KTV en Latinoamérica, karaoke chino en América Latina, KTV /
karaoke chino / karaoke asiatico en cada pais latinoamericano
(Chile, Brasil, etc.).

Mercado del consumidor

La razén por la cual el KTV es muy popular en Asia es debido
a que las culturas son conservadoras y las personas no suelen
demostrar sus sentimientos en publico. El canto provee por su lado,
la oportunidad de demostrar sus emociones y liberar las presiones.

Adicionalmente, los KTV’s son muy concurridos para
reuniones con amigos, colegas o clientes y se han convertido en una
plataforma para socializar, relajarse, cantar, bailar y conversar en la
privacidad de los K-boxes, cuidandose de las miradas de extrafios.

Otras de las razones por la que el KTV tiene tanta acogida en
el oriente asiatico se debe a las tradiciones de muchos afios, las
culturas asiaticas estan basadas en las practicas colectivas de
danzay baile.

KTV se ha convertido en una parte importante en las
relaciones de negocios ya que, las reuniones de negocios en el KTV
forjan alianzas a través de la bebida y las canciones.

El mercado consumidor estd compuesto por inmigrantes
chinos, coreanos y japoneses, de los cuales se puede identificar que
existe una mayor presencia de hombres (54,6%) que de mujeres
(45,4%). Ademas este se concentra en su mayor parte en edades de
15 a 59 afios de edad (81,4%). De ellos, los que tienen edades entre
15y 29 afios de edad representan el 21,3%; con edades entre 30 y

44 afos representan el 36,6%, (ver Figura 17).
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Figura 17. Inmigracion de chinos, 2004-2010 (Lausent-Herrera, 2011).

Con respecto al &rea de residencia de los inmigrantes chinos,
el 99,8% reside en el area urbana y despliega sus actividades
principalmente en las ciudades.

La poblacion econémicamente activa (PEA) representa el
71,7% de la poblacién econdmica total (PET). Del total de personas
que conforman la PEA, el 98,9% se encuentra en situacion de
ocupado.

Segun rama de actividad, el 79,1% de la poblacion inmigrante
china desarrolla actividades relacionadas con la rama de los
servicios, que comprende, entre los principales, a hoteles,
restaurantes, intermediacion financiera, inmobiliarias, ensefanza,
salud, entre otros. En segundo lugar se ubic6 la rama de comercio
(16,1%), seguida de transportes y comunicaciones (1,8%),
manufactura (1,5%), mineria (0,7%); construccion (0,4%);
agricultura, y finalmente ganaderia, caza y silvicultura (0,3%). (Ver
Figura 18).
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Figura 18. Inmigracion china por rama de actividad (Lausent — Herrera,

2011).
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Mercado de proveedores
A. Proveedores de snacks chinos
XINXING
e Razdn social: Lima Restaurant Depot S.A.C.

e Direccion: Jr. Paruro 839 Lima

Proveedor que cuenta con variedad de productos. Sin
embargo, presenta ciertas deficiencias en el abastecimiento de
algunos de estos ya que al parecer no cuentan con un stock
suficiente, por lo que los productos pueden demorar de 2 a 3 meses.

En cuanto a sistemas de pago, cuentan con POS VISA'y
MasterCard (crédito y débito). No ofrece servicio de Delivery.

Ademas, cuenta con productos de calidad por ser de marcas
reconocidas. No ofrece descuentos, los precios de lista son precios

al por mayor.

Figura 19. Visita a Xingxing . Elaboracion propia.

Hong Kong Market
e Razdn Social: Sb Trading SRL
e Direccion: Jr. Paruro 758 Lima
Segun lo observado y consultado no presentan riesgos en el
abastecimiento, siendo un mini market que cuenta variedad de
productos con distintas calidades.
Ofrece un maximo de 5% por ventas al por mayor (a partir de
6 unidades). Ademas cuenta con sistema de pago POS VISAy no

ofrece servicio de delivery.
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Figura 20. Gondola SB Trading .Elaboracién propia.
Minimarket Capon
eRazo6n Social: América Capon S.A.C.
eDireccion: Jr. Paruro 757 Cercado de Lima

Ofrece gran variedad de productos y es una de las tiendas
mas grandes y reconocidas del barrio chino, pero
lamentablemente tiene roturas de stock.

Cuenta con sistema de pago POS.

Brinda descuentos atractivos (15%) para compras al por
mayor a partir de docena y no cuenta con servicio de delivery.
Kenex Corp.

¢ Razon social: Kenex Corporation S.A.C.
e Direccion: Jr. Paruro 869 Lima, Lima

Proveedor cuenta con variedad de productos, siendo la
mayor parte de estos insumos de cocina.

Ofrece productos de marcas reconocidas y con
abastecimiento permanente.

Brinda servicio de delivery los dias martes y viernes para
la zona 7, sin costo adicional.

Cuenta con sistema de pago POS Visa y MasterCard.

Cabe indicar que este es el local que mas confianza
transmitié por su calidad en la atencion al cliente y sistema de
control de inventario.
Una desventaja es que no cuenta con bebidas alcohdlicas

en presentacion personal.
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Figura 21. Visita a Kenex Corp. Elaboracion propia.

Asi se puede apreciar la disponibilidad de los principales

proveedores de envasados en la Tabla 17.

Tabla 22

Disponibilidad de los principales proveedores de envasados

Producto

Xing-
xing

Hong
Kon
M.

SB Kenex
Trading Corp.

Sake Ozeki regular 750ml

Chunga sake 300ml|

x

Tsingtao cerveza clara
330ml

Jugo de savila 500ml

Té rojo 310ml

<
X

Jugo de coco 245ml

x

Te rojo con limén 330ml

Alita de pollo picante 60gr

Semillas de girasol 160gr

Mani 180gr

Pata de pollo 70gr

XXX X [X[X X [X [
X

Calamar 70gr

XXX [X X[ X [X|X|X[X

X [X X | [x
X

Hojuela de camaron frita
80gr

Patita de pollo 50gr

Shrimp crackers

Té verde 340ml

Té verde con trébol 340ml

Pepero peanut & chocolate

Pepero original

Pepero oreo

Pepero almendras

XXX [X|X[|X[X|X]|X

XXX [X|X|X[X
XXX [X[|X[|X[X|X]|X
XXX [X|X|X[X

Galleta want want senbei
56gr

Onion rings 50gr

Potato shack 55gr

Sweet potato snack 55gr

X [ X | X | X

X [ X | X | X
X [ X | X | X
X [ XX | X

Galleta want want shelly
senbei 122gr

x

Honey Twist

Chocoroll 76gr

Gua muy

X

X

Egg rolls 40gr

X

X [ X | X
XXX [ X [X

X

Nota: Obtenido de visita a proveedores. Elaboracion propia.
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B. Principales proveedores de piqueos frios y calientes
- Comida Japonesa

@_MR. SUSHI

\
--I' PERUVIAN FUSION

\

Figura 22. Delivery de Mr. Sushi (mrsushiperu.com.pe , 2017).

e Razoén social: HC HOLDING S.A.C
¢ Direccion: Av. Aviacion 268, San Borja 15036

Ofrece gran variedad de comida japonesa y es uno de
las mas reconocidas del pais, esta orientado a cumplir con las
expectativas en cualquier momento, brindando un servicio de
DELIVERY de buena calidad y frescura de sus productos y una
minuciosa presentacion.

La presentacion de los piqueos sera en Cajas Box
Premium las cuales incluyen: 1 docena de makis para elegir en
dos tipos de salsa, 1 Gunkan, 1 Sashimiy 1 Nigiri para elegir
en sus diferentes tipos y salsas. (Ver Figuras 22,23y 24 y
Tablas 18 y 19).

Tabla 23
Tipos de makis

'EA::SIJL?;()E Maki Shoyu Maki Salsas
Furai Inka Salsa Huancaina
Quinua California Salsa Chlcken
Teriyaki
Yakuza Philadelphia Salsa Spicy Mr Sushi
. Salsa de Ostién
Baby Kani :
Yasai
. . Salsa de Ostién
Tuna Crispy Sakana Mix Tekken
Tokio Salsa Oliva
Kamikaze Salsa Passion
Salsa acevichada

Nota: Elaboracion propia.
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Maki Salsa Pagsion

Maki Shoyu Tokio

Figura 23. Maki salsas (cocinista.pe, 2017).

Tabla 24

Tipos de gunkan, sashimi y nigiri

Gunkan
Salmén

Pulpo Acevichado

Atln Spicy
Langostinos

Tartar de Salmon
Tartar de Langostinos
Pulpa de Cangrejo

Sashimi
Salmon
Langostinos
Atdn
Atan sellado
Pescado blanco
Pulpo

Nigiri
Pescado blanco
Atldn
Atun sellado
Salmon
Pulpo

Nota: Elaboracion propia.

-  Comida Coreana

& meo
os Herm

¢ taiseon SEHE

Figura 24. Restaurante Dos Hermanos. Elaboracidn propia.

e Razoén social: Dos Hermanos S.C.R.L.

e Direccion: Av. Aviacion 4812

Ofrece gran variedad de comida coreana, sin embargo

en piqueos frios y calientes solamente cuenta con tres

variedades tortillas, kimchis y guimbaps, brinda un servicio de
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delivery eficiente en tiempo de entregas. La presentacion de

los piqueos sera en tapers.

Figura 25. Comida coreana (asinortheast.com, 2015).

y swmw G|

No da Ji RESTAURANT
= i c=p COMIDA
G Ch | A S .

AV. AVIACION 3257-5AK BORJA TELF. 4760083

N

Figura 26. Restaurante No Da Ji.

Elaboracion propia.

e Razodn social: No Da Ji
e Direccion: Av. Aviacion 3257
Ofrece gran variedad de comida coreana, en piqueos frios y
calientes cuenta con mayor variedad, no brinda un servicio de
delivery, pero se puede generar ese servicio exclusivo para
nosotros mediante convenio fundamentado en la demanda y la

cercania de su local a la ubicacion tentativa de la empresa.
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Figura 27. Restaurante Bocadito Chino. Elaboracién propia.

e Razo6n social: El Bocadito Chino
e Direccion: Av. Aviacién 3144, San Borja 15036
Ofrece gran variedad de comida china, cuenta con el
servicio de delivery, la presentacion de los piqueos es en tapers y

cuenta con un Paquete de Dim Sum (bocaditos chinos).

Mercado competidor
Competidor directo: Karaoke Xtremo Chinese
El karaoke se encuentra ubicado en Jr. Risso 235 Lince,
siendo esta una avenida muy transitada por ser una zona de
diversion nocturna.

El local abre sus puertas al publico a partir de las 8:00 PM.

Figura 28. Karaoke Xtremo Chinese. Elaboracion propia.

Los precios por alquiler de box estan fijados en S/. 300
Soles para la comunidad China y S/. 520.00 para el resto del
publico. Estos pagos incluyen el servicio de karaoke en uno de los
K-box y se tiene derecho a piqueos y bebidas surtidas, cabe
precisar que la cantidad que se entrega de estos productos

equivale al monto pagado.
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El karaoke posee un area comun con capacidad para 40
personas y 5 K-boxes con capacidad de 15 a 25 personas.

Ofrece el mismo concepto de autoservicio asiatico en
cuanto al consumo de pigueos. Sin embargo, cada vez que el
cliente del box requiera una atencién adicional tiene que acercarse
a la recepcion sin existir el sistema de llamado directo (timbre)
desde el K-box.

El negocio cuenta con un sélo personal que realiza labores
de recepcion y atencion al publico y un administrador que ejerce
también la funcién de cajero, el cual no habla espafiol.

Se observé que el local si bien cuenta con decoracion
basada en un concepto asiatico, esta es muy sencilla, el cual no
esta al nivel de los karaokes orientales tradicionales.

En cuanto a la seguridad, si bien el local tiene instaladas
camaras de seguridad y extintores en la zona de recepcién y area
comun, en los K-boxes no presentan ninguno de estos
implementos.

Los K-boxes no tienen iluminacion gradual pero si pantalla
tactil para el sistema de karaoke, televisores de 40 pulgadas y
parlantes JV de buena calidad.

Ademas se intuye gue el local no cuenta con un almacén,
debido a la presencia de bebidas alcohdlicas en las esquinas del
local y a la vista de los clientes.

Se logré recabar como informacion que el software en los K-
boxes cuenta con un amplio repertorio musical coreano y chino,
siendo su debilidad que sélo cuenta con musica en dichos idiomas.

Mercado distribuidor

El principal competidor identificado es “Karaoke Xtremo Chinese”,
el cual emplea un canal de distribucién directo, dicho canal lo presenta
mediante su establecimiento, pagina de Facebook y no cuentan con
pagina web.

Leyes o reglamentos del sector vinculados al proyecto.
eInspecciones técnicas de Seguridad en Defensa Civil — ITSDC Ex
Ante: Para edificaciones de hasta 2 niveles, con un area desde 101

m? hasta 500 m? (Macrogestion, 2015).
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elLey 29517 — Ley que modifica la ley N° 28705, Ley general para
prevencion y control de los riesgos del consumo del tabaco, para
adecuarse al convenio marco de la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS) para el control de tabaco: La cual permite zona de
fumadores para casos especificos como centros laborales privados,
restaurantes, cafés, bares, hoteles, centros deportivos y centros de
entretenimiento, segun corresponda. No debera ser un area mayor del
diez por ciento (10%) de la asignada a la atencion al pablico y deberéa
estar separada fisicamente del resto del establecimiento, asi como
contar con ventilacion y extraccion del humo al exterior que impidan la
contaminacioén del area de los no fumadores y de las viviendas
aledanas (OMS, 2016).

eReglamento de APDAYC de Distribucién (RAD): Considerando que
esta institucién se encarga de velar por la recaudacién por Derechos
de Autor.

2.2 Analisis del Micro Entorno

2.2.1 Competidores actuales: Nivel de competitividad.

Existe un competidor directo Karaoke Xtremo Chinese, que usa el
concepto de KTV o karaoke asiatico y diversos competidores indirectos como
sopranos, Stragos, The Stage, Aka tonbo, Milenium, Carnaval, Lucky Seven,
Sapporo, Kantos, entre otros que generan una alta rivalidad en el sector.

Karaoke Xtremo Chinese, Nivel de fuerza: Alta

De duefios chinos, ya posicionado en la mente de los consumidores,
est& ubicado en una zona comercial de facil acceso y precios competitivos.

Karaoke Stragos, The Stage, Aka Tonbo, Milenium, Carnaval,
Lucky Seven, Sapporo, Kantos, etc., Nivel de fuerza: Baja

Estan ubicados en zonas comerciales y de facil acceso. Ofrecen un
concepto peruano, sin embargo en su repertorio musical cuentan con algunas
canciones chinas, japonesas y coreanas.

Chifa Dragén, Chifa Four Seas, Chifa Jin Ying, Restaurante
Coreano K-Pap, etc., Nivel de fuerza: Media
Son salones ubicados dentro de los restaurantes chinos, suelen ser un

espacio amplio en donde se ofrece comida propia del restaurante y un
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sistema de karaoke para los comensales con tecnologia empleada en los
KTVs en Asia.

2.2.2 Fuerza negociadora de los clientes.

Clientes: Comunidad asiatica que radica en Lima

Nivel de fuerza: Baja

Si bien el publico objetivo del negocio es reducido, estos no se
encuentran muy organizados, disminuyendo su poder de negociacion; asi
mismo su poder adquisitivo les permite pagar precios altos por diferenciacion.
Sin embargo, cuentan con poca oferta de KTVs para satisfacer sus deseos y
necesidades, su capacidad de negociacién pudiendo ser alta, termina siendo

baja ya que no tienen la capacidad de establecer precios.

2.2.3 Fuerza negociadora de los proveedores.

Xinxing, Mini Market Capon, Hong Kong Market Y Kenex Corp
para piqueos y bebidas Envasadas, asi Como Mr. Sushi, Dos Hermanos,
No Da Ji y Bocadito Chino, Nivel de fuerza: Alta

Ofrecen mas del 80% de los productos requeridos por “Happy Panda
KTV”.

La posible ruptura de stock de uno o varios de ellos afectaria
directamente a la compaiiia, pues no existe mas oferta de estos productos en

el mercado.

2.2.4 Amenaza de productos sustitutos.

Karaoke delivery, aplicaciones Rec Karaoke y Red Karaoke,
Youtube

Nivel de fuerza: Baja

Si bien estos servicios son sustitutos de los KTVs, no satisfacen por
completo la necesidad del consumidor debido a que no ofrecen la
infraestructura, ambiente, piqueos y bebidas. Ademas, el cliente debe contar
con un equipo y/o ambiente adecuado para karaoke.

Bares y discotecas - Nivel de fuerza: Media

No son competidores directos, sin embargo ante la necesidad de
diversion los clientes podrian optar por estas opciones. Ya que si bien no

ofrecen el servicio de canto, si satisfacen la necesidad de diversion nocturna.
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2.2.5 Potenciales barreras de entrada.

Nivel de fuerza: Alta
e Inversion elevada: Debido al costo de los equipos y a la infraestructura
e Burocracia municipal para obtencién de licencias de funcionamiento

e Idioma y conexion con la comunidad asiatica
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Capitulo 3: Plan Estratégico

3.1Vision y mision de la empresa

Vision: Ser el karaoke preferido de la comunidad asiética.

Mision: Somos una empresa que ofrece a la comunidad asiatica una experiencia

divertida e inolvidable de karaoke donde podras compartir con familiares y amigos

sintiéndote como en casa. Y para ello, contamos con personal especializado, los

mejores equipos tecnoldgicos e infraestructura.

3.2 Analisis FODA

Tabla 25
Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

F1. Dos socios
tienen contactos dentro
de la comunidad asiatica.

D1. Poco
conocimiento de idiomas
chino, coreano y japonés.

F2. instruidos en la
creacién y ejecucién de
negocios.

D2. Capacidad
limitada de los socios para
acceder a financiamiento.

Oportunidades

O1. Incremento de la
comunidad asiatica en Lima.
(1.8% promedio mensual)

02. Alta necesidad del
servicio por parte de los
potenciales clientes.

0O3. Pocos karaokes
dirigidos al publico asiatico: Un
KTV en Lima y una cantidad
minima de salones de karaoke
ubicados en restaurantes
chinos y coreanos.

Amenazas

Al. Tipo de cambio en alza
que afecta precios de productos
importados por los
proveedores.

A2. Incremento de
negocios con servicios
sustitutos.

A3. Posible extorsion de la
mafia china.

F3. Buena
comunicacion y trabajo
en equipo.

Estrategias FO -

Ofensivas

F2-0O3: Crear una
empresa de karaoke.

Estrategias FA -

Defensivo

F1-A3: Firmar
convenios comerciales
con embajadas china,
coreana y japonesa.

D3. Dependencia de
proveedores de insumos.

Estrategias DO -
Adapatativo

D1-O1: Contratar
personal extranjero con
habla de idioma madre
(chino, coreano, japonés),
inglés y espafol.

Estrategias DA -
Supervivencia

D3-Al: Cerrar un
contrato de abastecimiento
anual con proveedores de
productos criticos (bebidas

y piqueos).

Nota: FODA cruzado con estrategias. Elaboracién propia.
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3.3 Objetivos
Objetivo general: Posicionar “HAPPY PANDA KTV” en la comunidad asiatica
Objetivos especificos:
- Comercial: Fortalecer la relacion con la comunidad asiatica en Lima.
- Financiero: Obtener ganancias para los socios.

- Marketing y ventas: Lograr participacion de mercado.

Capitulo 4: Estudio de mercado
4.1 Investigacion de mercado

4.1.1 Criterios de segmentacion.

El modelo de negocio es B2C. El publico objetivo esta conformado por
hombres y mujeres de la comunidad asiatica (chinos, japoneses y coreanos)
que radican en las zonas 6 y 7, asi como los distritos de Barranco y Surquillo
de la zona 8 y el Cercado de Lima de la zona 4 de Lima Metropolitana,
pertenecientes a los grupos ocupacionales: empleados, trabajador
independiente, empleador o patrono y otros (exceptuando los obreros), que
frecuentan karaokes y busquen un servicio exclusivo que replique su cultura;
con un estilo moderno, innovadores en el consumo y que valoran la
experiencia de los servicios.

Ademas, peruanos de 20 a 54 afios del NSE B, de las zonas 6 y 7, asi
como los distritos de Barranco y Surquillo de la zona 8 y el Cercado de Lima
de la zona 4 de Lima Metropolitana y que sean innovadores para que se

atrevan a probar este nuevo concepto.
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4.1.2 Marco muestral.

Tabla 26
Segmentacion de comunidad asiatica
Comunidad asiatica en Lima
Empleados Trabajador Empleador /
independiente Patrono

98.70% 37.40% 34.70% 19.40% 7.20%

Segmento de 98.70%

interés

Distrito pob|2:;sigrl1bUC|on Comunidad asiatica
Jesus Maria 6.00% 907
La Molina 4.00% 605
Lima 11.50% 1,739
Lince 2.50% 378
Magdalena del mar 2.00% 302
Magdalena vieja 1.00% 151
Barranco 2.00% 302
Surquillo 4.00% 605
Miraflores 5.00% 756
San Borja 19.00% 2,873
San Isidro 6.00% 907
San Miguel 5.60% 847
Santiago de Surco 4.00% 605
Total 72.60% 10,977

Nota: Adaptado de embajada de china, 2016.
Considerando los criterios, para comunidad asiatica y peruana, se obtiene la
cantidad de encuestas por ubicacién geogréfica.

Tabla 27
Segmentacion de peruanos

Peruanos
.. . Edad de 20 Innovadore

Distrito Poblacion 254 afios NSE B s 250
Jesus Maria 71,589 36,381 7,167 179
La Molina 171,646 90,546 17,838 446
Lima 271,814 139,412 27,464 687
Lince 50,228 25,854 5,093 127
Magdalena 54,656 27,893 5,495 137
Magdalena vieja 76,114 38,208 7,527 188
Barranco 29,984 14,985 2,952 74
Surquillo 91,346 47,285 9,315 233
Miraflores 81,932 42,423 8,357 209
San Borja 111,928 57,723 11,371 284
San Isidro 54,206 27,044 5,328 133
San Miguel 135,506 70,314 13,852 346
Santiago de Surco 344,242 179,943 35,449 886
Total 1,545,191 798,011 | 157,208 3,930

Nota: Adaptado de “ Proyecciones de Poblacién por Distritos (2014)”, por APEIM
2015.
Distribucién segin edad y NSE.
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Tabla 28
Marco muestral considerando asiaticos y peruanos
Poblacién

Distrito D % Cuota Encuestas
asiatica

Jesus Maria 907 179 1,086 |7.29% 5
La Molina 605 446 1,051 |7.05% 5
Lima 1,739 687 2,426 |16.27% 12
Lince 378 127 505 |[3.39% 3
Magdalena del mar 302 137 439 |2.95% 2
Magdalena vieja 151 188 339 |2.28% 2
Barranco 302 74 376 2.52% 2
Surquillo 605 233 838 5.62% 4
Miraflores 756 209 965 6.47% 5
San Borja 2,873 284 3,157 [21.18% 16
San Isidro 907 133 1,040 |6.98% 5
San Miguel 847 346 1,193 |8.00% 6
Santiago de Surco 605 886 1,491 |10.00% 7
Total 10,977 3,930 14,907 | 100% 74

Nota: Elaboracion propia.
Se obtiene como resultado el nimero de encuestas a realizar por distritos.

Se considera a la poblacion asiatica de China, Corea y Japon,

residente en Lima, més la poblacion de Lima que reside en los mismos

distritos, dando un total de 74 encuestas a realizar.

4.1.3 Entrevista a profundidad.

Entrevista a especialista en negocio de karaoke

Figura 29. Entrevista con Ivan Lenci. Elaboracion propia.

Objetivo
Obtener recomendaciones del especialista que colaboren en el
desarrollo del negocio.
PERFIL
- Nombre: Ivan Lenci

- Profesién: Empresario
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- Experiencia: 5 afios
- Fecha de entrevista: martes 26 de enero de 2016
Sobre el entrevistado

Empresario con 5 afios de experiencia en negocio de karaokes
y restaurantes, cuenta con 5 karaokes localizados en Huacho (02),
Huaral (02) y Barranca (01).

Sobre su conocimiento del negocio

Menciona que en la actualidad se encuentra de moda el uso
del servicio de karaokes en Asia donde incluso asisten menores de
edad y que en este servicio es comun el alquiler de boxes.

En su caso él decidi6 iniciar su negocio en provincia ya que
considerd que era mas atractivo por la baja competencia, sin embargo
hay mayor demanda en Lima.

Nos manifiesta que el perfil del cliente al que va dirigido su
negocio es de clase media de 25 afios a mas.

Sobre los productos

El 10% de consumo por mesa es de piqueos y el 90% son
bebidas, de las cuales el 85% es bebidas alcohdlicas y 15% bebidas
no alcohdlicas.

El margen de ganancia para estos productos esta en un rango
de 60% a 30%, siendo el primero en caso de contar con local propio y
el segundo considerando un local alquilado. Por ello nos sugiere la
adquisicion de un local, considerando el aumento en los alquileres y
sobretodo que estos son en doélares y el tipo de cambio también se
encuentra en alza.

Sobre la infraestructura

Recomienda que el local destinado para el negocio sea propio,
de esta forma tendremos libre disposicion de modificar las divisiones
internas segun nuestras necesidades.

En el caso de un local alquilado, seria mas complicado si las
divisiones internas no se ajustan a nuestras necesidades y seria
necesario solicitar permisos al duefio para realizar modificaciones.

Con respecto a la tecnologia, le parece una buena idea
implementar pantallas tactiles para la seleccién de muasica ya que en
su experiencia con libros de lista de canciones no es muy flexible ya

por encontrarse clasificado en orden alfabético y ante alguna
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actualizacion (que realiza cada tres meses) se debe realizar nuevas
impresiones de todo el libro.

Recomienda también el uso de proyectores ya que en su caso
fue lo que atrajo a mayor cantidad de consumidores.

La competencia copia rapidamente cualquier ventaja
competitiva que logre éxito, es por ello que recomienda que en este
tipo de negocio se mantenga una politica de renovacion permanente
para continuar atrayendo a los clientes.

Sobre los horarios

El horario de atencion al publico de su negocio es de lunes a
domingo de 6:30pm a 3:00am, nos comenta que para el caso de
provincia el horario puede extenderse debido a que no hay
restricciones de horario como en Lima.

El horario del personal es rotativo de 6:00pm a 4:00am vy los
descansos del personal es un dia a la semana entre lunes y miércoles
ya que los dias de mayor afluencia son de jueves a domingo.

Sobre las reservaciones

Suele reservarse via telefénica y se realiza un pago de
adelanto.

Asi también nos coment6 que solicitan la reserva del local
completo pero no acepta dicho pedido por respeto a sus demas
clientes quienes al asistir y encontrar el local reservado, optara por el
servicio de la competencia.

Sobre la atencion al cliente

El Sr. Lenci, nos recomienda que siempre se cuente con la
presencia de uno de los socios durante el horario del funcionamiento
del karaoke, ya que ello es percibido por el cliente como garantia de
un buen servicio.

Sobre las promociones y descuentos

Para alentar al publico a asistir entre los dias lunes a jueves de
6:00pm a 10:00pm, los precios pueden llegar hasta la mitad por ser
los dias y horas de menor afluencia de publico.

Sobre los permisos municipales

El inicio de una empresa es complicada en cuanto a permisos
municipales, nos comenta que un permiso municipal puede tomar

hasta un afio en obtenerse.
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En su caso, él trabajé durante un afio con la licencia
provisional hasta obtener la licencia definitiva.

El nos recomienda averiguar sobre los requisitos y
restricciones que puedan existir en cada municipio de la zona 7. Por
ejemplo en algunos municipios, de acuerdo a la zonificacién
comercial, no entregan licencias para uso unico de karaoke, exigiendo
que se venda comida.

Otro punto a considerar es el horario maximo de atencion
permitido por los municipios, esto es percibido como una amenaza
para el negocio pues con el tiempo se ha ido reduciendo
significativamente.

Sobre la escuela de canto

Para el entrevistado la idea es buena, sin embargo, también
nos comenta que este servicio suelen ser tomados para nifios, de
forma individual y fuera del horario del colegio el cual se cruzaria con
el horario de atencion de “HAPPY PANDA KTV”.

Adicional a ello, los padres de los nifios no permitirian que sus
hijos lleven clases en ambientes cerrados que no bridan garantias
para sus hijos.

Como uso alternativo en su local propio alquila los espacios
durante el dia para diversas reuniones sociales.

Cabe precisar que también comento la dificultad que existe en

el uso de los locales durante la mafiana, respecto al sonido.

Entrevista a competidor

Figura 30. Entrevista a Javier Ysa. Elaboracion propia.
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Objetivo

Se busca conocer el enfoque de las personas que han
incursionado en el negocio de karaokes, de tal manera que el know
how de la competencia sirva de base para la implementacion de
“Happy Panda KTV”.
Perfil
e Nombre: Javier Ysa - Socio de karaoke “Stragos”
o Profesién: Empresario
e Experiencia: 5 afios
o Fechade Entrevista: jueves 28 de enero de 2016

Informacién del negocio

Stragos cuenta con cuatro locales, uno ubicado en San Borja,
dos locales en Miraflores y uno en Surco. Dentro de su servicio
incluye un area comun, ambientes privados, piqueos calientes y
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas.

Stragos se diferencia principalmente por ofrecer un ambiente
calido y atencién personalizada a su publico objetivo entre 25 y 60
anos, del cual el 60%-70% son mujeres.

El horario de atencion del local de San Borja es de 6pm a 6am
mientras que en Miraflores y Surco es de 6pm a lam (dias de
semana), viernes y sabado de 6pm a 3am y domingos de 6pm a lam.

La afluencia en el local de San Borja (el mas concurrido) es de
150 a 200 personas, incluido boxes.

El Sr. Ysa tiene como vision a 5 afios abrir mas locales dentro
de la ciudad.

Sobre laimplementacion del negocio

Se requiere principalmente equipos de sonido (audio y video)
asi como materiales acusticos, los cuales estan disponibles en el
mercado.

Para la compra de bebidas alcohdlicas se recomienda
establecer convenios con distribuidoras de licores y gestionar
contratos de exclusividad como en el caso de uno de sus locales en
Miraflores con Hanzo.

El repertorio musical es actualizado mensualmente.
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Sobre el personal

El local mas grande cuenta con 20 personas incluido el
personal de seguridad, dj, azafatas, administrador y cocineros.,
gquienes trabajan 8 horas diarias y tienen uno o dos dias de descanso
rotativos.

El pago al personal varia entre el sueldo minimo hasta S/.
2500 y se les deposita en una cuenta sueldo.

Sobre la carta

Ha establecido alianza con el restaurante Hanzo para uno de
sus locales de Miraflores en el cual ofrece comida japonesa como
makis, sushi y sashimi, ocasionando que el precio de los piqueos en
este establecimiento sea mas elevado que en los otros donde sélo se
cuenta con piqueos calientes tradicionales como tequefios, chicharrén
de pollo, etc.

El rango de precios para las bebidas no alcohélicas (cocktails)
se encuentra entre S/. 10 y S/. 15 mientras que para las bebidas
alcohdlicas oscila entre S/. 15y S/. 45.

Se ofrece happy hour de domingo a jueves para incentivar la
visita de clientes.

Sobre el consumo

El consumo minimo por persona sea en ambiente privado o
area comun es de S/. 40 que se destina un 20% en piqueos y el 80%
restante en bebidas alcohdlicas.

Sobre los boxes

Tienen capacidad desde 08 hasta 25 personas y las
reservaciones de los ambientes privados se realizan por medio del
call center y actualmente estan implementado un sistema via web. La
afluencia en los boxes es de 40 personas (2 o 3 boxes por noche, de
5).

Sobre servicios adicionales

Karaoke delivery (ofrece instalacion del sistema de karaoke y
un DJ/Bartender a disposicion), foto box donde los asistentes podran
tomarse fotos divertidas dentro del box y karaoke teens & kids que
incluye piqueos y bebidas no alcohdlicas usualmente a partir de las

2pm previa reserva.
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Sobre problemas legales

Los problemas legales varian segun distrito, siendo la principal
dificultad la obtencion de la licencia de funcionamiento.
Sobre las ventas

EL mes de mayor venta para Stragos es diciembre seguido por
el mes de julio; debido a las gratificaciones que las personas reciben.

En setiembre las ganancias suelen ser las més bajas para el
negocio.

El promedio de ganancia esté entre 30% y 40%.

Los precios fueron establecidos inicialmente en base a la
competencia y luego por costos.

Sobre la competencia

Los competidores directos para los locales de Miraflores son el
karaoke Fiesta, Sapporo y Kantos.

Si bien existen competidores en los otros distritos hay gran
variedad de oferta en cuanto al precio y calidad de servicio.

Opinion sobre “Happy Panda KTV”

Ya que su pubico objetivo abarca japoneses se recomienda
incluir piqueos frescos, puesto que estos no consideran atractiva la
comida instantanea.

Sugiere enfocarse so6lo en uno de los 3 paises asiaticos pues
existe resistencia en juntar a las 3 culturas.

Considerando que el entrevistado es de origen japonés, se
recomienda tomar contacto con el Club La Unién, la embajada y
negocios que cuenten con personal oriundo de Japén como Toyota,
Honda, etc.

Entrevista a especialista en ingenieria de sonido

Figura 31. Entrevista a Francisco Muria. Elaboracion propia.
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Objetivo
Conocer detalles técnicos que deben ser considerados en

infraestructura, equipos y sonido del karaoke “HAPPY PANDA KTV”.
Perfil
e Nombre: Francisco Murias
e Profesidn: Ingeniero de sonido y productor musical
e Experiencia: Mas de 20 afios
e Fecha de Entrevista: viernes 29 de enero 2016

Sobre equipos y materiales

Recomienda doble pared de drywall, con una separacion de 5
pulgadas, que puede ser rellenado con lana o fibra de vidrio.

Para el aislamiento y acondicionamiento acustico se
recomienda el uso de trampas de bajo, lo que evita el rebote del
sonido. También recomienda usar techo de cielo raso o falso techo
con fibra de vidrio.

Uno de los proveedores de espuma y acondicionamiento es
Auralex que brinda productos importados.

Comento que en el mercado se pueden encontrar sistemas
completos de karaoke listos para instalar y que la vida util de los
equipos, considerando un uso diario, es de 3 a 4 afios. Estos deben
ser instalados de manera independiente para cada box sin necesidad
de contar con un sistema de administracion central.

Respecto al mantenimiento, se sugiere un especial cuidado a
los micr6fonos puesto que son los mas manipulados.

Sobre lainfraestructura y disefio

Para la instalacion de los equipos, depende del area y la
distribucion del cuarto. Se suele poner el sistema de frente y los
comandos a la mano.

En cuanto a la distribucién del area, recomienda que el disefio
del box sea un cuadrado perfecto, eliminando las esquinas y que las
paredes sean concavas para evitar rebotes de frecuencia asi como
también el uso de trampas de graves y agudos.

A cerca de los materiales de decoracion, se hizo hincapié en
no usar vidrios o materiales lisos porque producen rebote del sonido.
Por el contrario, se recomienda hacer uso de muebles de materiales

pOrosos.
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Barreras legales

Existen pistas de karaoke con copyright (derechos de autor)
que requieren de un pago mensual por su uso, como lo solicita
APDAYC.

Sobre las clases de canto

No considera oportuno el uso de los boxes para dictar clases
de canto ya que es un espacio de diversion nocturna donde se fumay
se bebe. Ademas, requiere de inversion en instrumentos musicales y
personal adicional.

Sobre “Happy Panda KTV”
Recomienda la compra de pistas de musica de buena calidad,

canciones bien grabadas y bien mezcladas, ya que las que
actualmente se usan en este tipo de negocio no son las pistas

originales.

Entrevista a proveedor

Figura 32. Entrevista con Alicia Ku. Elaboracién propia.

Objetivo

Conocer su capacidad para gestionar las ventas, lo cual le
permita convertirse en un socio estratégico para “HAPPY PANDA
KTV”.

73



Perfil

e Nombre: Alicia Ku

e Edad: 54 afios

o Profesion: Empresaria

e Experiencia: Mas de 30 afios

e Fecha de Entrevista: sabado 06 de febrero 2016

Informacién del negocio

El proveedor se dedica a la comercializacion de productos
importados desde Asia, Ecuador, USA y Brasil. Su negocio cuenta
con dos razones sociales: Hong Kong Market y SB Trading, para la
primera sélo cuenta con un local, mientras que para la segunda con 3
minimarkets, los cuales se encuentran ubicados en el Callao-Minka,
San Borja y otro en el centro de Lima (Paruro), ademas de dos
franquicias en Trujillo e Ica, con proyecciones a seguir
expandiéndose.

Sobre sus compras

Realizan sus compras basandose en la necesidad del
mercado, lo cual ha influenciado en que incursionen en la compra de
productos asiaticos, no solo chicos y japoneses sino ahora también
coreanos.

En el caso de las compras a través de las importaciones estas
son centralizadas, mientras que para el caso de las compras locales
gue son basicamente complementos de productos, son realizadas por
cada tienda. Cuenta con almacenes en el local del Callao-Minka, San
Juan de Lurigancho, asi como en el centro de Lima.

El proveedor solicita muestras sélo para las compras de
nuevos productos, no realizan control de calidad de los productos
cuyos proveedores ya vienen afios trabajando.

Hasta el momento no han tenido la necesidad de contar con
un sistema para la conservacion de sus productos por tratarse de
mercaderia seca, los cuales se mantienen a temperatura ambiente;
sin embargo ya se estan implementando depdsitos con la
ambientacion adecuada para productos que requieran cambios de

temperatura.
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Sobre sus ventas

En cuanto a los piqueos mas vendidos segln su pais de
origen se encuentran los dulces chinos como semillas, maniy
bocaditos coreanos tipo chips de camaron.

Con respecto a los piqueos y bebidas mas vendidos segun el
pais de origen del cliente, la Sra. Ku hos comenta que es bien relativo
ya que los productos son adquiridos no sélo por clientes que
pertenecen al mismo pais de origen del producto sino que estos son
comprados por cualquier persona que guste de estos sin importar el
origen.

No existe monto minimo de venta y las 6rdenes de compra se
deben colocar con 48 horas de anticipacién. Se brinda servicio de
delivery sin cobro alguno para las zonas aledafias al centro de Lima.

La variacion en los precios de los productos que ofrecen
depende Unicamente de los cambios en el precio del délar. Ofrece
crédito a sus clientes desde 7, 15 hasta 30 dias.

Ofrece descuentos para ventas al por mayor; y por ultimo el
proveedor cuenta con un sistema de control de inventarios, por lo que
no presenta riesgos en el abastecimiento de sus productos.

Sobre “Happy Panda KTV”

Los productos que recomendaria que se incluyan en la carta

son bocaditos secos, mani, asi como adquirir mayor cantidad y

variedad de semillas.
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4.1.4 Focus group.

Tabla 29
Resumen de Mini Focus Group

Mini focus group

Fecha de realizacion: Viernes 05 de febrero 2016
Hora de inicio: 05:30 p.m.
- . Residentes chinos en Perl con edades entre 26 y
Participantes: o
46 anos
Numero de
o : 4
participantes:
Lugar de residencia: La Molina, San Isidro, San Borja y Chorrillos.
Duracién de focus
) 1 hora
group:

Conocer el grado de aceptacion de la idea de
Objetivos: negocio por parte del pubico objetivo, obteniendo ideas
y recomendaciones que aporten a su desarrollo

Nota: Elaboracion propia.

Perfil del cliente
Se identificd, en los participantes del mini focus group que:

¢ No tienen inconveniente en la mezcla de culturas coreanas,
japonesas y chinas en un solo establecimiento.

¢ Son personas ludicas, son bastantes visuales y prefieren ambientes
llamativos que transmitan alegria.

¢ Gustan de ambientes tematicos.

¢ Valoran la variedad de idiomas en el repertorio musical.

¢ Requieren alimentos y bebidas durante todo el tiempo de estadia en
el KTV, los productos deben ser surtidos y de distintos origenes
asiaticos.

e Les atrae la diversidad cultural.

Validacién del servicio
- Del nombre: La marca “KANTASIA” no les pareci6 atractiva ya que

su composicion esta dirigida a un publico occidental, se sugirié usar
un nombre llamativo para la comunidad asiatica.

- Del logo: Recomendaron que el logo sea mas divertido, haciendo
uso de animales como pandas u otros que sean representativos de

Asia.
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G

Figura 33. Logo antiguo.Elaboracién propia.

Figura 34. Logo actual. Elaboracion propia

De la variedad de piqueos y bebidas: Recomiendan ampliar
la variedad de productos ofrecidos, incluyendo piqueos frios y
calientes.

De la musica: La gama del repertorio musical debe ser amplio,
contando con canciones en idioma chino, japonés, coreano,
inglés y espafiol.

De la decoracion: Debe ser luminosa, comoda y moderna,
contar con ambientes tematicos, los cuales deben ser
divertidos, son altamente recomendados.

Del uniforme: Se debe usar colores claros como el blanco, el
cual resalta ante la presencia de luz violeta, y que tengan un
disefio que permita a los clientes identificar facilmente al
personal del KTV.

De los juegos: No todos los participantes reconocieron el
beerpong y la ruleta, sin embargo se ratifico que los dados y

jenga son los preferidos en los KTV.
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Tabla 30
Resumen de aceptacion y rechazo de ideas

Se acepta Se rechaza

El concepto de KTV en Lima El nombre del KTV
_ Los piqueos y bebidas El logo del KTV
asiaticos
La decoracion al estilo oriental El uniforme del personal
Juegos BeerPong y
Juegos Jenga y dados Ruleta
La mezcla de culturas Decoracion

Slogan

Nota: Elaboracion propia.
Resultados obtenidos de estudio cualitativo.

Cambios:
Se decide:

e Cambiar el nombre del KTV.

e Cambiar el logo del KTV.

e Ampliar la carta de piqueos y bebidas.

¢ Establecer alianzas estratégicas con restaurantes
orientales que contribuyan en la ampliacién de la carta de
piqueos.

e Incluir variedad de canciones en idiomas inglés y
espafiol.

e Implementar teméticas de decoracién en los ambientes
privados.

e Cambiar el uniforme del personal.

4.1.5 Encuesta.

Buenas tardes / noches: Somos estudiantes de la Universidad
San Ignacio de Loyola, estamos realizando una encuesta con el fin de
conocer sus gustos y preferencias en cuanto a un nuevo KTV / Karaoke
Agradecemos anticipadamente su participacion y opinién veraz al

contestar este cuestionario.

78



I

Itro

=

Género
a) Masculino b) Femenino
2. Estado civil

a) Soltero c) Viudo
b) Casado d) Divorciado

3. ¢Cudl es tu nacionalidad?

a) China c) Japonesa
b) Coreana d) Otra (TERMINAR)

4. ¢Resides en Peru?

a) Si
b) No (TERMINAR)

5. ¢Cuantos afos tienes?

a) 20a29
b) 30a39 d) 50 a 54
c) 40a49 e) Otra edad (TERMINAR)

6. ¢En qué distrito vives?

a) La Molina h) La Victoria

b) San lIsidro i) Jesus Maria

c) San Borja i) Lince

d) Santiago de k) Pueblo Libre
Surco ) Magdalena

e) Miraflores m) San Miguel

f) Lima (centro) n) Surquillo

g) Barranco 0) Otros (TERMINAR)

7. ¢A qué categoria de ocupacién perteneces?

a) Empleado d) Amade casa
b) Trabajador e) Obrero
independiente f)  Otros (TERMINAR)
c¢) Empleador o
patrono

8. ¢Cudl es el ingreso mensual que percibes?

a) Menos de USD 300 (TERMINAR)
b) USD 301 a USD 500

c) De USD 501 a USD 700

d) De USD 701 a 900

e) DeUSD 901 a USD 1100

f) De USD 1101 a USD 1300

g) De USD 1301 a USD 1500

h) De USD 1501 a mas



Perfil del consumidor

1. ¢Asistes a karaokes? MD
a) Si
b) No (TERMINAR)
2. ¢Estarias dispuesto a asistir aun KTV en Lima? MD

c) Si
d) No (TERMINAR)

3. ¢Cuantas veces asistes a karaokes en un mes? FC

a) laz2
b) 3a4
c) 5ab6

d) 7amas

4. ¢Cudl es tu horario de ingreso a un karaoke usualmente?

a) Antes de las 06:00pm
b) De 06:01pm a 08:00pm
c) De 08:01pm a 10:00pm
d) De 10:01pm a 12:00am
e) Masdelas 12:01am

5. ¢Cual es tu horario de salida de un karaoke usualmente?

a) Antes de las 10:00pm
b) De 10:01pm a 12:00pm
c) De12:01pm a 02:00pm
d) De 02:01pm a 04:00am
e) Mas de las 04:01lam

6. ¢En grupos de cuantas personas sueles ir al karaoke?

a) DelA2 e) De2la25
b) De3alo f) De 25 a mas
c) Dellals

d Del6a?

7. ¢Con quiénes vas? (Puede marcar mas de una opcion)

a) Amigos

b) Familiares d) En pareja
c) Colegas de e) Solo
trabajo
8. ¢En qué ocasion sueles ir al karaoke?
a) Cumpleafios C) Reuniones familiares
b) Reuniones de d) Por diversién

trabajo



10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢, Qué dia de la semana visitas con mayor frecuencia un karaoke?

a) Lunes e) Viernes

b) Martes f)  Sabado

c) Miércoles g) Domingo

d) Jueves
¢ Cuanto sueles gastar en una salida de karaoke? FC
a) Menos de S/. 50.00

b) De S/.50.01aS/.100.00

c) De S/.100.01 a S/. 150.00

d) De S/.150.01 a S/. 200.00

e) De S/.200.01aS/.250.00

f)  De S/. 250.01 a mas

¢ Reservas ambientes privados?

a) Si (CONTINUAR CON PREGUNTA 12)

b) No (CONTINUAR CON PREGUNTA 13)

¢Como realizas la reserva de ambientes privados?

a) Directamente en el local

b)  Por correo electrénico

c) Porteléfono

d) Através de la pagina web

e) Todas las anteriores

¢ Qué tipo de piqueos sueles consumir?

a) Snacks salados embolsados (Frutos secos, semillas de girasol,

papitas, galletas saladas, etc.).
b) Piqueos calientes (Tequefios, yuquitas, alitas, etc.).
c) Snacks dulces embolsados (Galletas dulces, camotes fritos,
etc.).

d) Piqueos frios.

¢, Qué tipo de bebidas alcohdlicas sueles consumir?
a) Cerveza g) Vino

b) Whisky h) Vino espumante
c) Ron i) Vodka

d) Tequila j) Cocktails

e) Pisco k) No consumo
f)Sake [)Otros:

¢ Qué tipo de bebidas no alcohdlicas sueles consumir?
a) Té e) Jugos citricos

b) Agua f)No consumo

c) Gaseosas g) Otros:

d) Aloe Vera
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Competencia
16. (A qué hora sueles ir?

17.

18.

a) AkaTonbo
b) Carnaval
c)  Xtremo Chinese

d)  Saporo
e) Haus
f) Kantos

g) Lucky Seven
h) Milenium

i) Sopranos

j) Stragos

k) The Stage

[) Otros:

¢Qué es lo que mas valoras de los karaokes a los que vas?
Enumera del 1 al 6 donde 1 es el mas importante y 6 el menos

importante.

a) Decoracion

b) Precio

c) Carta surtida

d) Zona de fumadores
e) Repertorio musical

f) Calidad del servicio

LLLLLE

¢, Como te enteras de las ofertas y promociones del karaoke al que
asistes? (Puede marcar mas de una opcion)

a) Redes sociales

b) Periddicos /
Revistas

C) Eventos
sociales

d) Correo electronico
e) Radio

f) Television

g) Por amigos

h) Por familiares
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19. ¢(En qué meses frecuentas mas un karaoke?

a) De enero a c) De julio a septiembre
marzo d) De octubre a diciembre
b) De abril a junio e) Indistinto

Validacion del servicio

Se esta evaluando instalar un karaoke bajo el concepto asiatico

(pantalla tactil, amplios ambientes privados con decoracion oriental con

finos acabados y diversas tematicas, con bafio propio, boton de llamado a

la anfitriona, personal que habla espafiol e inglés, con conocimientos de

los idiomas japonés, coreano y chino, carta con bebidas y piqueos surtidas

de origen Asiatico, tragos cortos tradicionales, piqueos envasados, frios y

calientes, juegos de mesa (jenga drink, dados), y basta variedad de

musica en idiomas de origen asi como en inglés y espariol.

19.

20.

21.

JAsistirias a nuestro KTV?

a) Si
b)  No (TERMINAR)

¢ Cuantas veces al mes irias a nuestro KTV?
a) Dela? C) De5a6
b) De3a4 d) De 7 amas
¢En cudl de los siguientes distritos te gustaria que se encuentre
ubicado nuestro KTV?
a) La Molina h) La Victoria
b)  Sanlsidro )  JesUs Maria
C) San Borja i) Lince
d)  Santiago de K} Pueblo Libre
Surco | Magdal

e)  Miraflores ) agdalena

_ m)  San Miguel
f) Lima (centro) n) surquillo

s)) Barranco
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22¢A qué hora te gustaria que abray cierre nuestro karaoke?

Salida
Antes De De De mas de
delas |10:0lpm a|12:0lam a | 02:0lam a las
10pm 12:00am 02:00am 04:00am | 04:0lam

Antes de
las
06:00pm
De
06:01pm a
08:00pm
De
08:01pm a
10:00pm
De
10:01pm a
12:00am
Mas de las
12:01lam

Ingreso

22. ¢Para qué cantidad de personas reservarias con mayor frecuencia
un ambiente privado?
a) 5 C) 15
b) 10 d) 20

23. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por cada ambiente privado de
nuestro karaoke de 5, 10, 15y 20 personas?

Precio dispuesto a pagar

Menos De S/. De S/. De S/. De S/. Mas de
de S/. 301aS/.|501aS/.|901asS/.| 1101 a S/.
300 500 700 1100 S/. 1300 1301
o 5
o
& 10
15
20

24.;COomo te gustaria enterarte de nuestro servicio?

a) Redes sociales d) Correo electronico
b) Periddicos / e) Radio
Revistas f) Television
C) Eventos g) Por amigos
sociales h) Por familiares

25. ¢ En qué meses frecuentarias mas nuestro KTV?

a) De enero a marzo
b) De abril a junio

C) De julio a septiembre
d) De octubre a diciembre
e) Indistinto
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26. ¢ Coémo calificarias las siguientes teméaticas para los ambientes
privados?

Se estan considerando 7 ambientes privados con distintas
teméticas representadas a través de Figuras en sus murales: Panda
fama: Pandas disfrazados de cantantes famosos. / Panda sport:
Pandas desempefiando diversos deportes. / Panda del zodiaco: 12
Pandas disfrazados de los animales del zodiaco chino. / Panda
naturaleza: Pandas disfrutando de habitat natural, rodeados de rocas,
bambd, etc. / Super pandas: Pandas disfrazados de super héroes.
Panda xxx: Pandas en situaciones comicas sexuales como bailando
pool dance con una rama de bambu, pandas cortejandose, etc. Panda
gamer: Pandas disfrazados de personajes de videojuegos como Mario
Bross, Street Fighter, etc.

AN QL

Muy Muy
Excelente |buena |Buena|Regular | Mala | mala

Panda fama
Panda sport
Panda del zodiaco
Panda naturaleza
Super panda
Panda XXX
Panda gamer

Resultados de la encuesta
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F1. Género

100

80 -

60 -

20 -

Cantidad de encuentados
N
o

Figura 35. Filtro 1: Género. Elaboracién propia.

F2. Estado civil

Figura 36. Filtro 2: Estado Civil. Elaboracién propia.

F3. ¢Cual es tu nacionalidad?

Figura 37. Filtro 3: Nacionalidad. Elaboracion propia.

Masculino Femenino

u Casado

= Divorciado
= Soltero
“Viudo

u China

= Peruano
= Japonesa
= Coreana

u Otra
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F4. ;Resides en Peru?

100
80
60
40
20 2
0 NEE—— 22 = .
No Si

Figura 38. Filtro 4: Residencia en Peru. Elaboracién propia.

F5. Edad

m20a29

m30a39

w40 a49

Figura 39. Filtro 5: Edad. Elaboracion propia.

F6. Distrito de residencia

San Borja
JesuUs Maria
La Molina
Lince
Surquillo
Miraflores
Lima

Pueblo Libre
Barranco
San Miguel
Santiago de Surco
Magdalena
La Victoria
Otro

0 5 10 15 20 25 30

Figura 40. Filtro 6: Distrito de residencia. Elaboracion propia.
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F7. Categoria de ocupacion

= Empleado

= Empleador o patrono

= Trabajador
independiente

“ Obrero

= Ama de casa

m Otros

Figura 41. Filtro 7: Categoria de ocupacion. Elaboracion propia.

F8. Salario percibido

40
35
30
25

37
20 20
20 i
15 12 10 10
1
I 111 :
||

USD USD901UsSD501 USD USD701USD301 USD MENOS
1101a aUSD -USD 1301a aUSD -USD 1501a DEUSD
USD 1100 700 uUsD 900 500 mas 300
1300 1500

o o1 O

Figura 42. Filtro 8: Salario percibido. Elaboracion propia.

1. ¢ Asistes a karaokes?

100
80
60
40
20

co

7
1

Cantidad

37
Si No

Figura 43. Asistencia a karaokes. Elaboracién propia.
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2. ¢Estarias dispuesto a asistiraun KTV en

Lima?
100 92
e}
5]
©
= 50
c
]
O
0
Si

Figura 44. Disposicién de asistir a KTV en Lima. Elaboracién propia.

3. ¢Cuantas veces asistes a karaokes en un mes?
100

50 m Total

0 I

la2 3a4

Figura 45. Asistencia a karaokes por mes. Elaboracion propia.

4. ¢;Cudl es tu horario de ingreso a un KTV
comunmente?

De 10:01pm a 12:00am
De 6:01pm a 8:00pm
Mas de las 12:00am

Figura 46. Hora de ingreso a KTV. Elaboracion propia.

5. ¢, Cudl es tu horario de salida de un karaoke
normalmente?

De 02:01am a 04:00am

44
De 12:01am a 02:00am 25
Mas de las 04:00am 20
De 10:01pm a 12:00am 3
0 10 20 30 40 50

Figura 47. Hora de salida de un KTV. Elaboracion propia.
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6. ¢En grupos de cuantas personas sueles ir al karaoke?

12
13% mDe 6a 10

mDela?
mDe3ab
~Dellalils

Figura 48. Grupos de personas por salida a KTV. Elaboracién propia.

7. ¢Con quiénes vas?

Amigos 72
Familiares 24
En pareja 6
Colegas de trabajo 1
Solo 9
0 20 40 60 80

Figura 49. Tipo de acompafiantes. Elaboracion propia.

8. ¢En qué ocasion sueles ir al karaoke?

Por diversion 78
Cumpleafios 43
Reuniones familiares 19
Reuniones de trabajo 4
0 20 40 60 80 100

Figura 50. Ocasion de asistencia a karaoke. Elaboracion propia.

9. ¢Qué dia de la semana visitas con mayor frecuencia un
karaoke?

m Sabado
m Viernes
= Jueves

Miércoles

Figura 51. Dia de mayor visita a karaoke. Elaboracién propia.
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10. C,Cuénto sueles gastar en una salida de karaoke?
40

Cantidad

30

20 ,
10

0 IIIl llll

De S/. De S/. De S/. Masde S/.
50.01aS/. S/.100.01 a 200.01a 150.01a 250

100.00 S/.150.00 S/.250.00 S/.200.00

Figura 52. Gasto por salida a karaoke. Elaboracion propia.

11. ¢ Reservas ambientes privados?

100 85

K

3 50

g % ! t
© No Si

Figura 53. Reserva de ambientes privados. Elaboracion propia.

12. ;COmo realizas la reserva de ambientes privados?

A través de la pagina web 40
Por correo electrénico 44
Por teléfono 30
Directamente en el local 8
Redes sociales
6 iO 26 :;0 40 50

Figura 54. Reserva de ambientes privados. Elaboracion propia.

13. ;/Qué tipos de piqueos sueles consumir?

Snacks dulces embolsados 18
Piqueos frios 41
Piqueos calientes

Snacks salados embolsados

_—

50

52

T T T T T T

0 10 20 30 40 50

Figura 55. Piqueos que consume. Elaboracion propia.
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14. ;Qué tipos de bebidas alcohdlicas sueles consumir?

70 58
5 80 g
< 50
S 40 26 30
30 - - - 19 19
G20 |- NN =N | 11 14 13 ~
© 10 - N TS N T ° 3 0
0 N N BN N BN BN NN BN e
Y BN N I AR C P SRS
3 @ O S I X3 <& N\ <0 QS '®)
N o 9 N SRS 4 »
QQJG 3 < P S c,o&
AN
S

Figura 56. Bebidas alcohdlicas que suele consumir. Elaboracion propia.

15. ¢ Qué tipos de bebidas no alcohdélicas sueles consumir?

60

43
©
S 40 33
O 0
0
Agua Gaseosas Téfrio Aloevera Jugos No Otros

citricos  consumo

Figura 57. Bebidas no alcohdlicas que suele consumir. Elaboracion propia.

16. ¢ A qué karaokes sueles ir?

Otro 0
Carnaval 3
Haus 10
Kantos 12
Aka Tonbo 13
Lucky Seven 13
Melinium 13
Saporo 16
Xtremo Chinese 17
Sopranos 29
Stragos 42

0 10 20 30 40 50
Figura 58. Karaokes a los que suele ir. Elaboracién propia.

Tabla 31
17. ¢ Qué es lo que mas valoras de los karaokes a los que vas?

Ranking Atributo
Precio

Calidad de servicio

Carta surtida

Decoraciéon

g [WI[N (-

Repertorio musical

6 Zona de fumadores

Nota: Elaboracion propia.
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18. ;Cémo se entera de las ofertas y promociones del karaoke
al que asiste?

Redes sociales 61
Por amigos

Eventos sociales
Periodicos / revistas
Por familiares
Radio

Correo electronico

Television

0 10 20 30 40 50 60 70

Figura 59. Promocion. Elaboracion propia.

19. (En qué meses frecuentas mas un karaoke?

| Indistinto

u De octubre a diciembre
= De julio a septiembre
 De abril a junio

m De enero a marzo

Figura 60. Estacionalidad Elaboracion propia.

20. ¢ Asistirias a nuestro KTV?

70 64
60
50
40
30
20
10

Cantidad

No Si

Figura 61. ¢ Asistiria a nuestro KTV?. Elaboracién propia.
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21. ;Cuantas veces al mes irias a nuestro KTV?

70
60
50
40
30
20
10

58

Cantidad

6

I 000
la2 3a4

Figura 62. Veces por mes que asistiria a Happy Panda Elaboracién propia.

22. ¢En cual de los siguientes distritos te gustaria que se
encuentre ubicado nuestro KTV?

San Borja

Jesus Maria
Barranco
Santiago de Surco

La Victoria

0 5 10 15 20
Cantidad

Figura 63. Distrito de preferencia para ubicacién de Happy Panda KTV.
Elaboracion propia.

23. (A qué hora te gustaria que abra nuestro karaoke?

De 08:01pm a 10:00pm 37
De 06:01pm a 08:00pm 1
De 04:01pm a 06:00pm 12

Mas de las 10:00pm 1
De 02:00pm a 04:00pm 1

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Cantidad

Figura 64. Horario de apertura de preferencia. Elaboracion propia.
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23. ¢A qué hora te gustaria que cierre nuestro karaoke?

De 02:01am a 04:00am 30
Més de las 04:01am 26
De 12:01am a 02:00am 6
Antes de las 10:00pm 1
De 10:00pm a 12:00pm 1

0 5 10 15 20 25 30 35
Cantidad

Figura 65. Horario de cierre de preferencia. Elaboracién propia.

24. ;Para qué cantidad de personas reservarias con mayor
frecuencia un ambiente privado?

=10
u5
m15

Figura 66. Cantidad de personas para las que haria reserva de ambiente
privado. Elaboracidn propia.

25. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el ambiente de 5

personas?
40 37
T 30
T*% 20 13 12
O 10 2
o |

Menos de S/. De S/.301.00 a S/.De S/.501.00 a S/.De S/. 701.00 a S/.
300.00 500.00 700.00 900.00

Figura 67. Precio dispuesto a pagar por ambiente privado de 5 personas.
Elaboracion propia.
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25. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el ambiente de 10

personas?
40 31
E 30 21
= 20
o -
De S/. 301.00 a S/.De S/. 501.00 a S/.De S/. 701.00 a S/.De S/. 901.00 a S/.
500.00 700.00 900.00 1100.00
Figura 68. Precio dispuesto a pagar por ambiente privado de 10 personas.
Elaboracion propia.
25. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el ambiente de 15
personas?
E 30
£ 20 17
o L .

De S/. 501.00 a S/.De S/. 701.00 a S/.De S/. 901.00 a S/. De S/. 1101.00 a
700.00 900.00 1100.00 S/. 1300.00

Figura 69. Precio dispuesto a pagar por ambiente privado de 15 personas.
Elaboracion propia.

27. ¢En qué meses frecuentarias mas nuestro KTV?

® Indistinto

= De octubre a diciembre
= De julio a septiembre

= De abril a junio

® De enero a marzo

Figura 70. Meses de mayor visita a Happy Panda KTV. Elaboracion propia.
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28. ¢Como calificarias la temética Panda Fama para el ambiente
privado?

= Muy buena
® Buena

1 Excelente
= Regular

= Mala

Figura 71. Calificacién de temética Panda Fama. Elaboracién propia.

28. ¢ Como calificarias la tematica Panda Sport para el ambiente

privado?

u Muy buena
uBuena

= Excelente
= Regular

= Mala

Figura 72. Calificacién de tematica Panda Sport. Elaboracion propia.

28. ¢ Como calificarias la temética Panda Zodiaco para el ambiente

privado?

= Muy buena
m Buena
= Regular

= Excelente

Figura 73. Calificacién de temética Panda Zodiaco. Elaboracion propia.
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28. ¢ Como calificarias la temética Panda Naturaleza para el
ambiente privado?

= Muy buena
u Buena
= Regular

" Excelente

Figura 74. Calificacién de tematica Panda Naturaleza. Elaboracion propia.

28. ¢ Coémo calificarias la teméatica Superpanda para el ambiente

privado?

u Buena
® Muy buena
= Regular

= Excelente

Figura 75. Calificacién de tematica Super Panda. Elaboracion propia.

28. ¢ Como calificarias la tematica Panda XXX para el ambiente

privado?

= Buena

= Muy buena
u Excelente
= Regular

= Mala

= Muy mala

Figura 76. Calificacion de tematica Panda XXX. Elaboracion propia.
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28. ¢Como calificarias la temética Panda Gamer para el ambiente
privado?

u Muy buena
u Buena

= Regular

“ Excelente

= Mala

Figura 77. Calificacién de temética Panda Gamer. Elaboracion propia.

Asistentes a Happy Panda KTV por género y estado civil

m Casado Divorciado m Soltero mViudo

27
17
10
=l m 1
- I —

Femenino Masculino

Figura 78. Asistentes a Happy Panda KTV por género y estado civil.
Elaboracion propia.

Lugar de residencia por nacionalidad

mChina = Coreana mJaponesa ®Peruano

4

‘11
|

> c?}

7 7
5
3 3 3 3
2 2 2 2 2 2 2
11I |1 II1|11I1I1| |1 1 111
| [ il 111
\{b R .&0
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Figura 79. Lugar de residencia por nacionalidad. Elaboracion propia.
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Frecuencia de asistencia por meses

mla2 =3a4
50
1 1 1 2 4 3
— — — [ |
De abrilajunio  De enero a De julio a De octubre a Indistinto
marzo septiembre diciembre

Figura 80. Frecuencia de asistencia por meses. Elaboracion propia.

Preferencia de reserva de K-box por grupo de edad

m5 m10 =15
16
10 11
7 5 7
In II3 ] BEE
III [ | I -
20a 29 30a39 40 a 49 50a54

Figura 81. Preferencia de reserva de K-box por grupo de edad. Elaboracion

propia.

Salario por rango de ocupacion

= USD 1101 a USD 1300 = USD 901 a USD 1100
= USD 1301 a USD 1500 = USD 501 — USD 700
EUSD 301 -USD 500 ®=mUSD 1501 a mas
mUSD 701 a USD 900

14
11,
7
4 4 4
2 1 2 24 11 1
= in HE N - -

Empleado Empleador o Trabajador Ama de casa
patrono independiente

Figura 82. Salario por rango de ocupacion Elaboracion propia.
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Horario de ingreso y salida

25
20
20
17
< 15
% m Antes de las 10:00pm
? 10 m De 02:01am a 04:00am
6 6
5 4 m De 10:00pm a 12:00pm
3
I I 1 122 1 1 De 12:01am a 02:00am
0 l | - = m Mas de las 04:01am
De De De Mas de De
08:01pm 06:01pm 04:01pm las  02:00pm
a a a 10:00pm a
10:00pm 08:00pm 06:00pm 04:00pm
Ingreso

Figura 83. Horario de ingreso y salida de KTV. Elaboracion propia.

Asistencia mensual y gasto por salida

30
26
25
21
20
mDe S/. 150.01 a S/. 200.00
o
@ 15 De S/. 200.01 a S/. 250.00
O
De S/.50.01 a S/. 100.00
10 De S/.100.01 a S/. 150.00
5 mMas de S/. 250
5 4
3
I . x
. ] -
la2 3a4d

Asistencia a karaoke mensual

Figura 84. Asistencia mensual y gasto por salida. Elaboracién propia.

4.2 Demanday oferta

4.2.1Estimacién de mercado potencial.
Esta conformado por el conjunto de personas de la comunidad
asiatica que cumplen con los criterios de segmentacién en cuanto a edad,

distrito de residencia, ocupacion, etc. Todos ellos representan un 80% vy el
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porcentaje restante estd conformado por poblacién peruana,
considerando edad, nivel socioecondmico y el tipo de cliente que
representa (Innovador — 2.5%).

Tabla 32
Mercado potencial afio 1

Afo 1
Distrito Orienta
I Peruano

Jesus Maria 907 179 1,086

La Molina 605 446 1,051
Lima 1,739 687 2,426

Lince 378 127 505

Magdalena del mar | 302 137 439

Magdalena vieja 151 188 339

Barranco 302 74 376

Surquillo 605 233 838

Miraflores 756 209 965
San Borja 273 284 3,157
San Isidro 907 133 1,040
San Miguel 847 346 1,193
Santiago de Surco 605 886 1,491
Total 10,977 |3,930 14,907

Nota: Adaptado de “indices macroecomcos”, INEI 2016.
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Tabla 33
Mercado potencial afio 2

. Afo 2
Distrito Oriental Peruano
JesUs Maria 933 182 1115
La Molina 622 452 1074
Lima 1788 696 2484
Lince 389 129 518
mg?da'e”a del 310 139 449
Magdalena vieja 155 191 346
Barranco 310 75 385
Surquillo 622 236 858
Miraflores 77 212 989
San Borja 2954 288 3242
San Isidro 933 135 1068
San Miguel 871 351 1222
Santiago de 622 898 1520
Surco
Total 11,286 3,984 15,270

Nota: Adaptado de “indices 