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RESUMEN
El trabajo de investigacién surgié como respuesta a la demanda no atendida dentro del
sector textil orientado a damas entre 20 a 40 aflos de Lima Metropolitana,
especificamente para mujeres que se encuentran en la busqueda de una atencién
personalizada, productos a su medida y sobre todo que cuente con un asesor de imagen
gue las guie durante la compra y postventa. La propuesta de valor radicé en que se
cuenta con un profesional asesor de imagen, altamente calificado y que, a diferencia de
otras tiendas fisicas o virtuales, acompafa desde el inicio de la compra hasta el final, al
usuario, para que se sienta segura en su eleccion y, de requerir una compostura luego
de la compra, las damas tienen la opcidn de tener por Unica vez este servicio de manera
gratuita en el taller de confeccion. Después de analizar los resultados econdmicos y
financieros se verific6 que el monto de la inversién inicial para el proyecto fue de S/32,386
soles, con un 70% de financiamiento bancario y 30% de capital propio de los socios. Se
llega a la conclusién que el trabajo de investigacion es considerado rentable y sostenible

durante el tiempo de vida operativo de 3 afos.

Palabras clave: prendas de vestir, textil, tienda virtual, asesoria de imagen



ABSTRACT
The business plan arose in response to the unmet demand within the textile sector aimed
at women between 20 and 40 years of age in Metropolitan Lima, specifically for women
who are in search of personalized attention, tailored products and, above all, that Have
an image advisor to guide you during the purchase and after-sale. The value proposition
lies in the fact that we have a highly qualified professional image consultant who, unlike
other physical or virtual stores, accompanies the user from the beginning of the purchase
to the end, so that they feel safe in their choice and, if they require a repair after the
purchase, ladies have the option of having this service for free in the clothing workshop
one time only. After analyzing the economic and financial results, it was verified that the
amount of the initial investment for the project was S/32,386 soles, with 70% bank
financing and 30% the partners' own capital. It is concluded that the business plan is

considered profitable and sustainable during the operational life of 3 years.

Keywords: clothing, textile, virtual store, image consultancy
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I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion del problema

A continuacién, se presentara el capitulo primero, en el cual se planteard la razon
de estudio denominado problemética, al mismo tiempo dar a conocer su nivel de
significancia del caso para verificar la viabilidad del mismo, logrando delimitar el plan.
Ademas, se manifiestan objetivos y se indican trabajos realizados anteriormente que
brindan sustento al presente trabajo de investigacion.

A nivel general, el comercio evoluciona y se implementa a través del tiempo,
siendo esta actividad econémica una de las mas relevantes en la actualidad, debido a
gue se esta intercomunicado a nivel mundial gracias al proceso creciente, denominado
globalizacion. Este proceso ha permitido la ruptura de limites de frontera comercial entre
naciones, dando paso al establecimiento de transacciones comerciales multilaterales,
denominadas comercio internacional.

El comercio es la denominacién con la cual se identifica a los sectores dedicados
a la compra y venta de bienes y servicios, y actualmente para lograr una mayor
aceptacion de los productos, realizan una 6ptima combinacion de ambas. Se debe tener
en cuenta que la dependencia entre economias, ha provocado que muchos sectores se
vean afectados por el incremento de competitividad, enfrentandose no solamente a los
competidores nacionales sino, ademas, a la extranjera. Conforme a esto, el sector textil
no es ajeno a los cambios y, viene sufriendo reestructuracion en sus procesos desde el
afio 2010, debido a la presencia de empresas generalmente originarias de Asia, que
destacan por su alta ventaja en reduccion de costos basado en la mano de obra barata

y de produccién masiva de prendas, mediante empleo de maquinaria con tecnologia de
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punta. El caso mas representativo es de China, que ha agudizado este proceso a niveles
desorbitantes y que ha dado pie a una crisis en la industria textil.

En Latinoamérica, sus mercados son emergentes, fortaleciendo su motor
econémico con la comercializacion de materia prima y adentrandose en la
industrializacion. Para Mufioz (2001) las economias latinoamericanas han estado en un
proceso de apertura comercial y reorganizacién, siendo afectada por aspectos politicos
y culturales, estando influenciadas por las tecnologias, que buscan promover su
insercion internacional con exportaciones y un dinamismo en la busqueda de potenciales
clientes a través de tratados de libre comercio, bloques regionales y redes socio-
econOmicas. La cultura peruana comienza una apertura comercial a finales del siglo XX,
fortaleciendo sus alianzas comerciales con las potencias mundiales, ocupando un nicho
en el mercado extranjero.

Diez afios después del nuevo milenio, a nivel latinoamericano, China ha
aumentado el volumen de produccion en el sector textil y confeccién. Segun La
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE), Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), Banco de Desarrollo de América
Latina y el Caribe (CAF) (2015), el ingreso de las importaciones chinas tuvo un
incremento en todos los paises, pero el mayor ingreso se ha plasmado en Chile,
Colombia, Ecuador y Pera.

Si bien es cierto, como sefiala Bonilla y Garcia (2015), el gigante asiatico ha
colocado sus productos en diferentes regiones latinoamericanas; no obstante, ha
enfocado estratégicamente su direccionamiento masivo de mercancias textiles a paises

con los cuales cuenta con acuerdos bilaterales, imponiendo sus propios requerimientos
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frente a los de sus homoélogos, con el fin de colocar su proliferada produccién. Por ello,
en el territorio nacional peruano la realidad no difiere del todo, se ha visto un gran
desplazamiento de la produccidn textil por la importacién de prendas chinas, generando
bajas ventas, disminucidn de precios e incluso el quiebre de microempresarios peruanos.

En cada tratado comercial, se debaten y ajustan derechos y deberes, siendo
beneficiosos para ciertos segmentos, pero perjudiciales en otros, enfatizando para el
presente capitulo, el tratado Peru-China, suscrito el 28 de abril de 2009 e inici6 su
vigencia el 01 de marzo del afio 2010, fue firmado en Beijing, China. Dicho acuerdo
permite que los importadores tengan facilidades de compra de productos chinos, como
insumos para su producciéon o mercaderia para venta directa, el precio de compra aun
después de aplicados los impuestos de importacion aun seguian siendo bajos a
comparacion de la produccion nacional del mismo rubro, exactamente para textiles y
calzados. Como medida de proteccion para su economia, Per(, gener6 medidas
antidumping, que elevan los impuestos nacionales frente a la importacion en base a una
serie de aranceles, la finalidad es una competencia leal entre la mercaderia importada y
la nacional.

Como indica Gamarra y Vera (2020), en marzo del afio 2020, el rubro textil
peruano no solo competia con el gigante de Asia; sino que, el pais fue azotado por la
pandemia del Covid-19 donde, aparte de las vidas peruanas que se perdieron, los
centros de comercio fueron cerrados sin fecha de reactivacion para aminorar los
contagios; esta situacion conllevé a que la tasa de desempleo aumentara, llevando al

cierre del emporio comercial de Gamarra y los talleres pequefios de los emprendedores,
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ya que lo Unico que circulaban con frecuencia eran productos de necesidad basica y de
salud.

Se puede decir que durante la pandemia no todo ha sido negativo, la necesidad
de realizar compras permitié que la virtualidad entrara en apogeo, todos los comercios
enfocaron su fuerza de marketing en este canal de atencion al cliente, logrando ser
aceptado por el publico consumidor y empleados hasta el dia de hoy, siendo las compras
virtuales un medio activo y permanente. Las mismas se dan a través de paginas web,
Apps, o redes sociales.

La comercializacion de prendas de vestir mediante esta via se esta dando
constantemente; Peru Retail (2022) informa que el 19% de compras virtuales es por
moda, aunque, existen caracteristicas que no convencen del todo a los usuarios, como
las tallas estandar, las prendas recibidas son distintas a las fotos, llegan en un material
gue no es agradable para el consumidor, entre otras razones que determinan que cierto
porcentaje de publico continle realizando las compras presenciales.

Es justamente el sector textil femenino, el &mbito donde se desarrolla el trabajo
de investigacion, que contendra la planeacién de implementar un taller de confeccion y
promover la venta de prendas mediante las redes sociales y pagina web. Lo que este
proyecto ofrece al publico femenino es que no va a ser una tienda virtual mas, sino que
se cuenta con un profesional capacitado que ofrece asesoria de imagen gratuito al
momento que el comprador esta eligiendo la prenda que satisface su necesidad de
compra.

La situacion industrial en el Perud, referente a las prendas de vestir y textiles tiene

una demanda estable y creciente, pues la poblacién actual estd en aumento, segun el
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Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2022) indica que son en total 33 millones
396 mil 700 habitantes, ademas, resalta que dicho aumento sucede por variaciones
demograficas, de migraciones internas, edades y el surgimiento de nuevas ciudades.

A continuacion, se presenta los problemas de investigacion.

1.2 Problema de investigacién

El problema general del presente proyecto de investigacion, es:

.Sera viable generar estrategias para implementar una plataforma virtual
comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana?

Como problemas especificos del proyecto, se tienen los detallados a continuacion:

¢Serd viable comercialmente generar estrategias para implementar una
plataforma virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana?

¢Serd viable financieramente generar estrategias para implementar una
plataforma virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana?

1.3 Objetivo de la investigacion
El objetivo principal del presente proyecto de investigacion, es:

Determinar si es viable generar estrategias para implementar una plataforma
virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.

Como objetivos especificos del proyecto, se tienen los detallados a continuacion:

Determinar si es viable comercialmente generar estrategias para implementar una
plataforma virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.

Determinar si es viable financieramente generar estrategias para implementar una
plataforma virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.

1.4 Justificacion de la investigacion
La presente investigacion se justifica debido a que se aplican las nuevas

tecnologias existentes que revolucionan los comercios tradicionales, segun Pita (2018),
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en la actualidad no es aconsejable que las empresas sigan laborando bajo el enfoque
tradicionalista. Esto debido a que actualmente las tecnologias de la informacién han
significado un cambio respectivo en su etapa de auge, como en su momento ocurrié con
las computadoras y su acceso al internet, y en la actualidad con los celulares y las
aplicaciones moviles que facilitan la interaccion de las plataformas web para con los
usuarios, potenciales clientes, siendo un motor a un desarrollo empresarial, creando

oportunidades y mejorando los servicios o productos.
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Il. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes de la investigacion
El presente proyecto cuenta con los siguientes antecedentes:

Milla (2019), realiz6 su trabajo de investigacion denominado: Plan de negocio para
la comercializacion de ropa de bebé de algodon organico. Universidad del Pacifico, Lima
2019. Su objetivo fue determinar el tamafio y caracteristicas del mercado. La
investigacion fue exploratoria en su primera fase y concluyente posteriormente. Su
muestra estuvo conformada por 384 mujeres. Se concluyé que todas las condiciones del
entorno para la empresa investigada son favorables, ya que el entorno macroeconémico
es beneficioso para su publico objetivo.

Veladsquez (2019), realiz6 su trabajo de investigacion llamada: Empresa para
alquiler para varones y entrega a domicilio de ropa elegante a través de una plataforma
virtual. Piura, Universidad Tecnoldgica del Peru, Lima 2019. Su objetivo fue proponer un
plan de negocios para la introduccion digital a una empresa de alquiler y distribucion de
ropa elegante. Su muestra fue de 270 personas. Concluye su investigacion confirmando
gue un plan de negocio es viable siempre y cuando se tenga en cuentas una ventaja
diferencial de las empresas tradicionalistas.

Paez (2018), realiz6 su tesis de magister denominada: Factores que influyen en
el analisis financiero para la toma de decisiones en una empresa textil dedicada a la
confeccion de ropa interior para damas, Universidad Nacional Mayor de San Marcos,
Lima 2018. Se tuvo como objetivo determinar el crecimiento de existencias detallado en
los estados financieros que facilite optimizar la compra de materia prima. En su

metodologia se aplicd una investigacion descriptiva y aplicada a través de la recoleccion
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de datos financieros y descripcion de variables. Se tomd como estudio de caso una
empresa. Concluye que reconocer los factores que se consideran en un analisis
financiero es de suma importancia, ya que, existe una relacion lineal entre las ventas y
el inventario de la empresa, con un 62.20%, dicha relacién también aplica para la
rentabilidad, cuentas por cobrar y pagos a proveedores.

De Lavalle y Nifio (2017), desarrollaron su tesis de maestria denominada: Estudio
de viabilidad para la creacion de una Empresa textil de ropa infantil en la ciudad de
Medellin, Universidad de Medellin, Medellin 2017. Tuvo como objetivo evaluar la
viabilidad de la creacion de una empresa textil de ropa para nifios. Su metodologia se
basa en el estudio de factibilidad bajo los lineamientos de metodologia ONUDI. Concluye
que la linea infantil, textiimente hablando, es muy atractiva, debido a la tasa de
crecimiento y la rotacién de prendas de vestir; sin embargo, el actual riesgo pais da una
incertidumbre en base a la inversion a realizar.

2.2 Bases tedricas

Referente a las bases teodricas, se detallara los conceptos que forman parte de los
capitulos de la presente investigacion:

Segun Hollen (1999), las fibras son filamentos muy plegables, con cierta similitud
al cabello, estas mismas son la unidad fundamental que se emplean para la produccion
de hilos para textiles y telas. Para obtener distintos modelos de telas entre texturas y
aspectos es posible la combinacion y el uso de fibras tanto naturales como artificiales.
Cada fibra posee un disefio distinto y Unico, entre las mas empleadas, yacen el algodon,
lino, lana, seda, entre otras. Dado ello, cada fibra también contiene un diametro, basado
en micras, todo esto es considerado para la elaboracion y focalizaciéon de su uso,

hallandose productos que sean resistentes como ligeros, de acuerdo a su finalidad.
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Actualmente las empresas emplean una variacién de fibras que les permita tener una
tela de buena calidad y a bajos costos; sin embargo, en contraste con ello, muchas
empresas deciden mantener porcentajes altos de fibras naturales, lo que significa un
mayor costo, pero otorga un mayor valor al producto, que afecta proporcional al precio
final.

Por el lado de la comercializacién en la plataforma web, Laudon (2009) indica que
las operaciones de venta por el canal digital desde su inicio en el afio 1995 han generado
grandes ingresos por sus transacciones comerciales. A la vez es la economia que mayor
desenvolvimiento tiene desde su liberacion a las economias globales. Su puesta en
marcha ha significado un cambio radical en la forma tradicional de operaciones de
compray ventay no solo limitdndose a ello, sino ademas a servicios por dicha plataforma
tanto nacionales como internacionales. ElI comercio electrénico es netamente un
intercambio comercial que es habilitado en un espacio digital, sin limitaciones
geograficas, con un mayor alcance de informacion y transparencia, con estandares
internacionales avalados por cada pais, una mejor interaccion entre partes interesadas.
Ademas, el comercio electrénico tiene principales tipos, acorde a Laudon (2009), se
tiene: Negocio a consumidor, también denominado B2C (Business to consumer), donde
las empresas directamente venden productos a sus clientes. Negocio a negocio, con las
siglas B2B (Business to business), las transacciones se realizan entre empresas como
materias primas, maquinarias de produccion o fuentes de informacion, entre otras.
Consumidor a consumidor, llamado C2C (Consumer to consumer), en este espacio

entran a tallar las plataformas de subasta, donde los consumidores ofrecen sus articulos
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0 productos directamente a otros consumidores. Mediante dichos tipos de comercio
fluctia el comercio electronico, donde interactian tanto empresas como consumidores.

Considerando gue el sector se desarrollara en el &mbito textil y que su comercio
se aplicara en el ambito digital, se teoriza un concepto de idea de negocio. Para la
Organizacion Internacional del Trabajo (2016), una idea de negocio es una corta
descripcion y muy precisa de los procesos y operaciones basicas del negocio a
desarrollar. Se debe tener en cuenta que debe responder a las necesidades que tengan
los clientes, y delimitar a qué clientes atraera, qué productos se venderan, cual sera el
perfil de cliente y si respetara el entorno social y natural del cual depende. Acorde a dicho
concepto, la idea de negocio nace debido a una necesidad insatisfecha, donde se ubica
publico demandante y a la vez se cuenta con los recursos necesarios para la
implementacion de la misma. En dicha idea de negocio se debe delimitar los clientes,
segmentarlos en base a las estrategias que desean desarrollar, ademéas, se debe
considerar el valor agregado que se les pueda ofrecer a los consumidores, manteniendo
con ellos una buena relacién, midiendo frecuentemente la satisfaccion que estos tienen
para con la empresa y los productos. Otro punto importante a considerar es la estructura
de los costos, cuanto cuesta producir la mercaderia; por otro lado, se debe considerar
cuales seran los precios a ofrecer al publico.

Referido al marco metodoldgico de la investigacion, se teoriza el disefio de
investigacion, segun Hernandez et al. (2014) refiere que el disefio de investigacion yace
en las estrategias que el investigador aplicara para poder obtener informacion con la que
responderia al planteamiento de problema y daria conformidad o no a su hipétesis. Los

disefilos pueden variar entre cuantitativos y cualitativos, cada uno con distintas
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clasificaciones como los experimentales o no experimentales, entre transversales y
longitudinales. Por otro lado, la hipétesis, acorde a Hernandez et al. (2014), es lo que se
trata de validar y se conforma por las deducciones que se busca probar, dichas nociones
pueden ser verdaderas o falsas y solo se podra conocer al término de la investigaciéon y

tras alcanzar los resultados, en donde se acepta o se rechaza la hipotesis.
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lIl. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de la investigacion
La presente investigacion desarrollara un enfoque cuantitativo no experimental,
ademds es transversal, debido a que se realizar4d en un momento en particular, en un
lugar y tiempo determinado. Sera de tipo descriptivo basico, pues se analiza el proyecto
y especifica sus propiedades y caracteristicas. Ademas, se basara en la metodologia
aplicativa mediante el Business Model Canvas.

3.2 Hipdtesis de la investigacion

La hipétesis principal del presente proyecto de investigacion, es:

Es viable generar estrategias para implementar una plataforma virtual comercial
de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.

Como hipétesis especificas del proyecto, se tienen los detallados a continuacion:

Es comercialmente viable generar estrategias para implementar una plataforma
virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.

Es financieramente viable generar estrategias para implementar una plataforma
virtual comercial de prendas elegantes femeninas en Lima metropolitana.
3.3 Poblacion y muestra
3.3.1 Poblacion

La poblacion del proyecto comprende a las mujeres de 20 a 40 afios de la ciudad
de Lima metropolitana del sector socioeconomico A y B. Para Hernandez et al. (2014),
la poblacion es el grupo de todas las coincidencias que concuerdan con especificaciones
y condiciones que la investigacion delimite, cabe mencionar que un estudio no debera
ser el mejor solo por contener una amplia poblacién, sino por su limitacion en base al

planteamiento del problema y a los objetivos.
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En los Ultimos censos realizados en el Pertd en el afio 2017, exactamente en Lima
Metropolitana dentro de la Region Lima brindé la informacién de:

Tabla 1l
Censo de mujeres 2017

Género Total
Mujeres 1559612
Nota: INEI 2017

Asimismo, en dicho reporte, se detalla que se tuvo un incremento de un 12% de
personas entre el 2007 y 2017. Considerando ello, se ha realizado una proyeccion en

base a dicho porcentaje desde el 2017 al 2027. Tomando el afio 2023 como base.

Tabla 2

Proyeccion de crecimiento entre 2018 al 2027
Género 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Mujeres 1579487 1599362 1619236 1639111 658986 678861 L698736

Se considero dicho total para la siguiente delimitacion al nivel socioeconémico A

(2.9%) y B (19.2%), en base a un estudio realizado por APEIM en el 2021.
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Figura 1
Resultados APEIM 2021

FlPEIMm 13

Distribucién de Hogares segiin NSE 2021

—

Al 0.5
NSE A 29 A A2 2.4

B1 5.0
NSE B 19.2 B

B2 14.2
NSE C 448 c a 28

c2 18.0
NSE D 26.6 D D 26.6
NSE E 6.5 E E 6.5

APEIM 2021
APEIM 2021: Data ENAHO 2020
1/ Hogares 2020 seglin ENAHO

Nota: APEIM 2021
Tabla 3

Proyeccion de nivel socioecondmico entre 2023

Nivel socioeconémico
Género 2023 A B C D E
Mujeres 1678861 48687 322341 752130 446577 109126

Delimitando las zonas A y B, se obtiene 48,687 para el sector Ay 322,341 para B.
A ello, se afade un estudio de Peru Retail realizado en el 2022, en el cual indica que el
52% de peruanos ya realiza compras por internet, donde el 54.4% son mujeres, el
promedio de edades estan entre 25 a 34 afios, ademas el 19% de las compras realizadas

por las plataformas web son destinadas a moda como prendas de vestir.

Tabla 4

Delimitacion de interaccién en plataforma web por mujeres

Delimitacion por interaccién en plataforma web

Género  NSE % de compra total % de compra en moda




Mujeres 371028 192935 36658
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Aplicando las delimitaciones presentadas, se tiene un mercado objetivo de 36,658

personas en todo Lima Metropolitana. En base a la informacién obtenida de las

encuestas, se realiza el ajuste correspondiente, bajo las siguientes interrogantes, El

100% de personas encuestadas esta de acuerdo en que tener un asesor de durante la

compra es confiable por lo que no hay un porcentaje de reduccién, aun manteniendo

como poblacion los 36, 658 elementos. Referido a los precios encuestados, un 5% no

esta de acuerdo en comprar prendas que estén entre lo ofertado:

Tabla 5

Resultado de encuesta acorde a los precios ofertados

¢ Usted estaria de acuerdo a comprar prendas acordes a Elementos %

estos precios?

No 1 5%
Si 20 95%
Total general 21 100%

También se evalla la intencion de compra si estos productos son ofertados en

una plataforma web, teniendo la siguiente informacion, donde un 5% no compraria los

productos en el canal ofertado, limitando ain més la poblacion.



Tabla 6
Resultado de encuesta acorde a los precios ofertados en plataforma web

Si estos precios estuvieran disponibles en una plataforma Elementos %
digital, ademas de brindarle la asesoria. ¢ Usted, compraria

nuestros productos?

No 1 5%
Si 20 95%
Total general 21 100%
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Tras la aplicacion de dichos porcentajes, se obtiene la poblacion de 33, 084

personas

Tabla 7
Delimitacion de poblacion por precio y plaza

Delimitacién por precio y plaza

Género Precio ofertado Plaza ofertada
Mujeres 34825 33084

3.3.2 Muestra

La muestra equivale a una parte de la poblacion, segun Hernandez et al. (2014)

la muestra es representativa de la poblacién y los resultados son considerados como tal,

pues, la investigacion sera centrada en dicho muestreo recolectado. Por tanto, es

importante que la muestra obtenida esté bajo los parametros que el presente proyecto

delimite, de modo que la informacion que se obtenga represente a la poblacion total.

Ademas, los autores consideran que las muestras se dividen en dos grupos, los

probabilisticos y los no probabilisticos, siendo para la investigacion considerada el

muestro no probabilistico intencional, haciendo referencia que la eleccion de los casos

no obedece a una probabilidad, sino a las caracteristicas que posea el proyecto, de
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manera que el investigador pueda seleccionar en base a criterios quienes son los
elementos que brindaran un mejor desarrollo.

La muestra considera de la presente investigacion 20 personas seleccionada por
los investigadores, es un muestreo intencional o por juicio.

3.4 Técnicas de recoleccidon de datos

La técnica de recoleccion de datos que ha sido elegida por los investigadores es
la encuesta a través de un cuestionario, mediante la formulacion de preguntas cerradas
y abiertas. Para Hernandez et al. (2014) la recoleccion de datos es la recopilacion de
datos en los escenarios tanto de indole natural como en el dia a dia de los participantes
o0 unidades para los analisis respectivos.

3.5 Aspectos Eticos

La presentacién de datos en la investigacion, son fidedignos, respetando la
propiedad intelectual de los autores citados. Se desarrollé dicho proyecto con honestidad
y de modo objetivo, sin intento alguno de copia o plagio, considerando implicitamente

valores de &mbito profesional.
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IV. RESULTADOS
4.1. Descripcion de laidea de negocio
4.1.1. Segmentos de clientes
La delimitacion de los clientes estd centrada en mujeres entre 20 a 40 afios de
Lima Metropolitana de los niveles socioeconémicos A y B que realicen compras de

prendas de vestir a través de los canales digitales.

4.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor que ofrece la investigacion radica en el servicio de asesoria
gue se brindara al cliente durante la compra como soporte ante consultas y post compra
para cualquier interrogante que se tenga. Adicionalmente, se brinda el valor agregado de
composturas de prendas, es decir, que, si la prenda presentase defectos, se dara el
soporte de corregir dicho defecto sin cobro de por medio.

4.1.3. Relaciones con el cliente

La relacion con los clientes esta basada en la interaccion con los grupos de interés
a traveés de las redes sociales. Ademas de ello, se tendra una comunidad donde se
puedan compartir experiencias y preferencias, esta sera multiplataformas.

4.1.4. Canales de distribucidn

Referido a los canales de distribucion, la empresa realizara operaciones mediante
el medio digital, plataforma web y redes sociales. Acorde al desarrollo, ampliara su
alcance a través de medios masivos de comunicacion como la television o radio. La venta
de los productos o prendas sera con pago adelantado, facilitando los actuales medios de
pago, se opta por el pago anticipado debido a que la prenda a confeccionarse no podra
ser retornada. La entrega se realizara via delivery hasta el domicilio del cliente o punto

convenido, si es factible, se facilitara el recojo en taller, considerando la cercania del
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cliente y su comodidad. Para poder cuantificar la satisfaccion del cliente, se aplicara
encuestas post compra.
4.1.5. Recursos clave

4.1.5.1 Recursos Tecnoldgicos.

Los recursos tecnolégicos que se empleard seran las plataformas digitales,
detallando ello, se requerira de una pagina web, esta incluye todo su desarrollo e
infraestructura.

4.1.5.2 Recursos Humanos.

Para la ejecucién de un correcto proceso, se contara con un personal operativo,
comercial y administrativo con las capacidades y actitudes que la empresa requiere para
alcanzar sus objetivos. Considerando ello, la empresa velar4 para que sus talentos
tengan todas las herramientas que sean necesarias para un buen desenvolvimiento.

4.1.5.3 Recursos Fisicos.

Entre los recursos fisicos de la empresa, se tiene la maquinaria de trabajo, los
insumos para la creacién de las prendas y la materia prima principal que son los textiles.
En base a ello, no solo se basara en tener un equipo de trabajo adecuado, sino a la vez,
el modelo de las prendas han de ser confeccionados mediante un patronaje correcto.
4.1.6. Procesos clave

Entre los procesos claves que maneja la empresa, destaca:

4.1.6.1 Fuerzas de ventas.

La fuerza de ventas representa en la empresa el mayor esfuerzo para que se logré

llegar a las cuotas establecidas y permitir alcanzar la rentabilidad esperada.
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4.1.6.2 Estandarizacion de procesos.

La estandarizacion de procesos de produccion logra la eficiencia de costos por
materia prima y mano de obra, ademas permite que el desarrollo de funciones sean los
mismos en cada operador.

4.1.6.3 Servicio Postventa.

El servicio postventa representa el cierre exitoso de la venta generada, ya que
permite a la empresa acercarse al cliente para conocer su nivel de satisfaccion por la
adquisicién y que puntos considerar para mejorar 0 seguir empleando ya que posee el
éxito deseado.

4.1.7. Socios clave

Entre los socios clave que posee la empresa, se detallan dos grandes grupos:

4.1.7.1 Proveedores.

En proveedores se considera a todos aquellos que brindan un servicio o proveen
materiales de produccion, asi como insumos indirectos para la fabricacion. Es importante
considerarlos, como una alianza estratégica, ya que mientras mayor sea el acercamiento
con ellos, el éxito de la operatividad en gestion logistica es mucho mas centrado.

4.1.7.2 Distribuidores.

Referido al canal de venta, es necesario establecer alianzas con distribuidoras,
con la finalidad de ampliar el alcance de las ventas a realizar, si bien es cierto, el mayor
flujo de ventas ha de realizarse mediante el canal directo (pagina web propia), los
distribuidores podran atender masivamente los productos genéricos que se produzcan.

4.1.8. Estructura de costos

La estructura de costos detalla todos aquello en lo que se incurrira para llevar a

cabo la produccion y entrega de producto hacia el cliente. Relacionado a los costos fijos,
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se toma en cuenta el salario del personal, los servicios basicos, el mantenimiento de la
plataforma web, entre otros; por el lado de los costos variables, se considera los costos
por produccién directos e indirectos, asi también como el servicio de distribucion de la
prenda.

4.1.9. Fuentes de ingresos

La fuente de ingresos del proyecto esta basada en la venta de las prendas y su
distribucion.

4.1.10. Esquema Business Model Canvas
Figura 2

Business Model Canvas

BUSINESS MODEL CANVAS
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Comunidad para
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Venta: Modalidad de pago.
Entrega: Entrega directa
via delivery o por recojo.
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satisfaccion.
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elegante a través de una
plataforma web.
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Venta de productos Online y delivery.
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Costo variable:

Costos directos e indirectos
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4.2. Investigacion de mercado
4.2.1. Resultados de investigacién fuentes secundarias

Las fuentes secundarias investigadas son las siguientes:

Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados — APEIM (2022).
Niveles Socioecon6micos

Instituto Nacional de Estadistica e Informética (2017).

Milla, O. (2019). Plan de negocio para la comercializacion de ropa de bebé de
algodon orgéanico
4.2.2. Resultados de investigacién fuentes primarias

4.2.2.1 Encuesta.

Se realiz6 una encuesta hacia la muestra establecida, obteniendo los siguientes
resultados:

Las personas que realizaron el cuestionario, un 71.4 % realiza compras
mensualmente, donde el 19% quincenalmente y 9.5 % semanal, esto indica que el

mercado objetivo es activo en las compras de prendas.
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Figura 3
Resultado de encuesta constancia de compra de prendas

@® Semanal
@ CQuincenal
@ Mensual

El 71% de las personas encuestadas cree es que confiable realizar compras por

internet siempre y cuando la empresa tenga un historial de ventas o sea conocida.
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Figura 4
Resultado de encuesta confiabilidad de plataforma web

= No confiable
= Confiable

El 100% de encuestados indica que, si un asesor los acompafa durante la

compra, es mucho mas confiable realizar operaciones.
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Figura 5
Resultado de encuesta de confiabilidad de asesor en plataforma web

m Confiable

Asimismo, el 100% confirma que las empresas deben generar confianza para el
consumidor, para ello teniendo tiempo en el mercado, un nicho conseguido a través de

experiencias y antecedentes, hecho que puede reforzarse con un asesor en linea.

4.3. Planificacion y organizacion del negocio

4.3.1. Vision, misién, FODA, objetivos estratégicos e indicadores de gestion

42.1.1. Vision.

En 3 afios, lograr concretar las ventas esperadas de la empresa, consiguiendo
rentabilidad para los inversores y un excelente ambiente laboral para nuestros
colaboradores. Garantizando un cliente satisfecho con los productos y el servicio de

asesoria de imagen.
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4.2.1.2 Misién.

Brindamos respaldo a la buena imagen del cliente femenino a través de nuestras
prendas de vestir de todo estilo, pensamos en como quieren sentirse y qué deben usar,

para ello empleamos eficiencia de recursos y calidad de servicio durante la venta y

postventa.

4.3.1.3 Valores.

Los valores que identifican a la organizacion y que comparten sus colaboradores
son: Calidad Humana, empatia, creatividad, esperanza, optimismo, pasion, cooperacion
y responsabilidad.

Figura 6

Valores de la empresa

Calidad
Humana

Cooperacion VALORES Creatividad

Esperanza

Responsabilidad
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La figura 6 muestra los valores que identifican a la organizacién y, que sirven de
guia para los colaboradores en orientarse y compartir el mismo objetivo de la empresa,
la pasion es la energia vibrante que permite poner el entusiasmo en el trabajo, creyendo
firmemente que la cooperacién y empatia entre los miembros de equipo va a permitir que
avancen para el beneficio comun y manteniendo una templanza optimista frente a las
tareas, pese a que estas pueden ser muy dificiles de enfrentar, para esto siempre la
esperanza esta presente. La creatividad es la insignia para la empresa, asimismo busca
brindar un ambiente propicio con un buen trato a su personal, el trato con calidad humana
para reforzar el compromiso con la empresa y, con el valor de la responsabilidad se

puede lograr las metas trazadas.



4.3.1.4. FODA.

Tabla 8

Foda de la empresa y estrategias
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Oportunidades

O1. Fomento del gobierno
para la formalizacion de las
empresas.

02. Los costos de maquinas
para confeccion textil son
Optimos para la adquisicién.
0O3. Los avances
tecnolégicos permiten
generar disefilos novedosos
de manera rapida.

O4. La poblacién peruana
compra sus productos
mediante canal online.

O5. Apoyo del gobierno al

rubro textil.

Amenazas

Al. Pandemias,
desastres y otras
influencias
internacionales.

A2. Inestabilidad del
gobierno y la economia.
A3. Competencia desleal.
A4. Precios
artificialmente bajos de
prendas importadas
desde China.

A5. Inseguridad digital
gque afecta las empresas

online.

Fortalezas

Estrategias ofensivas (FO)

Estrategias adaptativas
(FA)




F1. Propuesta de una
innovadora idea de
negocio.

F2. Modelos exclusivos
y a medida.

F3. Profesionales de
asesoria de imagen.
F4. Comercializacion
online por web y redes
sociales para el facil
acceso.

F5. Nicho de mercado

no muy explotado.

Fomentar la relacion que
existe entre la marca que
ofrecemos con la buena
salud mental de la mujer
Limefa. (O3.F1).

Penetrar el mercado con
productos de disefios de alta
costura pero con precios
para un mercado masivo,
contando con la tecnologia
para la produccién continua y
apoyarse en programas para
el rubro textil por parte del
gobierno. (O1. F2/ O2.F5/
O5.F3).

Establecer la
comercializacion del
producto mediante los
canales que internet ofrece,
logrando mayor llegada a
mujeres y ahorrandoles
tiempo en el proceso de
compra, ya que lo haran de

manera virtual. (O4. F4).
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Innovacion de la mezcla
entre producto y servicio,
adaptandose al mercado
actual y posicionar en la
mente del consumidor
femenino la idea que el
servicio es lo mas
importante y no tiene
costo. (A4. F2/ A3. F5).
Realizar conferencias
demostrativas al inicio de
una nueva temporada
para mantener o
incrementar la influencia
de la marca de la
demanda. (Al. F5).

Debilidades

Estrategias correctivos (DO)

Estrategias defensivas
(DA)




D1. Financiamiento.
D2. Las preferencias y
gustos del grupo
femenino del Cono Sur.
D3. Escasos
profesionales en manejo
de plataforma digital
para venta de prendas
femeninas.

D4. Dependencia del
internet.

D5. Baja inversion en

publicidades.

Mantener las mismas
cantidades de maquinarias
de produccién para no tener
que recurrir a
financiamientos
innecesarios. (02. D1/ O5.
D2).

Fortaleces la relacion B2C, y
crear mejores relaciones con
instituciones del gobierno.
(03. D2).

Contratacion de personal,
de acuerdo a cargo y
posicién, para
designarlos como
indefinidos, definidos o
por locacion de servicios.
(Al1. D2).

Consolidacion de la
marca en la mente de las
mujeres consumidoras y
potenciales. (A5. D2).

4.3.1.5 Objetivos estratégicos.

Acorde a la evaluaciéon del FODA, los objetivos se trazan en los siguientes:

Establecer lazos fuertes con los clientes, y que tengan la mejor percepcion de

servicio al cliente.

Alcanzar los niveles de ventas establecidas para cada periodo.

Reducir mermas en produccién

4.3.1.6. Indicadores de gestion.
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Para poder alcanzar los objetivos planteados, se emplearan los siguientes

indicadores que permitiran tener una adecuada visibilidad.

4.3.1.6.1 Porcentaje de Satisfaccion al cliente.

Esto sera medible mediante una encuesta de post servicio, enviada al cliente via

correo posterior a su compra con la finalidad de conocer si el producto cumple con sus

expectativas, si esta satisfecho con el producto y que le pareci6 la atencion que obtuvo

durante la compra.
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4.3.2. Mapa de procesos, organigrama, funciones de unidades organicas y perfil
de puestos

4.3.2.1 Mapa de procesos.

El proceso de operaciones tiene un lead time de 3 dias utiles, consiste en lo
siguiente:

4.3.2.1.1 Ingreso de pedido.

Los clientes al acceder a la plataforma WEB, podran visualizar los productos que
se ofertan, acorde a sus gustos y si desean el soporte por parte del asesor, elegiran las
prendas que deseen adquirir, deberan seleccionar y ejecutar la compra a través de la
pagina web. El pedido llegara como solicitud a nuestra area de produccion.

4.3.2.1.2 Elaboracién.

Para elaborar la produccion, se realizard el consumo de la materia prima, estos
insumos pasan al corte y confeccién acorde a la solicitud. Finalizado ello, pasa a ser
empaquetado, rotulado acorde a la informacion del cliente y a almacén.

4.3.2.1.3 Facturacion de pedido.

Los pedidos que se ingresan son pago adelantado, por lo que una vez el producto
esté elaborado, se realiza la facturacion, emitiendo documentos contables sea factura o
boletas y su respectiva guia de remision para traslado hacia cliente.

4.3.2.1.4 Distribucién del pedido.

Acorde a la informacion del cliente, se asigna a ruta, bajo la consolidacion de
pedidos por rutas y distritos. Bajo contacto con el cliente se gestiona la entrega, se
constata con la firma de la guia de remision y foto del cliente recepcionando el pedido,

esta informacion se le compartira al cliente como una prueba de entrega.
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En caso que el cliente no se encuentre, el pedido se reprogramara acorde al
programa de distribucién. Al ser un producto elaborado a solicitud, no esta permitido la
devolucion a excepcion de casos puntuales y bajo evaluacién, dado esto el producto

pasa a logistica inversa, almacenandose para un nuevo pedido futuro o su liquidacion.



Figura 7
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4.3.2.2 Organigrama.

El organigrama de la empresa, esta basado en el Administrador, la asesoria

contable, el asesor de imagen que desarrolla funciones comerciales y los operarios de

produccion.

4.3.2.2.1 Administrador

Desarrolla la gestidon de la plataforma WEB y supervisa la produccion de la prenda.

4.3.2.2.2 Asesoria contable

Para enfocarse en las operaciones de la empresa, se terceriza las funciones

contables.

4.3.2.2.3 Asesor de imagen/ Comercial

Esta a cargo de dar soporte a los clientes que lo soliciten mediante la plataforma

web, asi como estar promocionando los productos por diferentes redes sociales.

4.3.2.2.4 Operadores

Son los encargados de la elaboracion de la prenda.

Figura 8
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4.3.2.3 Perfil de puesto.

El siguiente perfil de puesto es el que se emplea para todo personal dentro de la

operacion, Unicamente variando las funciones y requisitos. Ver Anexo 1.

4.3.3. Localizacién e infraestructura

La ubicaciéon del taller de produccion y oficina administrativa es en Urb. Rep.
Democrética Alemana Mz P LT. 2, en el distrito de San Juan de Miraflores. Las ventas
se realizaran mediante la pagina web y redes sociales.

Figura 9
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4.3.4. Aspectos legales o regulatorios

Régimen tributario: MYPE

Una empresa MYPE, hace referencia a una Micro y pequefia empresa, donde
establece que el numero de trabajadores abarca de uno a diez personas, ademas el nivel
de venta podra ser de un maximo de 150 UIT (unidades impositivas tributarias).

Tipo de sociedad: Sociedad Andénima Cerrada

Este tipo de sociedad hace referencia que esta conformada por un numero
determinado de personas juridicas o naturales, con un minimo de apertura de 2 socios,
guienes son poseedores de las acciones de la empresa. Dichas acciones no pueden
ofertarse en la bolsa de valores y solo pueden ser vendidas por los accionistas a otras
personas juridicas o naturales que ellos mismos aprueben.

Actividad: Rubro textil

Capital Social: Lo aportan 2 participantes de la sociedad y una entidad financiera.

Base Legal: Ley General de sociedades 26887

- Ley Mype (TUO. DS 013-2013-PRODUCE de 28.12.2013)

- DS 008-2008-TR.

- Registro REMYPE
4.4. Plan de marketing y ventas
4.4.1. Marketing estratégico — Segmentacion y posicionamiento

El marketing, segun Kotler y Armstrong (2012) de manera sencilla es la eficiente
gestion de las relaciones redituables con los clientes, ofreciéndole un servicio o producto
gue le brinde satisfaccién y un valor agregado, de tal modo se obtendra la fidelizacion.

Dicha actividad permitira atraer mayores clientes, haciéndolos crecer y del mismo modo,
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generar rentabilidad a la empresa o negocio. Referido al proyecto, se desea ofrecer al
cliente un producto y una experiencia de compra de gran nivel, acompafnado de un asesor
gue le de soporte o absuelva sus dudas.

Se entiende también que, para poder brindar una personalizacién de servicio o
producto, es importante delimitar o segmentar al publico objetivo, para ello Kotler y
Armstrong (2012) definen que la segmentacién de mercado consta en dividir un mercado
en base a las caracteristicas y necesidades de los compradores. Asimismo, dicha
segmentacioén brindara un segmento de mercado que es un grupo de clientes que
corresponde a una serie de actividades de marketing. Para el trabajo de investigacion
presentado, la delimitacion de los consumidores radica en la edad, el nivel
socioecondmico y su localizacién, siendo mujeres de 20 a 40 afios, de nivel
socioecondmico Ay B de Lima Metropolitana. Ubicado el segmento, el siguiente escalon
es el posicionamiento de la marca o empresa dentro del sector, Kotler y Armstrong (2012)
definen posicionamiento como la obtencién de un lugar en el mercado y en la mente del
consumidor meta, a comparacion de la competencia.

4.4.2. Estrategia de producto

La estrategia del producto estara fundamentada en la evaluacion de las ventajas
genéricas, dado esto, Michael (2008) indica que toda compafiia podra tener un liderazgo
en su sector siempre que tenga una ventaja a diferencia de los demas, para ello, plasma
tres estrategias, las mismas que deben ir de la mano con las fuerzas competitivas claves
de una organizacion. Bajo la estrategia de diferenciacion, los productos contaran con una
linea de marca, seran de disefios unicos, donde cada prenda sera producida sin tener

las mismas caracteristicas que las demas. Mediante un catalogo, el cliente obtendra la
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prenda base y el modelo, pudiendo dar modificaciones si lo considera necesario. El
nombre de la linea del producto sera estampado en la prenda y en caso el cliente lo
requiera se podria estampar el nombre de la persona como un valor agregado, para una
mayor personalizacion.

4.4.3. Estrategia de precio

Por otro lado, segun Ferrel y Hartline (2012), sefialan que una estrategia
comprende una serie de acciones que conforman una interaccién dentro de una
organizacion para tener éxito referido a una meta en especifico. Por tanto, las estrategias
estan compuestas por una ilacion de actividades que permiten alcanzar las metas
propuestas dentro de una empresa. Dado esto, se realiza una estrategia de penetracion
de mercado.

4.4.3.1 Estrategia de penetracion de mercado.

Las estrategias de penetracion de mercado regularmente siempre van enfocadas
a los precios, y en cdmo se gestionan para que el producto logre ingresar y obtener una
posicion en el mercado. Para Ferrel y Hartline (2012), las estrategias de penetracién
estan ligadas a los precios y a su sensibilidad en base a distintos factores.

4.4.3.1.1 Fijacion de precios basada en valor.

Las empresas que emplean esta fijacibn de precios establecen bajos precios
razonablemente, pero a la vez ofertan productos de alta calidad y un éptimo servicio al
cliente, esto debido a que la estructura de costos es eficiente, tanto a nivel operativo,
produccion y administrativo.

El proyecto a ejecutar opta por la estrategia de fijacion de precios basado en el

valor, colocando un precio considerando los gastos operativos, comerciales y
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administrativos, siendo atractivo para los clientes sin tener que llegar a afectar los costos

y con una buena rentabilidad.

Tabla 9

Precio de prendas
Tipo de producto Precio de Venta
Blusa 50
Saco sastre 100
Falda sastre 70

Vestido sastre 120

Los precios no incluyen el precio de distribucion.
4.4.4. Estrategia de comunicacion

La estrategia de marketing en el aspecto de comunicacion acorde a Kotler y
Armstrong (2012), referencia al ambito de dar a conocer el producto al publico objetivo
bajo los canales de comunicacion existentes. Referente al proyecto, la publicidad se
realiza a través de los medios sociales, enfatizando la diferenciacion de la marca y los
valores agregados que esta ofrece al publico, ademas de incentivar el comercio
electronico.
4.4.5. Estrategia de distribucién

La estrategia de distribucion, se tendra un socio estratégico que realice repartos
en base a los pedidos zonificados, que realice la verificacion de entrega al concluir la
operacion mediante una alerta de entrega directa hacia cliente y la empresa. El repartidor
tendré un speech de entrega hacia el cliente, demostrando la importancia del trato para

el consumidor desde la compra hasta la entrega.



4.5. Proyeccion financiera

4.5.1. Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas de la empresa esta basada en una encuesta realizada a
3 empresas que ejecutan actualmente operaciones en medios digitales, obteniendo la
siguiente informacion, venta mensual de 315 prendas, con una tasa de crecimiento anual
3.5%, y una tasa de crecimiento mensual de 0.3%. En los meses de mayo, julio y

diciembre se tiene una tasa pico de 15% sobre las ventas mensuales promedio, en el

resto del afio una tasa valle de 10%.

Con esa informacién se ha realizado una proyeccion de ventas, castigando los 3

primeros meses de operacion con un 20% menos ventas.

Basado en ello, se desarrolla la siguiente proyeccion de ventas:

Tabla 10
Presupuesto de ventas 2023
Producto Cantidad Precio unitario Venta
Blusa 2583 50 S/129,126
Saco sastre 373 100 S/37,303
Falda sastre 430 70 S/30,129
Vestido sastre 201 120 S/24,103
Servicio Delivery 3587 8 S/28,695
Total ventas S/249,356
Tabla 11
Presupuesto de ventas 2024
Producto Cantidad Precio unitario Venta
Blusa 2667 50 S/133,333
Saco sastre 385 100 S/38,518
Falda sastre 444 70 S/31,111
Vestido sastre 207 120 S/24,889
Servicio Delivery 3704 8 S/29,629




Total ventas S/257,480
Tabla 12
Presupuesto de ventas 2025
Producto Cantidad Precio unitario Venta
Blusa 2623 50 S/131,134
Saco sastre 379 100 S/37,883
Falda sastre 437 70 S/30,598
Vestido sastre 204 120 S/24,478
Servicio Delivery 3643 8 S/29,141
Total ventas S/253,235

4.5.2. Estructura de costos (incluye punto de equilibrio)
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La estructura de costos por los 3 afios de operacion se presenta a continuacion:

Tabla 13
Presupuesto de costos 2023
Producto Cantidad Costo Total UN Costo total
Blusa 2583 46.53 S/120,151
Saco sastre 373 76.53 S/28,546
Falda sastre 430 51.83 S/22,306
Vestido sastre 201 95.83 S/19,248
Total ventas S/190,251
Tabla 14
Presupuesto de costos 2024
Producto Cantidad Costo Total UN Costo total
Blusa 2667 45.86 S/122,304
Saco sastre 385 75.86 S/29,222
Falda sastre 444 51.16 S/22,739
Vestido sastre 207 95.16 S/19,738
Total ventas S/194,002




Tabla 15
Presupuesto de costos 2025

Producto Cantidad Costo Total UN Costo total
Blusa 2623 46.20 S/121,179
Saco sastre 379 76.20 S/28,869
Falda sastre 437 51.50 S/22,513
Vestido sastre 204 95.50 S/19,482
Total ventas S/192,042

La estructura de costos se detalla:

Tabla 16
Estructura de costos 2023 - 2025

2023 2024 2025
Cantidad de Venta 3587 3704 3643
Materia Prima S/ 87,794 S/ 90,654 S/ 89,160
Blusa S/ 46,382 S/ 47,893 S/ 47,103
Saco sastre S/ 17,890 S/ 18,473 S/ 18,169
Falda sastre S/ 10,012 S/ 10,338 S/ 10,167
Vestido sastre S/ 13,510 S/ 13,950 S/ 13,720
Mano de Obra Directa S/ 26,814 S/ 26,814 S/ 26,814
Gif S/ 2,224 S/ 2,296 S/ 2,258
Bolsa individual S/ 430 S/ 444 S/ 437
Bolsas de couche S/ 1,793 S/ 1,852 S/ 1,821
Gastos de Administracion S/ 47 472 S/ 47 472 S/ 47 472
Alquiler S/ 3,600 S/ 3,600 S/ 3,600
Transporte S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200
Corriente eléctrica S/ 1,440 S/ 1,440 S/ 1,440
Agua S/ 600 S/ 600 S/ 600
Internet y teléfono S/ 1,548 S/ 1,548 S/ 1,548
Comercial S/ 14,388 S/ 14,388 S/ 14,388
Administrador S/ 15,696 S/ 15,696 S/ 15,696
Contador S/ 3,600 S/ 3,600 S/ 3,600

Mantenimiento Web S/ 1,800 S/ 1,800 S/ 1,800
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Caja chica S/ 1,800 S/ 1,800 S/ 1,800
Gastos de Marketing S/ 1,800 S/ 1,800 S/ 1,800
Gastos de Ventas S/ 25,948 S/ 26,766 S/ 26,338
Folletos / Anuncios S/ 840 S/ 840 S/ 840
Informativos

Gastos de distribucién S/ 25,108 S/ 25,926 S/ 25,498
Costo total anual S/ 190,251 S/ 194,002 S/ 192,042

Para hallar el punto de equilibrio, se define su concepto, segun Kotler y Armstrong

(2012) es un analisis que se emplea para hallar las ventas y el volumen requeridas para

hacer obtencion de utilidades, considerando un precio y los costos detallados en la

estructura de su produccion o elaboracién. Se ha realizado la siguiente operacion,

considerando que el margen de contribucion promedio es igual al precio de venta unitario

menos el costo variable unitario entre precio de venta unitario. Para ello, Kotler y

Armstrong (2012) definen el margen de contribucién como la contribucién de la unidad

dividida entre el precio establecido de venta.

Margen de contribucién = (Precio de venta unitario — Costo variable unitario)

Precio de venta unitario

Tabla 17

Célculo del margen de contribucién
Céalculo Del Margen de Producto Blusa Saco Falda Vestido
Contribucién sastre  sastre sastre
Precio de Venta Unitario 50.00 100.00 70.00 120.00
Costo Variable Unitario 18.58 48.58 23.88 67.88
Margen de Contribucién 63% 51% 66% 43%
% de Participacion (Intencion de 100% 72% 10% 12% 6%

compra)
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Margen de Contribucién 4524% 5.35% 7.91% 2.43%
Ponderado
Margen de Contribucién 61%

Promedio

Dado ello, para hallar el punto de equilibrio en soles, se procedié a dividir los
costos fijos entre el margen de contribucién promedio.

Costo Fijo = Punto equilibrio en Soles

Margen de contribucion promedio

S/100,233.75 = S/ 164,503.61

61%

Para hallar el punto de equilibrio en productos, se realizo la siguiente operacion:

Tabla 18
Calculo del punto de equilibrio
Célculo Del Mezcla o Unidades Preciode  Unidades C.
Punto de participacion monetarias venta fisicas Variable
Equilibrio Por total
Producto
Blusa 72% S/. 118,442.60 S/. 50.00 2369 S/. 44,013
Saco sastre 10% S/, 17,108.38 S/. 100.00 171 SI. 8,311
Falda sastre 12% S/. 19,740.43 S/. 70.00 282 SI. 6,734
Vestido sastre 6% S/. 9,212.20 S/, 120.00 77 Sl 5,211
TOTALES 100% S/. 164,503.61 2899 S/. 64,270

Se presentan los siguientes escenarios referido al punto de equilibrio.



Tabla 19
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Escenarios de punto de equilibrio

Cantidad Ingreso Total CF CVT Costo total
0 S/. - S/. 100,234 S/. - S/. 100,234
1449 S/. 82,252 S/. 100,234 S/. 32,135 S/. 132,369
2899 S/. 164,504 S/. 100,234 S/l. 64,270 S/. 164,504
4348 S/. 246,755 S/. 100,234 S/. 96,405 S/. 196,639
5797 S/. 329,007 S/. 100,234 S/. 128,540 S/. 228,773
Figura 10
Punto de equilibrio
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4.5.3. Inversion inicial

La inversion inicial esta formulada con los siguientes items:



Tabla 20

Inversion inicial

l. Inversion Fija S/ 22,094
1. Inversién fija tangible S/ 18,212
Equipo S/ 8,674
Muebles y equipo de oficina S/ 4,550
Muebles y equipos de operacion S/ 4,988
2. Inversion fija intangible S/ 4,427
Preparacion del proyecto S/ 2,480
Licencia de funcionamiento S/ 840
Constitucion de la empresa S/ 1,107
Il. Capital de trabajo S/ 8,837
[ll. Imprevistos S/ 911
Inversion total S/ 32,386
Se presenta la estructura de la inversion indicada:
Tabla 21
Estructura de la inversion inicial
Cantidad Precio U Sub Total
| Inversion Fija 22,094
1. Inversion fija tangible 18,212
1.1 Equipo 8,674
Maquina recta JUKI 8100 1 1,500 1500
Méaquina remalladora SIRUBA 1 2,750 2750
Méaquina Ojaladora JACK 1 1,750 1750
Maquina botonera SIRUBA 1 1,400 1400
Maquina cortadora 1 800 800
Plancha 1 160 160
Piquetera 2 12 279
Tijeras 1 35 35
1.2 Muebles y equipo de oficina 4550
Laptop Lenovo Core I3 2 1,800 3600
Impresora Multifuncional HP 2515 Ink 1 500 500

advantage
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Silla para el area administrativa 2 90 180
Escritorio 1 120 120
Utiles de Oficina 1 100 100
Tachos de basura 1 50 50
1.3 Muebles y equipo de Operacion 4988
Mueble mesa larga para corte 1 400 400
Vitrina para hilos 1 350 350
Silla para el area operativa 6 60 360
Mueble mesa larga para planchado y 1 400 400
empacado
Juego de Bafios (inodoro, lavatorio, 2 179 358
estanque, pedestal)
Puertas 4 120 480
Articulos de Medida y patrones 3 30 90
Herramientas y accesorios para maguinas 1 70 70
Herramientas y accesorios para operarios - 8 20 160
EPPS
Acondicionamiento del Local (MANO DE 1 2,000 2000
OBRA)
Tachos de basura 2 50 100
Extintor 120 120
Articulos de Aseo 1 100 100
2. Inversion fija intangible 3882
2.1 Preparacion del proyecto 2480
Internet 90
Pasajes 60
Corriente eléctrica 150
Asesoramiento x hora 40 horas 4.50 180
Desarrollo de pagina web 2000 2000
2.2 Licencia de Funcionamiento 840
Licencia de funcionamiento -SJM - - 295
Licencia de Software Office 2 200 400
Licencia de Dominio Web 1 100 100

56



Licencia de seguridad de la informacién y 45 45
back- up

2.3 Constitucion de la empresa 1107
Busqueda de indice - 4
Reserva de nombre - 18
Solicitud de RUC - -
Elaboracion de la minuta (notario) 280
Elevar la minuta a escritura publica 100
Elevar la escritura publica en la Sunarp 50
Legalizacién de los libros 120
Indecopi (registro de nombre, marca, etc.) 535
II. Capital de Trabajo 8837
[l Imprevistos 911
Inversion total 32386

La inversion se realizara entre los socios del proyecto y una entidad bancaria.

Tabla 22
Inversores y prestamistas
Socios S/ %
Liz Ramirez S/ 4,858 15%
Julio Melgarejo S/ 4,858 15%
Banco S/22,670 70%
Total S/ 32,386 100%
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El endeudamiento que se tiene con el banco es a una tasa de 19% anual, a 36

cuotas (3 anos).

4.5.4. Presupuesto maestro

Referido al presupuesto maestro, se presentan los siguientes cuadros por la

operacion del afio 1 del trabajo de investigacion, a continuacion, se presenta el

presupuesto de unidades producidas para el afio 2023.



Tabla 23

Presupuesto de unidades de produccion afio 2023
Datos Unidades
Inventario final 0
Ventas 3,587
Total 3,587
Inventario inicial 0
Produccién 3,587
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En base a ello, se considera el siguiente presupuesto de uso y costo del material

para el afio 2023:

Tabla 24

Presupuesto de uso de material
Datos Tela (Mts.) Hilo (unidad) Botones (unidad)
Inventario final 0 0
Consumo 8,010 98 14,990
Total 8,010 98 14,990
Inventario inicial 0 0 0
Compras 8,010 98 14,990

Tabla 25

Presupuesto de costo de material
Material Precio unitario Cantidad Importe
Tela 10.70 8010 85707
Hilo 6.00 98 588
Botones 0.10 14990 1499
Total compra 87794

Ademas de ello, se plasma el presupuesto de mano de obra:



Tabla 26
Presupuesto de mano de obra

Operacion Horas Precio unitario MO Importe

Corte 603 15.56 9384
Costura 775 15.56 12061
Acabado 345 15.56 5369
Total MO 26,814

En total para el presupuesto del afio 2023, se tiene el siguiente presupuesto

Tabla 27

Presupuesto de mano de produccién

Presupuesto Monto

Materiales 87,794

MO 26,814

Costos indir. de fab. (CIF) 75,644

Total 190,251
Tabla 28

Presupuesto maestro afio 2023

Datos Unidades
Inventario final 0
Ventas 3,587
Total 3,587
Inventario inicial 0
Produccion 3,587
Presupuesto de uso y costo de material
Datos Tela (Mts.) Hilo (unidad) Botones
(unidad)
Inventario final 0 0
Consumo 8,010 98 14,990
Total 8,010 98 14,990
Inventario inicial 0 0 0
Compras 8,010 98 14,990
Presupuesto de compra de materia prima
Material Precio Cantidad Importe
unitario

Tela 10.70 8010 85707.00
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Hilo 6.00 98 588.00
Botones 0.10 14990 1499.00
Total compra 87794.00
Presupuesto de mano de obra
Operacion Horas Precio unitario MO Importe
Corte 603.00 15.56 9384
Costura 775.00 15.56 12061
Acabado 345.00 15.56 5369
Total MO 26814
Presupuesto costo de produccion
Presupuesto Monto

Materiales S/87,794

MO S/26,814

Costos indir. de fab. S/75,644

(CIF)

Total S/190,251

4.5.5. Flujo de caja (a 3 afios)

Para generar el flujo de caja, se ha considerado, la siguiente informacion
primordial, teniendo como Activos fijos, los intangibles, compra de muebles y compra de
equipos. Como Capital de trabajo, la garantia del alquiler del local y la compra de
inventario. La vida util para los muebles es de diez afios y de los equipos de cinco afios.

Para la obtencion del costo de oportunidad de capital, se presenta la siguiente tabla:

Tabla 29

Calculo de COK
Financiamiento  Participacion % Participacion S/ Rentabilidad COK Ponderacion
Inversionistas 30% S/ 9,716 25.00% 12.67% 3.80%
Banco 70% S/ 22,670 19.00% 19.00% 13.30%

Total 100% S/ 32,386 17.10%

El flujo de caja se presenta a continuacién, tanto econémico y financiero:
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Tabla 30
Flujo de caja

Afno

0 1 2 3
Activos fijos -23,549
Capital de trabajo -8,837
1. FC Inversion -32,386
Ingresos 249,356 257,480 253,235
Costos 190,251 194,002 192,042
Depreciacién 2,780 2,780 2,780
Impuestos 16,897 18,209 17,524
2. FC Operacion 39,427 42,488 40,889
Activos fijos 15,210
Capital de trabajo 8,837
3. FC Liquidacion 24,047
4. FC Econdmico -32,386 39,427 42,488 64,935
Capital propio 9,716
Capital tercero 22,670 16,384 8,903 0
Interés 4,307 3,113 1,691
Amortizacion 6,287 7,481 8,903
Escudo Tributario 1,292 934 507
5.FC Financiamiento -32,386  -9,302 -9,660 -10,087
5. FC Financiero -32,386 30,125 32,828 54,849

4.5.6. Evaluacion econ6mica financiera

Con la informacion obtenida de los flujos de caja, se realiza el andlisis de las
evaluaciones econdmicas y financieras. La evaluacion se realiza con los siguientes
conceptos:

VAN: Valor Actual Neto

TIR: Tasa Interna de Retorno



62

PRI: Periodo de Recuperacién de la Inversion

Tabla 31

VAN Econ6émico
VANE S/ 72,707
TIRE 122%
PRIE 1

El VAN Econdmico es positivo, por lo que la evaluacion es rentable, apoyado con

el TIR de un 58%. El periodo de recuperacién es de 1 afios.

Tabla 32

VAN Financiero
VANF S/ 41,968
TIRF 92%
PRIF 2

Referido a la evaluacion financiera, considerando un financiamiento del 70% del
banco, al término del periodo de los 3 afos, se tiene una empresa rentable, con un TIR
de un 92%, pero con un periodo de recuperacion de 2 afios.

4.5.7. Analisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad, se evaluard los resultados economicos y
financieros del rubro del sector, segun ComexPeru (2022), el afio 2023 presenta un reto
para la recuperacion de varios sectores econdmicos, pero referido al capital privado, se
mantiene un ambiente pesimista, mas aun si no se establecen las condiciones
necesarias para que estas se desarrollen, basado en ello, se considera con una
probabilidad moderada, un 20%, teniendo como una probabilidad pesimista en un 40%m
pesimista 2 en un 25% y en un escenario optimista, un 15%. Dado ello se presenta el

escenario esperado en cada uno de las evaluaciones propuestas:
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Tabla 33

Andlisis de sensibilidad Econémico
Econdémico FCO FC1 FC2 FC3 Probabilidad
Pesimista 2 23656 25493 38961 25%
Pesimista 33513 36115 55195 40%
Moderado 39427 42488 64935 20%
Optimista 45341 48862 74675 15%
Esperado -32,386 34006 36646 56007 100%

Se presentan los andlisis de sensibilidad a través de las 4 escalas, y su resultado

esperado. Se aplicé la evaluacion VAN, TIR y PRI.

Tabla 34

Andlisis de sensibilidad Econémico del escenario esperado

Escenario Esperado Econémico

VANE ESPERADO S/ 58,257
TIRE ESPERADO 103%
PRIE ESPERADO 1

Los resultados obtenidos, presentan rentabilidad del proyecto. Referido al analisis

financiero:

Tabla 35

Analisis de sensibilidad financiero
Financiero FCO FC1 FC2 FC3 Probabilidad
Pesimista 2 18075 19697 32909 25%
Pesimista 25607 27904 46621 40%
Moderado 30125 32828 54849 20%
Optimista 34644 37752 63076 15%
Esperado -32,386 25983 23390 39080 100%

Basado en ello, se presenta la evaluacion esperada financiera.
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Tabla 36
Andlisis de sensibilidad Financiero del escenario esperado

Escenario Esperado Financiero

VANF ESPERADO S/ 31,197
TIRF ESPERADO 67%
PRIF ESPERADO 2

El escenario esperado financiero da como resultado una rentabilidad,
considerando un VAN menor a comparaciéon del econémico, siendo afectado por la tasa
de interés del préstamo bancario y el pago de la deuda.

4.5.8. Estados financieros (Balance inicial, Estado de Situacion Proyectado, y
Estado de Resultados Proyectado)

Los estados financieros como tal brindan informacion relevante sobre la
trayectoria del trabajo de investigacion, y como esta brinda resultados hacia sus
accionistas y responde frente a las deudas o préstamos. Segun Romero (2018), los
estados financieros son la expresion de la contabilidad financieramente hablando, ya que
tienen la informacién sobre el desarrollo de la empresa en un determinado periodo, tiene
como finalidad dar a conocer la informacion Gtil para la toma de decisiones conforme al
resultado de las operaciones, situacion financiera, asi como sus operaciones a nivel
empresarial. La preparacion de esta informacion por cada empresa obedece a dar una
vision de la misma ante personas naturales o juridicas tanto internas como externas.

4.5.8.1 Balance Inicial.

El Balance inicial muestra como se distribuye la inversién inicial de la empresa en

base a sus activos.
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Tabla 37
Balance inicial proyectado
BALANCE INICIAL PROYECTADO

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Inventario 8837 Préstamos corto plazo 7557
ACTIVO NO PASIVO NO CORRIENTE
CORRIENTE
Maquinaria 9111 Préstamos 15114
Equipo 8012
Activo no tangible 6427 PATRIMONIO

Capital 9716
TOTAL ACTIVOS 32386 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 32386

La inversion inicial proyectada se distribuye entre la adquisicion de los equipos y
maquinas para el desarrollo de la empresa y la compra de inventario para el inicio de la
produccion.

4.5.8.2. Estado de situacion financiera proyectado.

Para Romero (2018), el estado de situacion financiera permite saber los recursos
gue la empresa ha utilizado para lograr concretar su fin econémico, clasificados en base
a su orden disponible y su fuente de donde se obtuvieron, siendo internas, como el aporte
de capital y el externo, que hacen referencia a las obligaciones financieras con los
proveedores y entidades financieras. Todo lo detallado debe hacer referencia a una fecha
o periodo exacto. Para el siguiente trabajo de investigacion, se presentara un proyectado

en base a las variables que las operaciones.
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Situacion financiera proyectada
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Andlisis de Situacion financiera proyectada

ANOS DE ANALISIS 2023 2024 2025
ACTIVOS

Activos corrientes

Caja y bancos S/ 45,271.21 S/ 52,424.21 S/ 52,918.97
Impuestos diferidos de renta S/ 1,292.21 S/ 933.87 S/ 507.44
Otros activos corrientes S/ 430736 S/ 311289 S/ 1,691.48
Inventario S/ 8,837.00 S/ 12,000.00 S/ 12,000.00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES S/ 59,707.77 S/ 68,470.97 S/ 67,117.89
Activos no corrientes

Inmuebles, maquinaria y equipo S/ 19,2229 S/ 16,342.29 S/ 13,562.29
Menos: Depreciacion acumulada -S/ 2,779.63 -S/ 2,780.00 -S/ 2,780.00
Intangibles S/ 4,427.00 S/ 4,427.00 S/ 4,427.00
Otros activos no corrientes

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTES S/ 20,769.66 S/ 17,989.29 S/ 15,209.29
TOTAL ACTIVOS S/ 80,477.43 S/ 86,460.25 S/ 82,327.18
PASIVO

Pasivo corriente

Cuentas por pagar comerciales S/ 8,837.00 S/ 12,000.00 S/ 12,000.00
Tributos por pagar S/ 15,399.09 S/ 16,245.12 S/ 15,005.20
Intereses S/ 430736 S/ 3,11289 S/ 1,691.48
TOTAL PASIVOS CORRIENTES S/ 28,543.45 S/ 31,358.01 S/ 28,696.68
Total pasivos no corrientes

Deuda a largo plazo S/ 6,286.66 S/ 7,481.12 S/ 8,902.53
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES S/ 6,286.66 S/ 7,481.12 S/ 8,902.53
TOTAL PASIVOS S/ 34,830.11 S/ 38,839.13 S/ 37,599.21
PATRIMONIO

Capital S/ 9,715.85 S/ 9,715.85 S/ 9,715.85
Resultados acumulados S/ 3593147 S/ 37,905.27 S/ 35,012.12
TOTAL PATRIMONIO NETO S/ 45,647.32 S/ 47,621.12 S/ 44,727.97
TOTAL PASIVO+PN S/ 80,477.43 S/ 86,460.25 S/ 82,327.18
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El andlisis de la situacion financiera del proyecto da como resultado que las
utilidades se reinvertirdn nuevamente en la empresa con la finalidad de aumentar el flujo
de efectivo y ampliar la compra de inventario y con ello ampliar la produccién, considerar
que la capacidad instalada permite elevar la cantidad de producto terminado sin afectar
los costos fijos.

4.5.8.3. Estados de Resultados proyecto.

En relacion a Romero (2018), indica que los estados de resultados permiten
realizar el andlisis de la empresa en un periodo determinado, donde regularmente es
medido por la utilidad o pérdida que resulte de las operaciones. Por tanto, este
instrumento financiero permite conocer si durante las operaciones del afio medido, la
empresa ha logrado obtener utilidades o resultados negativos y requiere una
identificacion de los puntos donde la compafiia requiere un mayor analisis y revisién de
procesos.

Tabla 39
Estado de resultados proyectado
ESTADO DE RESULTADOS

POR LOS ANOS TERMINADOS 2023 2024 2025
CIFRAS EN SOLES S/. S/. S/.
Ventas netas 249,356 257,480 253,235
(-) Costo de ventas 116,832 119,765 118,232
UTILIDAD BRUTA 132,524 137,715 135,003
(-) Gasto de ventas 25,948 26,766 26,338
(-) Gasto de administracion 47,472 47,472 47,472
UTILIDAD OPERATIVA 59,104 63,478 61,192

OTROS INGRESOS Y/O EGRESOS

Ingresos financieros 0 0 0
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(-) Gastos financieros 10,594 10,594 10,594
Ingresos diversos 5,600 4,047 2,199
(-) Gastos diversos 2,780 2,780 2,780
UTILIDAD ANTES IMPTO. RENTA 51,331 54,150 50,017
Impuesto a la renta 15,399 16,245 15,005
UTILIDAD NETA 35,931 37,905 35,012

El estado de resultado proyectado permite analizar que el proyecto es rentable,
generando utilidades para los inversores y permite el pago del endeudamiento, en base
a lo ya presentado en el analisis financiero, se optara por la reinversion de estas, para

ampliar el estado de la produccion.
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V. CONCLUSIONES

El trabajo de investigacion que consiste en la implementacion de una plataforma
virtual comercial de prendas elegantes para mujeres en Lima Metropolitana, va a permitir
gue el grupo de damas que se encuentran entre los 20 y 40 afios de edad, descubran su
tienda de venta favorita, ya que ofrecen prendas que han sido disefiadas de acuerdo a
los lineamientos de la mentalidad femenina en esa etapa de su vida, brindando variedad
de modelos y estilos que se adecuan segun el tipo de evento 0 compromiso que van a
tener y puedan lucir acorde a la circunstancia sin perder la feminidad, su esencia y el
glamour. La empresa siempre se mantendrd en la busqueda de satisfacer las
necesidades del publico y sobre todo con la atencion personalizada poder elevar el
autoestima de cada uno, resaltando lo mejor de su personalidad y potenciando sus
fortalezas, como empresa se busca contribuir con un mundo con mas mujeres lideres y
libres de expresar sus opiniones y para ello, la imagen que proyectan es importante tanto
su fuerza interna como su forma de vestir, debe existir el balance entre ambas para que
complemente lo que son.

En conclusion, referido al objetivo general, es viable la generacién estrategias
para implementar una plataforma virtual comercial de prendas elegantes femeninas en
Lima por ser un canal altamente usado en la actualidad, ya que permite contactarnos de
forma rapida, su uso es facil, practico, ahorra tiempo y adicional se ofrece asesoria sin
costo como parte del servicio al momento de la compra. La marca permite disefios
personalizados e incluso costura a medida, requerimientos que en la actualidad muchas

mujeres tienen interés para sus eventos especiales.



70

Concerniente al objetivo especifico 1, se concluye lo siguiente, Existe un mercado
femenino insatisfecho y la comercializacion de las prendas que se ofertan mediante
plataforma digital y redes sociales permitira obtener resultados esperados.

Relacionado al objetivo especifico 2, se concluye que la implementacién de una
tienda via online de prendas elegantes para mujeres es factible legalmente,
economicamente y financieramente. En el @mbito financiero del trabajo de investigacion,
la generacion de utilidades y recuperacion de inversion se dara a partir del segundo afio
de operacion. La evaluacion del VAN, TIR y el PRI financiero del trabajo de investigacion

demuestra ser rentable y sostenible en los diferentes escenarios planteados.
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VI. RECOMENDACIONES

Como recomendaciones finales se puede dar como sugerencia las siguientes
consideraciones:

En relacion al objetivo general, se recomienda brindar capacitaciones constantes
a los colaboradores del area comercial y operativa, cada uno por separado, con la
finalidad de que cuenten con la informacion actualizada de las ultimas tendencias de
moda para cada estacién y tengan el manejo de los patrones y medidas de las prendas
gue van a producir, ya que existen modelos simétricos y asimétricos y es importante
tener las consideraciones de los tipos de tela y la manera de cémo se deben confeccionar
para no dafar la textura y tengan un acabado de alta costura. Es importante lograr la
fidelizacion del publico objetivo y que estos a su vez puedan dejar sus comentarios en
nuestra plataforma para medir su nivel de satisfaccion con los productos y servicio de
asesoria. Al ser una pagina web de ropa femenina, debe tener la presentacion adecuada
y llamativa que capture a la vez la esencia de la mujer elegante peruana y sea aceptada
por ellas. Es recomendable tener presente las sugerencias de los usuarios de nuestra
pagina web, sus opiniones son importantes porque permiten conocer el nivel de
aceptacion y satisfaccion del cliente hacia los productos. Con las respuestas obtenidas
como los contadores de visitas, se puede implementar y realizar una mejora continua a
la pagina web, asimismo, la pagina permitira la interconexion con las redes sociales como

WhatsApp y Facebook que son canales que los usuarios estan mas familiarizados.

Referido al objetivo especifico 1, se recomienda que en las capacitaciones para

los comerciales sea importante que prioricen la atencién al cliente y los asesoren para la
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eleccion correcta de prendas de acuerdo a su fisionomia y personalidad. Para lograr
mantener ventas de las prendas elegantes para mujeres mediante la tienda virtual, se
recomienda que debe existir una actualizacion constante de la pagina web, tanto en
secciones de la pagina como las fotos de las prendas, publicando de acuerdo a las
estaciones y temporadas. Es importante que la plataforma sea amigable y que tengan
acceso a un video tutorial de cdmo se usa la pagina para que el usuario se familiarice
rapidamente con nuestra marca. Se recomienda ofrecer al usuario diferentes opciones
de pago por las compras online que realicen, para que las personas puedan obtener su
producto, asi ellos carezcan de los medios de pagos como tarjetas de crédito o débito.
El hecho de pensar, qué facilidades se brinda para el usuario, permite a la empresa el
acercamiento mas al cliente y este siente que se preocupan por ellos y finalmente se
termina fidelizando a nuestra marca.

En relacion al objetivo especifico 2, se recomienda evaluar escenarios con la
inversion bancaria, pues si bien es cierto el costo de oportunidad disminuye cuando se
opta por la inversién de entidades financieras, los intereses generados pueden en
muchas ocasiones ser un factor clave para que la empresa pueda seguir existiendo,
considerando que por distintas razones las amenazas externas afecten las ventas o
insumos de produccion. También es recomendable que la empresa acorde a lo mostrado

reinvierta sus utilidades, pues amplifica los fondos para compras o inversiones.
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VIIl. ANEXOS

Anexo 1. Formato de perfil de puesto — Administrador
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FORMATO DE PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ADMINISTRADOR

PUESTO QUE SUPERVISA ASESOR COMERCIAL Y OPERADORES

FUNCIONES DEL PUESTO

LIDERAR LAS OPERACIONES LOGISTICAS DE LA EMPRESA

GENERAR RENTABILIDAD HACIA LA EMPRESA

VELAR POR EL CORRECTO DESARROLLO DE LA PAGINA WEB

PRESENTAR REPORTES DE VENTAS Y COSTOS

FORMACION ACADEMICA

SECUNDARIA | [TECNICA | |[UNIVERSITARIO X

CONOCIMIENTOS TECNICOS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CONOCIMIENTO DE OFIMATICA

BASICA | [INTERMEDIA | AVANZADA [X

EXPERIENCIA GENERAL

5 ANOS

HABILIDADES O COMPETENCIAS

ORIENTADO A RESULTADOS

PROACTIVIDAD

LIDERAZGO DE EQUIPOS DE TRABAJO

Anexo 2. Formato de perfil de puesto — Operadores

FORMATO DE PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO OPERADOR

PUESTO QUE SUPERVISA -

FUNCIONES DEL PUESTO

OPERAR LAS MAQUINARIAS DE COSTURA RECTA Y REMALLE

HABILITAR Y DAR SOPORTE EN EL ARMADO DE LA PRENDA

EMPAQUETADO DE LAS PRENDAS TERMINADAS

ACTUALIZAR KARDEX DE INSUMOS

FORMACION ACADEMICA

SECUNDARIA [X [TECNICA | |[UNIVERSITARIO

CONOCIMIENTOS TECNICOS

EXPERIENCIA EN USO DE MAQUINAS DE COSTURA RECTA Y REMALLE

CONOCIMIENTO DE OFIMATICA

BASICA IX [INTERMEDIA | |AVANZADA |

EXPERIENCIA GENERAL

5 ANOS

HABILIDADES O COMPETENCIAS

COMPROMISO Y CUIDADO CON LOS ACTIVOS DE LA EMPRESA

PROACTIVIDAD

TRABAJO EN EQUIPO




Anexo 3. Formato de perfil de puesto — Asesor comercial
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FORMATO DE PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ASESOR COMERCIAL

PUESTO QUE SUPERVISA -

FUNCIONES DEL PUESTO

RESPONDER EFECTIVAMENTE A LOS CLIENTES QUE REQUIERAN SOPORTE

AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES

CONCRETAR EL CIERRE DE VENTA

SEGUIMIENTO A CLIENTES POST COMPRA

EJECUTAR ENCUESTAS HACIA CLIENTES

FORMACION ACADEMICA

SECUNDARIA | [TECNICA | |[UNIVERSITARIO [x

CONOCIMIENTOS TECNICOS

EXPERIENCIA EN TIENDAS DE MODA
EXPERIENCIA EN MANEJO DE COMUNIDADES EN REDES SOCIALES

CONOCIMIENTO DE OFIMATICA

BASICA | [INTERMEDIA | |AVANZADA [X

EXPERIENCIA GENERAL

5 ANOS

HABILIDADES O COMPETENCIAS

TRATO CON CLIENTES

PROACTIVIDAD
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Anexo 4. Encuesta de opinién sobre ropa viaweb

iHola!, gracias por participar, la razén por la cual lo invitamos es para poder conocer su
opinion y conceptos acerca del uso de la ropa con disefios exclusivos. Como esta
causa impacto en las personas en su dia a dia y como se hace tendencia.

Agradeceremos que se explaye en sus respuestas.

Edad

En dmbitos generales, ¢ Usas blusas, sacos, falda o vestido sastre en tu dia a dia

U ocasiones especiales?

Si

No

¢ Qué tan constante es la compra que realizas de blusas, sacos, falda o vestido

sastre?

Semanal
Quincenal

Mensual

¢Harealizado compra de prendas de ropa por las redes sociales o aplicativos
moviles?
Si

No



80

En base a su respuesta anterior, ¢Cree que comprar prendas por las redes

sociales o aplicativos méviles es confiable?

¢, Qué aspecto cree usted que le da la confianza de comprar o empezar a hacerlo a

través de las redes sociales o aplicativos moviles?

¢, Qué opina usted de que, durante su compra via digital, tenga un asesor que lo

ayude con la decision de la mejor prenda en base a sus demandas y gustos?

¢ Usted estaria de acuerdo a comprar prendas acordes a estos precios?

Si No
Blusas S/50.00
Saco de Vestir S/100.00
Falda de Vestir S/70.00

Vestido S/120.00

Si estos precios estuvieran disponibles en una plataforma digital, ademés de
brindarle la asesoria. ¢Usted, compraria nuestros productos?
Si

No



