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Resumen Ejecutivo

Cutie Baby busca brindar un servicio innovador y de moda para nifios menores de 3
afos, por lo que en los siguientes capitulos se desarrollaran estrategias que impulsen la
creacion de una tienda fisica y online, en la que se ofrecen ropa con estilo moderno y de
tendencia en el mercado internacional, mercado que ha tenido un gran mejor auge en los
ultimos afios. En la ciudad de Ica se ha podido observar que atin se estan desarrollando

tiendas con una tematica innovadora de prendas para nifios.

En el capitulo I se realiza la identificacion del problema o realidad, al analizar el
comportamiento y el desarrollo de los nifios en los primeros afios de vida se da por hecho que
los nifios crecen rapidamente en los 3 primeros afios por lo que las compras realizadas son
periodicas, es por ello que para validar la informacion es necesario conocer el mercado por lo
que se realiz6 un sondeo a 50 personas en las que se elaboraron preguntas para conocer el
comportamiento de compra de las personas que estan en el entorno de un nifio menor de 3
afos, asi como la elaboracion de hipotesis, cliente, problema y solucion, y con los datos se
realizé la descripcion del cliente en la que se establecio que la edad de los potenciales

compradores oscilen entre los 25 y 40 afios.

En el capitulo II se desarrollo el disefio del servicio innovador, en la que se desarrolld
los pasos de la metodologia Design Thinking, a través de una investigacion de
comportamiento generacional se busco ventajas aprovechables y ademas conocer los medios
que usan el publico objetivo para realizar las compras, asi como conocer su sentir, su

comportamiento y sus preocupaciones en cuando a la adquisicion de prendas para nifios. Por



lo que en el analisis se pudo conocer que la generacidon Z en su mayoria se veia influenciada
por los sitios web y redes sociales para la eleccion de su compra. Recogiendo la informacion
es que se elaboro el prototipo de la tienda y se disefio cudles serian los beneficios, ventajas y
atributos con lo que contara la tienda, de esa forma cubrir este mercado ofreciendo un

servicio diferencial.

En el capitulo III se realiza la elaboracion del modelo del negocio en el que se realizo
un mapeo de las necesidades, comprendiendo el comportamiento de los clientes que compran
ropa, y se disei6 el lienzo del modelo de negocio en la que se describe el prototipo de la
tienda fisica y que ademas contara con una pagina web donde se encontrara la tienda

virtual.

En el capitulo IV en la que hace referencia a la aplicacion de la metodologia Lean
Startup, a través del producto minimo viable es que se elabord el prototipo final el cual serd
probado con un grupo de personas que cuentan las caracteristicas del grupo objetivo y de esa
forma recoger las apreciaciones en cuanto a cudles son los factores determinantes para ellos a
la hora de la compra y adicionalmente poder conocer la interaccion y el uso practico de la
tienda virtual. Ademas de responder las preguntas claves, que ayudaran a poder plantear
objetivos medibles y elaborar hipotesis que a través de los resultados confirman la aceptacion

de la propuesta del negocio.

Por ultimo, en el capitulo V se desarrolla el analisis de la rentabilidad, en donde se
encuentra el monto de la inversion total de la empresa, el capital de trabajo con el que se dara
el comienzo y desarrollo del negocio, de tal modo realizar un analisis de las entidades

financieras para poder costear un préstamo y poder solventar el capital de trabajo inicial,
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asimismo las estimaciones de las proyecciones de ventas, para determinar los ingresos y hacer
frente a la deuda que se tenga con el banco asi como indicadores que nos muestran la
viabilidad sustentable en los periodos proyectados, ademas de la evaluacion econdmica del
VAN y TIR en la que el TIR calculado es de 137% datos que nos dan como resultado que el

siguiente proyecto es rentable y viable.
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Introduccion

El mercado infantil ha tenido un crecimiento significativo en los ultimos afios, debido
a la pandemia las compras online tuvieron gran relevancia y el comercio electrénico tuvo un
gran crecimiento, por lo que el acceso a nuevas tendencias es mas visualizado por los
compradores, lo nifios fue el grupo de la poblacion mas vulnerable durante la pandemia por lo
que se crearon y desarrollaron tiendas online, en el que se veia nuevas variedades y disefios
de prendas para nifos. Por otro lado, el mercado textil en el Pais también ha tenido un
crecimiento y la importacion también ha sido significativa, misma razon por la que los
productos relacionados a nifios pasan por un mejor control de calidad, desde los productos de

cuidado personal, alimentacion, estimulacion y vestimenta.

La generacion actual es que ha llevado que esta area se reinvente y que de las prendas
con colores basicos y de un mismo estilo de paso a usar prendas con diferentes formas,
colores y estilos propios, la importacion ha generado que se tome en cuenta la moda que se
usa en otro Paises por lo que son adquiridas en nuestro Pais, sin embargo aun no hay muchas
tiendas desarrolladas con esta nueva tematica en la ciudad de Ica, que ademas de ofrecer
moda también buena calidad de las prendas, las personas le dan valor a los precios, calidad y

comodidad de las prendas.

Es por ello que “Cutie Baby” pretende desarrollar una tienda que ofrezca ropa de
moda para nifios de 0 a 3 afios, con precios accesibles que compiten en el mercado local y
nacional, estar acorde a las tendencias internacionales, ademas de mantener la calidad de las
prendas, estara dirigido al NSE A, B y C y que estén en una edad entre los 25 y 40 afios

activamente laborable. Por lo que para la puesta en marcha se hicieron los calculos
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pertinentes en la que los indicadores como el TIR nos dan un valor del 137%, con resultados

positivos, por lo que el negocio es viable y rentable para ser ejecutado.
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Capitulo I: Identificacion del Problema u Oportunidad
Seleccion del Problema o Necesidad a Resolver

El clima calido en la ciudad de Ica es predominante. EI mes mas célido del afio es
febrero, llegando en promedio a 28 °C como maximo y 20 °C como minimo, y el mas fresco
es julio, llegando en promedio a 15 °C con una maxima de 23 °C. Rara vez desciende a

12 °C o supera los 31 °C.

Ica también es conocida por sus fuertes vientos, los cuales varian levemente durante
las estaciones. Durante los meses de julio a febrero, la velocidad promedio del viento es de
13.5 kilémetros por hora, y entre marzo y junio alcanza un promedio de 12.7 kildémetros por
hora. El mes mas ventoso del afio en Ica es octubre, con un promedio de 14.4 kilémetros por

hora, mientras que el mas calmado es mayo, con un promedio de 12.7 kilémetros por hora.

En lo que concierne de dias mojados, no varia considerablemente segun la estacion.
La precipitacion mas comun durante el afio es solo lluvia, con una mayor probabilidad en el

mes de febrero, con un promedio de 0.6 dias.

El crecimiento es un buen indicador de salud, y en general, los bebés que crecen bien
estan sanos. Los bebés crecen mucho en su primer afio de vida, pudiendo triplicar su peso y
duplicar la longitud que tenian al nacer. El tamafio de un bebé al nacer esta influenciado por
la duracion del embarazo, el embarazo multiple (gemelos, trillizos), los habitos y la salud de
la madre, la salud del bebé y problemas con la placenta o el utero. En resumen, es
fundamental que el feto reciba una buena nutricion durante el embarazo, tenga espacio para

crecer y una buena oxigenacion a través de la placenta para su crecimiento.
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Un nifo nacido entre las 37 y 40 semanas de gestacion pesa entre 2.5 y 3.5 kg y miden
entre 47 y 53 cm. En el primer afio de vida, crecen progresivamente 25 cm, 12 cm en el
segundo afio y alrededor de 8 cm el tercero. En relacion al peso, los recién nacidos aumentan
en promedio 30 g al dia hasta los 2 meses, a partir de ahi 0.5 kg al mes, es decir, su peso se
duplica al cuarto o quinto mes y se triplica al afio. Entre el segundo y tercer afio, el aumento

de peso puede ser de 2 a 3 kg al afio.

El crecimiento después del nacimiento también serd influenciado por el componente
hereditario del crecimiento, entre el segundo y cuarto afio de vida, los nifios comienzan un
crecimiento trazado que mantendran hasta el inicio de la pubertad. A partir de los 2 afios, los
habitos alimenticios suelen volverse variables, si un dia comen poco, al siguiente lo

compensan comiendo mas.

Al vestir a un bebé, es importante prestar la debida atencion a los cuidados de la piel y
escoger ropa adecuada revisando los materiales con los que estéa elaborada, asi como las
decoraciones que posea. El material por excelencia es el algodon, ya que el tejido 100%
algodon garantiza una mejor transpiracion y absorcion del sudor, evitando que produzca
irritaciones. Ademas, ayuda a mantener la temperatura corporal correcta, ya que en invierno
abriga y en verano no sofocan. Para considerarlo como tela hipoalergénica, debe ser algodon
organico, ya que los cultivos no son rociados con quimicos y evita que los pesticidas queden
adheridos a los tejidos, lo cual previene desencadenar alergias en bebés y personas con pieles

sensibles.

A continuacién, se muestra una la lista de telas mas recomendadas para nifios:
1. Algodoén 100% / organico

2. Batista de algodon



Lino

Punto de jersey de algodon
Voile

Polar

Muselina

Microfibra
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Muiioz (2023) de cotTwins enfatiza que el algodon es una mejor tela por una serie

de beneficios los principales dentro de ellos: la tela es hipoalergénica, permite que

haya una adecuada transpiracion y libre de irritaciones.

Problema. Enumeramos los problemas identificados en el tipo de negocio:

P1. No encontrar tiendas de ropa de moda para nifios

P2. Falta de alternativas en tiendas retail

P3. Demora de entrega en las compras online

P4. Répido crecimiento del bebé

P5. Precios muy elevados

Causa. Determinar la relevancia de los problemas encontrados en la oferta actual del

mercado y encontrar oportunidades en la solucion de estos.

Tabla 1. Matriz de VESTER Situacion Problematica

Codigo

Variable

P1

P2

P3

P4

P5

Influencia

P1

No encontrar tiendas de ropa|
de moda para nifios
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P2 Falta de alternativas en 0 0 0 0 1 1
tiendas retail

P3 Demora de entrega en las 0 0 0 0 2 2
compras online

P4 Rapido crecimiento 0 2 0 0 0 2
del bebé

P5 Precios muy elevados 2 3 0 0 0 5

Dependencia 2 5 0 0 5 12

Nota. Mostramos la elaboracion de la matriz de Vester sobre las problematicas planteadas del

proyecto y determinamos la puntuacion de relacion entre ellas.

Figura 1. Matriz de Vester Clasificacion

67 P2 P5

w—
B
m_
m-
ol 4
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Nota. Segun la puntuacion se ubicaron en el plano para identificar que problemas seran de

mayor o menor relevancia.

Podemos detallar que los problemas 1, 3 y 4 seran identificados como indiferentes; el
2 como pasivo y el 5 como critico, por lo que ninguno como activo.

Validacion del problema

Oportunidad De Negocio, Factores de Exito. En Latinoamérica, la mayoria de la
poblacion se concentra en la Generacion Z, conformada por aquellos nacidos entre 1995 y
2010. Sin embargo, el mayor poder de compra recae en los Millennials, nacidos entre 1980 y
1995, quienes representan el 28% de la poblacion. Estas generaciones tienen
comportamientos de consumo diferentes en cuanto a medios, intereses, valores y relacién con

las marcas.

Segun una investigacion de Monitor, 42% de los Millennials verifica las etiquetas de
la ropa en busca de informacion sobre la composicion de los tejidos antes de comprar. El
algodon es la preferencia del 81% de los consumidores, ya que perciben su comodidad,

sostenibilidad, suavidad y calidad.

Un estudio de Anerca sefiala que las personas que se convierten en padres comienzan

a considerar y preocuparse por las sustancias nocivas en la ropa.

Informacion General. Datos principales del proyecto:

Razon Social. CUTIE BABY SAC

Ubicacion de la empresa. Av. Cutervo
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Actividad de la empresa. Comercializacion de ropa de bebés y nifios hasta los 3 afios,

con un enfoque en la moda y tendencia.

Razones de Compra. La vestimenta es una necesidad basica en los seres humano, y la
sociedad y los grupos colectivos dan importancia a las tendencias seglin segmentados como
edad, género, preferencia y gustos. Lo que une a estas personas es el deseo de guardar un
buen recuerdo, por lo que las prendas de moda suelen ser un factor decisivo en la adquisicion

de productos.

Sondeo. Encuesta a 50 personas

Tabla 2. Cantidad de personas encuestadas que tiene nifios menores de 3 arios en su entorno

cercano
ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
SI 47 94%
NO 3 6%
TOTAL 50 100%

Nota. Los resultados reflejan que la mayoria de las personas encuestadas tienen en su entorno

cercano a nifios menores de 3 afios en su entorno cercano.

En la tabla de los sondeos realizados nos indica que un mayor porcentaje de los
participantes tienen nifios menores de 3 afios en su entorno cercano y solo con un 6%

indicaron que no.

Tabla 3. Que suelen comprar para los nifios menores de 3 afios
ALTERNATIVAS| FRECUENCIA| %
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ROPA 29 58%
JUGUETES 9 18%
CUIDADO
PERSONAL
6 12%
ESTIMACION 4 7%
MUEBLERIA 3 5%
TOTAL 50 100%

Nota. Los resultados reflejan que la mayoria de las personas encuestadas suelen comprar ropa

para los nifios menores de 3 afios.

En la siguiente tabla de las compras que suelen realizar los participantes a los nifios,
en primer lugar, con un porcentaje del 58% compran ropa, en segundo lugar, compran

juguetes, y con un porcentaje mas bajo compran muebleria para los nifios.

Tabla 4. Donde suelen comprar ropa para los nifios menores de 3 arios

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
TIENDAS POR 17 33%
DEPARTAMENTO
DEDICADAS PARA NINOS 14 27%
CENTROS COMERCIALES

URBANOS
14 27%
EMPRENDIMIENTOS 7 13%
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TOTAL 50 100%

Nota. Se revela el porcentaje de participacion de lugares donde suelen comprar ropa para nifios

menores de 3 anos.

En la siguiente tabla se tiene como resultado que un 33% de los participantes realizan

sus compras en tiendas por departamento y un 13% de los participantes indicaron que realizan

las compras a emprendimientos.

Tabla 5. La ropa que adquiere para nifios menores de 3 afios considera que sigue la moda

ALTERNATIVAS FRECUENCIA %
SI 24 48%
NO 26 52%
TOTAL 50 100%

Nota. Los resultados reflejan que la mayoria de las personas encuestadas consideran que la

ropa que adquieren para los nifios menores de 3 afios no sigue la moda.

En la tabla observamos que las personas sobre la preferencia o tendencia que sigue
cuando compran la ropa de los nifios, un 52% de participantes indico que la ropa de adquieren

para sus nifios no sigue un estandar de moda.

Tabla 6. Que moda elegiria para vestir a un bebé

ALTERNATIVAS FRECUENCIA| %
CLASICA 21 41%
EUROPEA 19 38%

TENDENCIAS 11 21%




TOTAL

50

100%
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Nota. Se revela el porcentaje de preferencia en tipo de moda para vestir a un nifio menor de 3

anos.

En la siguiente tabla sobre la eleccion de estilo de ropa elegiria para un nifio menor de

3 afios, el 41% de participantes indico elegiria moda clasica, y un 38% indico que elegiria

moda europea.

Problema. Encontrar ropa de moda para bebés.

Hipotesis alternativas. Planteamos las hipotesis a partir de las opciones actuales en el

mercado:

Serd la solucion comprar en las tiendas por departamento

Sera la solucion comprar en tiendas dedicadas para nifios

Sera la solucion comprar en los centros comerciales urbanos

Sera la solucion comprar a los emprendedores

Hipotesis de investigacion. Sera la solucién comprar en una tienda de moda de ropa

para bebés.

Tabla 7. Hipotesis del Cliente



HIPOTESIS CLIENTE

Las personas con niflos menores de 3 afios en su
entorno no cuentan con opcion de comprarles ropa
de moda.

HIPOTESIS

METODO DE

VALIDACION
LANDING

METODO Entrevista
Un comercio donde encuentren alternativas de
moda en ropa para bebés.

METRICA

CRITERIO DE Mayor al 80%

EXITO

RESULTADO Mayor a 85% de aceptacion
A pesar de encontrar alternativas para comprar ropa
de bebés no se ve atendida la demanda de
alternativas a la moda

APRENDIZAJE Y

DECISIONES

Nota. Elaboracion de la hipotesis cliente que revela el 85% de aceptacion

Sondeo. Entrevista a 30 personas

21
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1.- ;Qué representan para usted los nifios que tiene en su entorno cercano? Los
pequetios son la alegria de la casa, siempre dispuestos a pasar tiempo con ellos, cuidandolos o
compartiendo salidas de esparcimiento y entretenimiento. Es especial cada etapa del

crecimiento, desde su nacimiento hasta sus primeros pasos y palabras.

2.- ;Qué necesidades tienen los nifios pequefios (menores a 3 afios) y cOmo se
satisfacen?
Su crecimiento es inesperado y acelerado en los primeros afios. Siempre estan cambiando de
vestimenta debido a lo rapido que pueden ensuciarse mientras exploran y gatean. Por eso, la
ropa también debe protegerlos y ser de buena calidad debido a la delicadeza de su piel. También
se suelen celebrar cada mes del primer afio, lo cual es importante para guardar esos recuerdos

preciosos.

3- ¢(Con qué vropa suele vestir (o regalar) a un bebé?
Depende de la estacion. Usualmente, se elige un enterizo como base, ya que sirve para ambas
estaciones. También se opta por shorts o pantalones de colores enteros, en modelos elasticos,
comodos y clasicos. Para las nifias, los modelos suelen ser coloridos y se pueden encontrar
algunos nuevos modelos segun la estacion. Para los niflos, se eligen colores intensos,

estampados y colores enteros y neutros.

4.- ;Ha tenido problemas para encontrar ropa a la moda para ellos? Si, en algunos
establecimientos encontramos ropa de moda clésica, pero los modelos suelen ser repetitivos.
Algunas personas buscan opciones en tiendas en linea debido a las alternativas mas variadas y

POCO comunes.



Tabla 8. Hipotesis del Problema

HIPOTESIS DEL PROBLEMA
Que los allegados a los nifios no prefieran la moda
como cualidad
HIPOTESIS
CUADRANTE QUE | Segmento de clientes, propuesta de valor, canales.
VALIDA
METODO Entrevista
Cantidad de personas que estan dispuestos a
comprarles ropa de moda.
METRICA
CRITERIO DE EXITO| Mayor a 80% de éxito
RESULTADO Mayor a 90% de aceptacion
APRENDIZAJE Y Los clientes encuentren con productos de distintas
modas (clasica, temporada, tendencia)
DECISIONES

Nota. Elaboracion de la Hipotesis del problema con una aceptacion del 90 %
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En la siguiente tabla se elabor6 la hipotesis problema orientado a que se puede
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presentar como una amenaza por parte de las preferencias los clientes, en la que el porcentaje

de aceptacion de adquirir ropa de moda es aceptado.

Tabla 9. Hipotesis de la Solucion

HIPOTESIS DE LA SOLUCION

HIPOTESIS Las personas tendran variedad de productos
para la solucion del problema de no
encontrar ropa de moda para bebés, en una
empresa preocupada por crear comunidad,
participacion y personalizacion.

CUADRANTE QUE VALIDA | Propuesta de Valor, relacion con los
clientes

METODO Encuesta/Entrevista

METRICA indice de confianza.

CRITERIO DE EXITO Mayor a 80% de éxito

RESULTADO Mayor a 90% de aceptacion

APRENDIZAJE Y Las personas que tienen nifios menores de 3

DECISIONES afos en su entorno contaran con una
empresa que cuente con productos de
moda.

Nota. Elaboracion de la Hipotesis de la solucion con una aceptacion del 90 %

En la siguiente tabla se elabord la hipdtesis de solucion planteadas en base de las

hipotesis problema en relacion con el cliente, donde se plantea una propuesta de valor basada

en la tienda de ropa de moda para nifios menores de 3 anos.
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Descripcion del cliente

Consideramos al cliente objetivo de la propuesta como una persona cercana al bebé
menor de 3 afos, como padres, tios, padrinos y abuelos. Estas personas suelen tener ingresos
promedio de S/3000 y destinan no mas del 75% de sus ingresos a gastos. Nos centraremos en

el grupo de edad activa laboralmente, que oscila entre los 25 a 40 afios.

Como personas cercanas al bebé, no solo realizan comprasen fechas especiales, sino que

también se preocupan por satisfacer las necesidades basicas constantes, incluyendo la

vestimenta.
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Capitulo II: Disefio del Producto o Servicio Innovador
Aplicacion de la Metodologia Design Thinking

Esta metodologia nos permite tomar en cuenta de cerca la perspectiva del usuario,
cliente objetivo. En un articulo de conexion ESAN 7 feb 2019, mencionan que consiste en un
proceso de busqueda de alternativas, estrategias, opciones que resuelvan los problemas
enfocados especialmente en los clientes finales y la poblacion objetiva a la cual se dirige la

empresa. Se busca entender como se sienten, qué piensan y cOmo se comportan.

Para el desarrollo de este capitulo, analizamos los datos recolectados en la entrevista
realizada a los clientes potenciales de nuestro plan de negocio. Esta técnica de investigacion
nos permitié no solo obtener respuesta a las preguntas relevantes sobre la experiencia con la
adquisicion de la vestimenta, sino que también nos acercoé al cliente y su sentir hacia el bebé.
Ademas, aprovechamos para mostrar a nuestros futuros clientes el mockup de la pagina web
de la tienda, donde pudieron experimentar el manejo de la misma y observar los productos,
descripciones, tallas, opciones de pago y entrega, asi como el foro que forma parte de la
ideologia de crear una comunidad, especialmente para las madres primerizas.
Complementando la entrevista, aplicamos la encuesta de preferencias de compra, mediante la

cual confirmamos con certeza el comportamiento actual.

Realizamos investigacion del comportamiento generacional del publico objetivo para
poder perfilar las ventajas a aprovechar. Encontramos detalles sobre los canales de
comunicacion que consumen y las expectativas que tienen de una marca para convertirse en

consumidores habituales.
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Tras aclarar el enfoque del cliente, realizamos una lluvia de ideas (brainstorming)
alrededor de la idea de negocio y concretamos un mapa mental que nos ayudo a concluir que

la tienda fisica es de vital importancia para la presencia local.

Empatia. En la primera etapa nos colocamos en el lugar del cliente y consideramos lo

siguiente:

e [ Qué piensan y sienten?
Los nifios crecen rapido.
Los nifios deben usar ropa adecuada (antialérgica).

Le gustaria encontrar una tienda con variedad de ropa moderna.

e ;Qué oyen?
Los nifios deben usar ropa cémoda.
Los nifios deben vestirse de acuerdo con su edad.
La ropa de algodon es la mejor para nifos.

Reciben consejos de especialistas, familiares y amigos.

o (;Qué ven?
Nuevas tendencias.
Ropa de moda.
Tiendas online.

Revistas de ropa infantil.

La television tiene una elevada penetracion a nivel general, sin embargo, las

generaciones jovenes estan menos expuestas a otros medios tradicionales como la radio y los
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impresos, y se inclinan mas hacia los medios digitales. Segiin un estudio de mercado
realizado por Tendencias Digitales, la Generacion Z es la que presenta una mayor penetracion

en internet, la cual asciende al 78%.

El comportamiento de la Generacion Y se ve influenciada por sitios Web y medios
sociales como Facebook, Youtube e Instagram, especialmente en lo relacionado con
tecnologia y medio ambiente. Los formatos a los que estan adecuados son imagenes y videos.
La influencia a la que se exponen en este entorno son los famosos “influencers”. A diferencia
de las publicidades por medios comiinmente conocidas, ellos prefieren a alguien de
“credibilidad” que les recomiende y muestre el producto. Los valores que esta generacion
busca en las marcas, y que es primordial entender para atraer a estos consumidores, son

compartir y participar en comunidad.

Para sentirse identificados con una marca y tener preferencia, la generacion Y debe
ver utilidad en el sentido que la marca sepa qué es lo que quieren antes de que lo pida, es

decir deben adelantarse a sus necesidades.

Entonces, para atraer a esta generacion de habiles navegadores en medios sociales, es
necesario invitarlos a participar. Ellos no se conforman con permanecer expectantes, sino que
quieren vivir la experiencia de co-crear con la marca. Buscan divertirse y compartir.

La palabra clave para ellos es la personalizacion.

Definicion. A menudo muchas personas piensan mucho en lo que le compraran a un
nifio, dependiendo de su edad, gusto, cuidado y la ocasion. Cuando hay un nifio cerca del

entorno de una persona, son muchos los motivos por los que deciden realizar la compra de
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una prenda para €l. En la mayoria de los casos, estas compras se realizan por festividades y,
en otros casos, los propios padres las realizan por necesidad, especialmente durante los

primeros afios de crecimiento del nifio.

Segun las preferencias generacionales, las compras de ropa para nifio suelen ser
variadas. Las madres, por lo general, estan mas pendiente del cuidado, calidad, proteccion y

comodidad para sus hijos.

Se puede observar que la generacion Z es mas actualizada con las tendencias, por lo
que busca prendas mas llamativas. Si bien es cierto que no hay mucha publicidad en ropa para
nifos y nifas y las tendencias no estan tan marcadas, por lo que la mayoria suele comprar lo

mismo de siempre o ropa que sigue una tradicion generacional.

La ropa para nifios se vuelve inconscientemente una necesidad basica en este proceso
de crecimiento. Cabe indicar que otro factor es la temporalidad climatica y, ademas, suele ser

un poco mas dificil encontrar todo lo que uno desea en una misma tienda.

Idear. La creacion de una tienda de ropa moderna para nifios y nifias de 0 a 3 afios de
edad, con una ambientacion similar a la de una habitacion de un infante, que permita que el

espacio sea agradable tanto para los niflos como para los padres.

Complementando la presencia digital, la pagina web mantendra un formato amigable
con colores pastel, fotos e informacion detallada de los productos, politicas de entrega y
devolucion, opciones de pago en linea y un foro de comunidad. Ademas, la tienda fisica
ofrecera el servicio de lista de regalos para baby showers, cumpleanos, Dia del Nifio y

Navidad.
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Prototipo. La ambientacion del local se realizara con la orientacion profesional de un
arquitecto y disefiador de interiores, para crear un espacio agradable en cuanto a la
ambientacion, ubicacion de las prendas y distribucion de los espacios de la tienda para nifios

y nifias.

Figura 2. Prototipo presentado al cliente

Nota. Fotografia de la tienda ORION KIDS — MEXICO

La Tienda Virtual presentada en un MOCKUPS interactivo realizado en la plataforma
WIX, presenta los productos con imagenes y por categorias. En la seleccion de un item, se
podran apreciar mas fotos, asi como la descripcion detallada de la materia prima del producto,

colores y tallas disponibles, ademas del precio y tiempo de entrega.

Figura 3. Prototipo creado en wix de la tienda virtual
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Esta pagina web se disefi6 con la plataforma WiX.com. Crea tu pagina web hoy. \Cum!eﬂza ya )
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Cargar mas

Nota. Fotografia de la presentacion interactiva de la tienda virtual creada en la plataforma Wix.
Evaluar. En la encuesta realizada, encontramos que la segunda pregunta valida el

hecho de que la mayoria de las personas se inclina a la compra de ropa (58%). A pesar de que

nuestro cliente potencial consume medios de comunicacion virtuales y pueden realizar la

compra on-line, para el sector enfocado a bebés, comprobar la calidad del producto antes de

la adquisicion es de suma importancia. Por lo tanto, se deberia tener una tienda fisica en la

que se muestre el producto final, para que asi los clientes puedan confirmar las cualidades del

mismo. Después, de que el cliente confie en la seleccion de la materia prima y calidad de la

prenda, tendra la seguridad de comprar via web.

La idea del foro es bastante pertinente al conocer la relacion que la generacion de
interés muestra con la participacion activa entre marca y consumidor. La comunidad formada
serd orientada a crear espacios para compartir conocimiento, contactos de importancia

(pediatras, nifieras, etc.), novedades, etc.

Caracteristicas del Productos o Servicio Innovador Validado

Se creara una tienda fisica denominada “Cutie Baby”, la cual ofrecera ropa de moda

para nifios y nifias desde los 0 a 3 afios de edad en prioridad. La tienda estara ubicada en el
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centro de la ciudad, en una de las zonas concurridas y con un crecimiento de negocios en su

entorno, de facil acceso.

Luego de empatizar con el cliente, de recoger y conocer cuales son las necesidades
que surgen a la hora de comprar una prenda y la atencion que prestan al desarrollo de sus
hijos y personas que estan en el entorno del nifio, informacién que ha sido obtenida al aplicar
la metodologia Desing Thinking, es que se ha desarrollado la creacion e introduccion al

mercado de una Tienda de ropa para nifios y nifias de 0 a 3 afos.

Es necesario innovar para poder competir en el mercado local por lo que las
principales caracteristicas con las que contard la tienda es que se disefardn espacios
ambientados a la forma de un cuarto infantil con un disefio moderno. De esta manera, se
recreara un ambiente que sea mas amigable para las personas que compren y los pueda
inspirar, de igual forma aquellos padres o personas que vayan con nifios puedan sentirse
conectados y puedan realizar las compras con comodidad. A los padres les gustaria encontrar
una tienda con variedad de ropa moderna, por lo que la tienda ofrecera una variedad de

disefios que estén en tendencia y de acuerdo a la temporada.

La tienda estara dividida en secciones donde encontraran ropa de niflos y nifias,
organizadas de acuerdo a las edades y tallas para facilitar la busqueda. Contara con
combinaciones que permitan elegir diferentes atuendos segun la estacionalidad. Se tendréa en
cuenta que la ciudad de Ica es una ciudad con climas muy marcados tanto en verano como en

invierno.

Se ha podido conocer el comportamiento de las personas que adquieren las prendas de

nifos, generalmente familiares, amigos, etc. Muchos de ellos navegan frecuentemente por
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internet y los medios digitales les permite conocer y ver mas variedad. La informacion
disponible sobre el desarrollo de los nifios es cada vez mas amplia, por lo que la comodidad y
calidad son importantes a la hora de la compra. Por lo tanto, los beneficios de la tienda son
los espacios, la variedad de productos, la buena calidad de las prendas y su comodidad.
Ademas, contar con disefios que permitan el desarrollo de los nifios, ya que los nifios
pequefios requieren prendas que les permitan el libre movimiento de su cuerpo, como
caminar, correr y gatear, a diferencia de las prendas rigidas que no permiten su libre

movimiento.

Otro beneficio importante es la interaccion que los padres tendran a través de la tienda
fisica y la pagina web. Se contara con un foro interactivo en linea donde encontraran
informacion util sobre el desarrollo del bebe y datos sobre el uso de atuendos comodos y de

calidad que permitan el crecimiento libre de un nifio en los primeros 3 afios de vida.

Una de las ventajas con las que contara Cutie Baby son la variedad de productos de
moda a precios accesibles. En los tltimos afios, los conjuntos clasicos han sido modificados,
y los colores y materiales de las prendas también son importantes a la hora de la compra. Los
nifios necesitan atuendos que contengan un mayor porcentaje de algodon para evitar alergias
en su piel. Es importante que las prendas sean antitranspirantes y que no estén disefiadas con
materiales toxicos para los colores o estampados, ya que pueden irritar la piel del nifio de

igual manera.

Se adquiriran prendas de marcas locales e internacionales que cuenten con la calidad
que ofrecemos. Ademas, se contard con una tienda online que permita llegar a mas clientes.
En la tienda online se encontraran las mismas prendas que en la tienda fisica, 1o que permitira

a los clientes adquirir las prendas desde la comodidad de su hogar. La tienda también contara
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con la opcioén de lista de regalos para baby showers, fiestas infantiles u otras fechas
especiales, como el Dia del Nifo, la educacion inicial y la Navidad. De esta forma, se

aprovechara que una de las primeras cosas que se le regalan a un nifio es ropa.

Cabe destacar que la tienda fisica estara disefiada con un espacio comodo. Las
instalaciones contaran con muebles adaptados a la metodologia Montessori, lo cual permitira
el desarrollo y la libre interaccion de los nifios menores de 3 afios. De esta manera, los nifios

que visiten la tienda se sentiran libres de explorar el establecimiento.

Figura 4. Diseiio de decoracion para la tienda

ol

Nota. El gréafico representa una idea de decoracion ambientado los armarios del cuarto de un

nifio, imagen recogida de la internet
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La venta presencial serd de 9 am a 8 pm de lunes a sdbado, los dias domingo tendra un
horario de 10 am a Spm. El cliente podréa adquirir de forma facil su producto en tienda a través de
pago en efectivo, tarjetas de débito o crédito, transferencias o plin y yape.

La venta virtual podra realizarse en cualquier horario, dependiendo el horario el tiempo de
entrega sera de 2 dias, si es pasada las 3pm sera de 3 dias (tiempos maximos de entrega). La
pasarela de pago permitird pagos por tarjetas de débito o crédito. El cliente debe estar registrado
para que reciba el comprobante de pago electronico.

Las devoluciones de productos tienen como tiempo limite 72 horas de adquirida la
prenda, esta debe ser devuelta en su estado original es decir que la prenda no tenga dafios
como: manchas, estiramientos, tirones, roturas. Por dafios de fabrica contaremos con fotos
previa entrega ya que es deber de nuestro personal revisar los productos antes del envio.
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Capitulo III: Elaboracion Del Modelo de Negocio
Definicion de l1a Propuesta de Valor del Negocio

Para realizar la propuesta de valor del negocio, la empresa a través de un mapeo de
necesidades y preferencias que tienen los clientes creara, una propuesta de valor con atributos

que considera resaltantes para satisfacer la demanda de los clientes.

Figura S. Propuesta de Valor del Negocio

Creadores de valor:

Ganancias de valor:

Comercio que evita largas

i Los padres y familiares les gusta

El busquedas de ropa de moda para vestir bien a los pequefos
T nifios. de 2
producto: Materiales apropiados para Roba hecha con materiales

o +ian 3 rRODa necna Cor terigies
Una tienda sensibilidad de su piel de calidad que permitan
fisica y virtual: l2 movilidad. Debe buscar vestimenta
- Ropa de bedes (de — ENCAIE de calidad
0 a 3 afios), modelos M J FRUSTRACIONE
variados, disefios de de dolor: DEL CLIENTE:
temporadas. No tener ropa diferente para

Mantener actualizado el stock
de la plataforma
Contar con variedad de productos
Atender la necesidad de un atuendo
apropiado para cada ocasion y etapa de
un bebé.

clésicos

casuales.

eventos especiales
Encontrar el producto ¢

No encontrar variedad
No encontrar ropa de moda qug

siga tendencias

Nota. El grafico muestra un mapeo sobre las necesidades, comportamientos de los clientes que
compran ropa para nifios menores de 3 afios.

En el grafico se ha elaborado la propuesta de valor del negocio, en las que se ha identificado
las necesidades de los clientes, las expectativas, preocupaciones que tienen en referencia a los
nifios de su entorno ya sea hijos, sobrinos, ahijados, etc. Por lo que Cutie Baby propone la
tienda de ropa de moda para nifos, tomando en cuenta las necesidades que tiene un nifio en los
tres primeros afos de vida relacionado a su crecimiento y las prendas de uso, es asi que crear
ademas una tienda virtual pagina web que permite llegar a mas clientes y/o conozcan los

productos que la misma tienda fisica ofrece.
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Elaboracion del Lienzo del Modelo de Negocio

Elaboracion del lienzo de modelo de negocio inicial, justificando cada uno de sus

bloques.

Tabla 10. Lienzo del Modelo de Negocio

9
MR/ ZOCIACIONES
CLAVE
¢ Provesdorss
extranjercs d=
ropa de moda.

Influsncars.

+ Cantros
padiatricos,
motricidad y
d= desarrollo
temprano.

@) acrvipsoes

CLAVE
- Promocién de la
tienda
- Encuestara los

clientes

' PROPUESTADE
VALOR
- Damos
altzrmativas d=
moda z cllentes qus
buscan novadad en
ropa para nines de
0z3zncs
Contando con
altarmativas d=
materizles antl-
alergicos v de
calidad

comunidad, donds &l
clisnts pusca comunicar
sus nacasidacas v
prafarencias

« Instagram
s Facsbook
¢ Papina Wsb
¢ Whatsapp

e o
W SEGMENTOZDE
CLIENTES

- Padres, tios,
padrinos y abusles
de niftios menorss
de 3 zfios, qus
tienen entr= 253
40 afios del sector
socio-sconémico
A-B-C.

$ COSTES DE ESTRUCTURA $ FUENTES DE INGRESOS

- Mantenimienato dé Ia pagina web

- Publicidad - Ventz dirscta 2 cliznte final

- Oficinas { alquiler, apus, luz, interneat)
- Salarics pérsonal

- Servicios {internet y telefonla)

- Costes de comércalizacién

Nota. La tabla representa los items relacionados a la propuesta del negocio y sus dimensiones

enfocadas al cliente y la insercion del negocio al mercado.

Descripcion del Prototipo de Lanzamiento

Tienda Virtual. La pagina web contendra detalles de nuestra marca, vision y mision,
asi como el foro de la comunidad, ya que nuestro interés es poder interactuar con los
potenciales clientes y predecir tendencias y necesidades, permitiéndole a su vez conectar con
el comprador y hacerlo participe. Podras realizar compras ya que se encontrard el stock en
linea con los detalles de productos, como: materiales, talla, colores, calificacion y
comentarios de otros usuarios, el pago se realizara en linea a través de niubiz. Medios de

contacto y politicas de devolucion.
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Redes Sociales. Seremos activos con el contenido ademés de la interaccidon continua
con los clientes potenciales. Contactaremos a influencers que nos ayuden a dar a conocer la
marca en nuestro publico objetivo y reflejando las cualidades del producto.

Creando sorteos y actividades que divulguen el negocio a nivel nacional.

Tienda Fisica. La boutique contara con una luz calida, por el exterior un cartel
luminoso y un escaparate que mostrara el estilo de moda de tendencia o temporada, los
percheros tendrén un fécil acceso, un mostrador espacioso como parte de la caja, detras el
logo de la marca bafos con cambiador de pafial y un espacio tipo corral con diferentes
accesorios para ropa al bebé. Predominaran los colores pastel dentro de la decoracion ya que
fueron los colores con los que se identifica a los pequefios. Contaremos con camaras de
seguridad internas como externas. La publicidad fisica sera por medios impresos, desde

volantes hasta carteles y banners en zonas clave y con nuestros socios clave.

Figura 6. Diserio de escaparate

Nota. La imagen representa lo que vendria a ser el disefio del escaparate de la tienda Cutie
Baby, la cual esté4 inspirada en el disefio de la habitacion de un nifio, imagen tomada por A & N

en Monforte de



Lemos

Figura 7. Vista modelo Tienda Virtual

Esta pagina web se disefi6 con la plataforma WIX.com. Crea tu pagina web hoy.
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Nota. Modelo de la pagina referencial de Cutie Baby, seccion que muestra las variedades de

prendas y modelos.
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Capitulo IV: Validacion del Modelo de Negocio
Aplicacion De La Metodologia Lean Startup

Producto minimo viable, para validar el prototipo del modelo de negocio, lo mas
factible y cercano fue la creacion de la pagina web mediante la plataforma WIX la cual
permitid crear una pagina de la tienda de ropa para nifos, a bajo costo, en la que se podia
interactuar y ofrecer los productos, asi mismo la gama de variedades, fotos y descripcion
detallada de las prendas, con una paleta de colores modernos relacionados a la infancia, esta
pagina permitio que se pudiese indagar, sobre las apreciaciones, preferencias, y sugerencias
de las personas que visitaban la tienda virtual, de tal modo se pueda mejorar la idea

presentada.

Por lo que a través de entrevistas interactivas se les mostro a personas que tienen en su
entorno un nifio o nifia menor de 3 afos, interactuara con la pagina y busque las opciones para

realizar una compra.

Evaluando, preferencia de compra, en cuanto a calidad, precio y cantidad de productos
que seleccionaba, la facilidad del manejo de la pagina, asi como del uso de los datos
informativos que se encuentran en el foro que es una seccion interactiva en donde encuentran
datos sobre el desarrollo crecimiento del nifio, tips de cuidado y uso de prendas adecuadas en
cuanto a confort y materiales de elaboracion, de esa forma se logré indagar la preferencia y el

interés de las prendas con estilo moderno y de tendencia.

Se comparti6 también una imagen que representaria el estilo de la tienda fisica en la

entrevista, y fue bien recibida por la comodidad de poder de manera directa observar la ropa y
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diferenciar la calidad, la idea de que lo que encontraban en la pagina pudiese verse del mismo
modo en la tienda fisica era un factor que enfatiza a la creacion de la tienda en fisico,
recogiendo de esa forma comentarios relacionados a el valor de contar con el espacio de una

tienda en la localidad.

Las empresas usan datos contables que permite medir el objetivo principal del
crecimiento y eso esta determinado por la rentabilidad obtenida por un cliente y el gato que

conlleva obtener al cliente, como lo indica Llamas y Ferndndez (2018)

Medir. En este ciclo determinaremos la proporcion de mercado y muestra para

obtener indicadores.

Mercado total. La poblacion de nifios entre 0 a 5 afios es de 105,600, realizamos una
division simple para determinar que lo proporcional a nifios de 0 a 3 afios seria de 63,360.

Aplicando el porcentaje de NSE A-B-C 51.4% = 32,567

Mercado potencial. El mercado potencial de nuestra empresa son los allegados

cercanos a los nifios de la provincia de Ica, consideramos a 4 allegados principales por nifio =

130,268.

Figura 8. Formula de la muestra

_ Z’NPQ
7*P0.+(N-1)E?

n,

Z: Nivel de confianza (95%) = 1,96
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N: Tamafio de la poblacion = 130,268
P: Probabilidad de éxito = 0,5
Q: Probabilidad de fracaso = 0,5

E: Error permisible = 0,05

n (1.96) (130.268) (0.5) (0.5)

(1.96) (0.5) (0.5) + (52,389 — 1) (0.05)
n=383.9

n =384 HOGARES

Nota. Aplicamos la formula general para determinar la muestra correlativa al mercado.

Preguntas y respuestas de la encuesta validadora de hipotesis

Figura 9. Resultado Encuesta - edad

¢, Cual es tu edad?

35.0%
30.0%
25.0%
20.0%

15.0%
10.0% I I I
5.0%
0.0% C -

15-19  20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 4549
®Porcentaje 15.2% 30.3% 12.1% 18.2% 6.1% 152% 3.0%

® Porcentaje

Nota. La grafica indica los porcentajes por edades de las personas participantes de la encuesta
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En el rango de edad, hay un 30.3% de participacion de personas que tienen 20 y 24

afios y un rango minimo de 3% de personas que estan entre los 45 a 49 afios.

10. sexo

¢, Cual es tu sexo?
100.0%
80.0%
60.0%
40.0%
20.0%

0.0% ) -
Femenino Masculino
B Porcentaje 87.9% 12.1%

B Porcentaje

Nota. La gréfica indica los porcentajes de participacion segun el sexo de los encuestados.
Segun la gréafica nos indica que hay un mayor porcentaje de participacion del sexo

femenino y un menor porcentaje del sexo masculino.

Figura 11. Resultado Encuesta - nifios menores de 3 arios

entorno cercano?

50.0%
45.0%
40.0%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0%

15.0%

10.0%
5.0% I I
0.0% -

Hijos de
amigos
®Porcentaje  13.6% 3.0% 45.5% 12.1% 10.7% 15.2%

Hijos Hermano Sobrinos  Primos = Ahijados

® Porcentaje
[ Tienes
nifios menores a 3 afios en tu
Nota. La gréfica indica los porcentajes de la cantidad de nifios menores de 3 anos hay

en el entorno
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En la grafica indica que el mayor porcentaje de nifios menores de 3 afios que hay en el
entorno del participante encuestado son los sobrinos y de un porcentaje minimo indicaron que

nifios menores de 3 afios en su entorno eran hermanos.

Figura 12. Resultado Encuesta - Frecuencia de Compra

para bebé?
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
Fechas
especiale
s
(riqaedsaes? ?naedsaes (r:naedsaeg (navidad, Mensual Nunca
cumplean
0s,
bautizo)
® Porcentaje  12.1% 3.0% 3.0% 63.6% 15.2% 3.0%

® Porcentaje
(Con que
frecuencia compras un producto

Nota. La gréfica indica los porcentajes sobre la frecuencia de compra de los participantes de la

encuesta

En la siguiente grafica indica la razén de la frecuencia de compra de algtin producto
de bebe, en el que el mayor porcentaje las personas dijeron que la frecuencia era en fechas
especiales como navidad, cumpleafios, bautizos, mientras que el segundo lugar de frecuencia

era que mensualmente realizaban la compra.

13.
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Lugar de Compra

¢, Dbénde sueles comprarlas?

100.0%
80.0%
60.0%
40.0%

20.0% —
0,
00% " fiendafisica | Tienda online

B Porcentaje 90.9% 9.1%

B Porcentaje

Nota. La gréfica indica los porcentajes de preferencia de lugar de compra de los

participantes de la encuesta

En los resultados la mayoria de participantes indico que solian realizar sus compras en
tiendas fisicas.

Figura 14. Resultado Encuesta - Inversion de compra

Segun los productos para bebé que
sueles comprar, ¢cuanto inviertes
en la compra?

60.0%
50.0%
40.0%

30.0%

20.0%

10.0% I
0.0% —

De S/.110 De S/.110 De S/.80a Menos de
a mas a S/.80 S/.50 S/.50

® Porcentaje 3.0% 30.3% 48.5% 18.2%

® Porcentaje

Nota. La gréfica indica los porcentajes sobre la inversion de compra de los participantes de la

encuesta



46
En la pregunta relacionada a los productos que suelen comprar y la inversion que
hacen del producto, las personas indicaron en mayor porcentaje que el gasto realizado es entre
los 50 a 80 soles por compra, con un 30.3% de participacion dijeron que gastan entre

80 a 110 soles por compra.

Figura 15. Resultado Encuesta

¢, Que sueles comprar para ellos?

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0% I
10.0%
0.0% = [ |
Accesorio Productos
Juguetes
s para . de Ropa
. . (musicale . :
estimulaci s cuidado | (enterizos,
on ] personal vestidos,
mufiecas, .
(chupones (shampoo = camisas)
peluches)
, talcos,...
® Porcentaje 6.1% 30.3% 9.1% 54.5%

= Porcentaje

Nota. La gréfica indica los porcentajes sobre qué productos suelen comprar los participantes

para los nifios de su entorno

Los participantes indicaron que producto suelen comprar para nifios menores de 3
aflos, y con un 54.5% dijeron que suelen comprar ropas como enterizos, vestidos, y con

menos porcentaje compraban accesorio para estimulacion.

Figura 16. Atributo del producto
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¢ Qué atributos buscas en los
productos comprados para el bebé?

70.0%
60.0%

50.0%
40.0%
30.0%
20.0% I
10.0%
0.0% [ | - —

Calidad Precio Moda Practicid Versatili
ad dad

mPorcentaje  57.6% 24.2% 9.1% 6.1% 3.0%

® Porcentaje

Nota. La gréfica indica los porcentajes sobre los atributos que buscan las personas del producto

que compran para el nifio.

En la pregunta de los atributos que buscan a la hora de realizar la compra del producto
para su bebé, mencionaron en mayor porcentaje que la calidad era el principal atributo para
realizar la compra, y en menor porcentaje mencionaban que la versatilidad era un atributo

para realizar la compra de producto de su bebé.

Las hipdtesis planteadas sobre el mercado potencial fueron:
« Las personas que tienen en su circulo cercano a nifilos menores a 3 afios
tienen entre 25 a 40 afios.
+ La mayoria de veces son las mujeres quienes realizan las compras.
« La mayoria guarda parentesco de padres o tios.
« La mayoria compra para fechas festivas.

» La compra online tiene igual participacion que la compra presencial.

« El ticket promedio de compra es de S/100.00.
« La mayoria suele comprar o regalar ropa a los bebés.

« La calidad es el principal factor de compra en el sector de bebés.
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Aplicamos la encuesta y contrastamos los resultados para comprobar las hipotesis y
receptividad del cliente potencial. Confirmamos que el mayor porcentaje:
» Pertenece a la generacion Z
* Es del sexo femenino
« Tiene sobrinos, seguido de hijos de amigos e hijos propios
« Compra para fechas especiales
« Compra en tiendas fisicas
» Invierten entre S/50.00 a S/80.00
« Compra ropa para los bebés

* Prioriza la calidad del producto, seguido del precio y moda.

Plantearemos objetivos claros para el continuar el desarrollo de la presencia virtual a
fin de tener mayor alcance no solo a nivel local sino nacional. Las mediciones (KPI’S) que

plantearemos para controla el avance del proyecto seran:

Indice de Captacién. El objetivo es medir la cantidad de visitantes
Formula: Cantidad de visitas
Unidad de medida: unidades
Meta: La meta para el primer mes sera de 200 visitas, con una meta

de crecimiento del 30%

Tasa de Conversion. Es un indice de fidelizacion del visitante, en qué medida
captamos la atencion de los visitantes.
Formula: Numero de usuarios registrados / nimero de visitas
Unidad de medida: porcentaje

Meta: Lograr el 15% el primer mes y crecer 3% mensual
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Tasa de Compra. Saber la disposicion de compra de los usuarios, si solo se
suscribieron por informacién y promocion de eventos o realmente adquieren los productos.

Formula: Usuario con compras / cantidad de usuarios

Unidad de medida: porcentaje

Meta: Mantener una tasa mayor a 70%

Frecuencia de Compra. Conocer la cantidad de compras promedio de los usuarios

compradores
Formula: Cantidad de compra / cantidad de usuarios con compra

Unidad de medida: unidad

Meta: Alcanzar una frecuencia minima de 2 compras por cliente

durante el primer afio, doblar la cifra para el segundo afo.

Ticket Promedio por Venta. Sabremos cuanto es el gasto promedio del cliente por

compra realizada.
Formula: Ventas (S/) / Cantidad de ventas

Unidad de medida: Moneda (S/)

Meta: Mantener un ticket promedio minimo de venta de S/80 el primer

mes, finalizar el trimestre con un promedio de S/140
Aprender. Aplicaremos lo asimilado en la vivencia con el producto minimo viable.
Caracteristicas Distintivas de la Tienda Fisica y Online. La tienda fisica sera

implementada y contara con espacios disefiados para la comodidad de los compradores en

cuanto se sienta inmerso en la habitacion de un nifio, un espacio pequefio para aquellos que
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vienen con niflos puedan interactuar, con juegos didacticos y estimuladores que permita que

el nifio no se aburra o los compradores puedan comprar con mas paciencia, las

prendas las cuales se van a exhibir son prendas con un estilo mucho mas moderno para nifios
y nifas y en cuanto calidad, serdn prendas aptas para nifios y de algoddn; variado en cuanto a
prendas como pantalones, enterizos, polos, vestidos; dependiendo la estacion del afio, serd
ubicado en una zona comercial y de facil acceso tanto para el cliente como el acceso de

movilidad para el embarque de los proveedores con las prendas solicitadas.

Tienda Virtual. La pagina web contendra detalles de nuestra marca, vision y mision,
asi como el foro de la comunidad, ya que nuestro interés es poder interactuar con los
potenciales clientes y predecir tendencias y necesidades, permitiéndole a su vez conectar con
el comprador y hacerlo participe (usuario registrado). Podra realizar compras ya que se
encontrard el stock en linea con los detalles de productos, como: materiales, talla, colores,
calificacion y comentarios de otros usuarios, el pago se realizara en linea a través de niubiz.

Medios de contacto y politicas de devolucion.

Tienda Fisica. La boutique contara con una luz célida, por el exterior un cartel
luminoso y un escaparate que mostrara el estilo de moda de tendencia o temporada, los
percheros tendran un facil acceso, un mostrador espacioso como parte de la caja, detras el
logo de la marca bafos con cambiador de pafial y un espacio tipo corral con diferentes
accesorios para ropa del bebé (decorativo) asi como un mueble estilo del método Montessori.
Predominaran los colores pastel dentro de la decoracion ya que fueron los colores con los que
el cliente potencial asocia la infancia. Contaremos con camaras de seguridad internas como

externas.
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Precios. Los precios seran competitivos, influira el costo de producto, calidad,
demanda de estacion y considerando el rango valorado en la cuesta para lograr el ingreso al

mercado, asi posicionarnos entre las tiendas existentes.

Promocion y medios de difusion. En nuestro mercado es necesario segmentarlo para
una mejor estrategia:
Mercado local: Aliarnos con establecimientos de salud, prenatal y
postnatal para llegar al publico objetivo, participar en ferias, promover
actividades culturales, psicoldgicas, interaccion, etc.
Mercado virtual: Participacion del foro, alianzas con influencers, creacion

de contenido, Webinars, codigos de descuentos virtuales.

Descripcion Del Modelo De Negocio Validado

En la investigacion de mercado se determind aspectos fundamentales en el proyecto a
realizar, y es que las personas buscan tiendas con conceptos nuevos y ropas modernas y de la
nueva tendencia para los nifios de su entorno, y por otro lado es que las personas buscan

nuevas opciones constantemente, y que la calidad de las prendas para nifios es primordial



Tabla 11. Canvas
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PROBLEMA

Personas buscan
tienda de ropa de
moda para nifos y
nifias de 0 a 3 afos.

Encontrar tienda con
espacio seguro y
didacticos.

Encontrar tienda de
ropa de moda, calidad

y variedad de producto.

SOLUCION

Ofrecer una tienda fisica de
ropa de moda para nifios
que tenga una ambientacion
con el método Montessori.

La tienda cuenta con
prendas adecuadas para
nifios y nifias con material
hipoalergénico.

OFERTA UNICA DE VALOR

Ofrecer ambientes
disefiados e inspirados en el
cuarto de un nifio.

Tener un pequefio espacio
ludico de descanso del
cliente que viene
acompariado de un infante

Informacién atil en cuanto a
talla y calidad de prendas.

VENTAJA DIFERENCIAL

Contar con una tienda
virtual

Un blog actualizado de
las tendencias e
informacion sobre el tipo
de prendas adecuados
para nifios menores de 3
afios.

Mantenerse actualizados
a las tendencias
internacionales.

SEGMENTO DE
CLIENTES

Residentes de la ciudad
de Ica.

Personas entre los 25 y
40 afios

Mujeres y hombres del
NSE A, B, C personas
que tienen en su
entorno una relacion
cercana a los nifios
como parte de la familia

Importancia de que las o en su circulo de

9(92325 sean de METRICAS CLAVES CANALES amistad
algodon.
indice de captacion Pagina Web
Facebook
Ventas por mes Instagram
La ubicacion estratégica
Rotacion del Stock de de la tienda.
almacén
Trafico a la web
GASTOS INGRESOS

Costos de implementacion: costo de licencia, refaccion y Por las ventas de las prendas de la tienda fisica y online.

ambientacién del local, el dominio de la pagina web.

Costos fijos: alquiler: alquiler del local para la tienda fisica, planilla
del personal, costo de licencia de hosting, licencia de software, pago
de servicios basicos, internet, teléfono.

Costos variables: insumos, materia prima, empaques.

Nota. Elaboracion del modelo canvas.

En la siguiente tabla se desarroll6 los aspectos necesarios para la creacion del negocio,

creando valor agregado de la empresa para satisfacer al segmento enfocado.

Para determinar las métricas claves hay que tener en cuenta el avance de la empresa y
la tasa de ingreso y captacion de clientes. Prim (2016) menciona que deberia ir variando las
métricas claves, de una manera gradual conforme la empresa crece, iniciando por la velocidad

de captacion de nuevos clientes, y la frecuencia.
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Capitulo V: Analisis de la Rentabilidad Estimacion del Tamafio del Mercado,

Demanda Proyectada y Proyeccion de

Ingresos
Mercado Total. La poblacion de nifos entre 0 a 5 afios es de 105,600, realizamos
una division simple para determinar que lo proporcional a nifios de 0 a 3 afios seria de

63,360. Aplicando el porcentaje de NSE A-B-C 51.4% = 32,567

Mercado Potencial. El mercado potencial de nuestra empresa son los allegados
cercanos a los nifios de la provincia de Ica, consideramos a 4 allegados principales por nifio
=130,268. Que tengan interés por comprar ropa de nifio de moda, ;Que suelen comprarles?

54.5% respondieron que si =70 997.

Mercado Objetivo. Representa el mercado meta que son los allegados, proponiendo

como mercado objetivo el 2.5% = 1,777 personas para el final del primer afio.
Demanda Proyectada. Se estima con un promedio de 4 unidades por cliente al afo,
siguiendo con el factor de compra por fecha especial se considera 2 compras al afo

(cumpleanos, navidad).

Tabla 12. Proyeccion de demanda mensual unidades

Prendas: Ene |Feb |Mar|Abr | May |Jun [Jul | Ago |Set | Oct|Nov | Dic

Total

Pantalones 25130 (36 |44 53164 |77 93/ 112|135 |162 |[195

1026
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Shorts / faldas

30|36 |44 |53 64{77 (93 [112 [135|162 (195 (234 |1235
Polos 35142 |51 |62 7590 (108 [130 [156 |188 (226 (272 |1435
blusas /
camisas

35142 |51 |62 7590 (108 [130 [156 |188 (226 (272 |1435
Enterizos 25130 |36 |44 53|64 |77 931112 |135 ({162 [195 |1026
Vestidos 30136 |44 |53 64(77 (93 |[112 [135|162 (195 (234 |1235
TOTAL 180 ({216 [262 [318 (384 |462 (556 |670 |806 970 1166 (1402 [7392

Nota: Se realiza el proyectado de la demanda en base a nuestro mercado objetivo y objetivos

planteados para el desarrollo del negocio.

Proyeccion de Ingresos. El precio de venta por cada prenda variara dependiendo
del costo de adquisicion, aplicando un promedio de precios de los proveedores, esta

estimacion lo proyectamos a la demanda.

Tabla 13. Proyeccion de ingreso mensual unidades monetarias



Prendas: | Ene | Feb | Mar| Abr | May| Jun | Jul | Ago| Set | Oct | Nov | Dic Total
Pantalon 3.77 5.48 11’56560 53
e:‘ AN 1 475(1,770| 2,124 2,596 | 3,127 o [45431 07 16,608/ 7,965/9,558|5 |
Shorts
10,72] 12.87

faldas |, (50l 1.980]2.420] 2.915| 3.520 ‘5"23 5.115 (6)’16 7.425/8910/5 |0 27’92
Folos 477 6.89 HL971 14,411 5¢ s

1,855|2,226/2,703|3,286| 3.975| *'" |5,724| " |8268/19.964(8 |6 |
Blusas /

: 11,09]13,33] 16,04
Camisas |5 065 2,478 3,009 3,658 4,425 3’3 637 3’67 9204[2 |4 |8 24’66
Enterizos 3.39 4.92 10,33 54,37

1,325(1,590] 1,908|2,332|2,809| " | 4,081 o~ | 5,936/ 7,155(8,586|5 | "
Vestidos 500 g 105312,67| 1521 o

1,050(2,340| 2,860| 3.445| 4,160\ 2 | 6,045 *7° 87750 |5 0|
TOTAL

10,32| 12,38/ 15,02| 18,23 | 22,01 26,48 | 31,88 38,41 | 46,21/55,61 | 66,85| 80,38 423,83

0 |4 |4 |2 |6 8 o 6 1|6 6 6 |4 [

Nota: Calculo de proyeccion de ingresos en base a la demanda y el precio de venta promedio.

En el siguiente cuadro se realizo el calculo de la proyeccion de ingresos
mensualmente por un afio tomando como base la demanda y tomando el promedio del precio

de venta para el calculo.

Tabla 14. Proyeccion de ventas anuales unidades monetarias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

423,832.00 508,598.40 610,318.08 732,381.70 | 878,858.04

Nota: Proyeccion de crecimiento del 20% cada afio.

Determinacion De Las Necesidades De Inversion y Financiamiento

Planilla de la Empresa. Nos encontramos en el régimen de Micro y pequeiia empresa

(REMYPE), nos inscribimos en la Micro y Pequefia empresa (MYPE), accediendo a
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beneficios laborales y tributarios, aprovechando ello para consolidarnos en el mercado y

seguir generando empleos.

Tabla 15. Cdlculo de Planilla

N° |REM ASI |BONI [ TOTAL |GR |CT|SI TOTAL TOTAL
pers G F EXT. A
BASIC SUELD S |S|VAC [MENSUA |ANUAL
Puesto A FAM O TIF A L
Gerente 1
General 2,000.00 2,000.00 5/83.33 2,098.33 25,180.0
0
1 0 0 010
Encargado 1
de tienda 16.430.0
1,300.00 1,300.00 5154.17 1,369.17 450,
0
1 0 0 010
1
1,200.00 1,200.00 5/50.00 1,265.00 15,180.0
0
Vendedor 1 0 0 010
4
4,500.00 4,500.00 5(187.50 4,732.50 56,790.0
0
TOTAL 3 0 0 00

Nota: En la grafica se muestra los montos de la planilla de Cutie Baby.

Plan de Inversion.: Determinaremos qué tan viable serd nuestro negocio, calculando

los costos. Por lo que requerimos un capital de S/89,008.35.
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16.
Plan de Inversiones
RUBRO SOLES PORCENTAJE
Activo Fijo Tangible 7,203.39 8%
Activo Fijo Intangible 6,890.00 8%
Capital de Trabajo 74,914.96 84%
TOTAL 89,008.35 100%
Nota: Detalle en soles de la inversion y su participacion.
Tabla 17. Activo Fijo Tangible
PRECIO
RUBRO UNITARIO |CANT.UN. | TOTAL
equipos y artefactos 5,508.47
TV smart 1,271.19 1 1271.19
Aire acondicionado 2,118.64 1 2118.64
Computadora 2,118.64 1 2118.64
Muebles 1,694.92
Juego de muebles 1,694.92 1 1694.92
Total 7,203.39
Nota: Detalle de los precios de adquisicion de en soles sin IGV.
Tabla 18. Activo Fijo Intangible
RUBRO IMPORTE
Licencia de funcionamiento 210.00




Constitucion de empresa 695.00
INDECI (defensa civil) 50.00
Tramites marca (bisqueda de nombre) 535.00
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Tabla
Legalizacion de libros contables 100.00
Creacion de pagina web 1,300.00
Garantia de Alquiler 4,000.00
TOTAL 6,890.00

Nota: Detalle de los precios de adquisicion de en soles sin IGV.

Financiamiento. Nuestra inversion total serd de 89,008.35, conformado por la

inversion de socios S/50,000.00 y por un préstamo bancario en el BBVA con una tasa de
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42.4% TCEA a 24 meses.
19.

Servicio a la deuda i '
T CAPITAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
0 39,008.35 42.40% CAPITAL
1 37,871.61 1,160.23 1,136.74 2,296.97
2 36,701.06 1,126.42 1,170.55 2,296.97
3 35,495.69 1,091.60 1,205.37 2,296.97
4 34,254.47 1,055.75 1,241.22 2,296.97
5 32,976.33 1,018.84 1,278.14 2,296.97
6 31,660.17 980.82 1,316.15 2,296.97
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Nota: Servicio a la deuda en soles calculada con el método francés.

7 30,304.87 941.67 1,355.30 2,296.97
8 28,909.26 901.36 1,395.61 2,296.97
9 27,472.14 859.85 1,437.12 2,296.97
10 [25,992.27 817.11 1,479.87 2,296.97
11  |24,468.39 773.09 1,523.88 2,296.97
12 [22,899.18 727.77 1,569.21 2,296.97
13 [21,283.30 681.09 1,615.88 2,296.97
14 [19,619.36 633.03 1,663.94 2,296.97
15 [17,905.93 583.54 1,713.43 2,296.97
16 [16,141.53 532.58 1,764.40 2,296.97
17 [14,324.66 480.10 1,816.87 2,296.97
18 [12,453.75 426.06 1,870.91 2,296.97
19 |10,527.19 370.41 1,926.56 2,296.97
20 [8,543.32 313.11 1,983.86 2,296.97
21 [6,500.46 254.11 2,042.87 2,296.97
22 4,396.83 193.34 2,103.63 2,296.97
23 2,230.63 130.78 2,166.20 2,296.97
24 ;).00 66.35 2,230.63 2,296.97

16,119.44 39,008.35 55,127.37




Tabla

Estimacion de Costos, Clasificacion de Costos en Fijos y Variables,

Determinacion del Punto de Equilibrio

Tabla 20. Gastos de Administracion
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DESCRIPCION | MONTO CANTIDAD|MES 0 |[MES1 |MES?2 TOTAL
Gerente general |2,098.33 1 2,098.33 12,098.33 [4,196.67
Encargado de

tienda 1,369.17 1 1,369.17 [ 1,369.17 |2,738.33
Alquiler de Local 2000 1 2,000.00 | 2,000.00 |[4,000.00
Contador

(externo) 700 1 700.00 |[700.00 1,400.00
Utiles de

escritorio 200 1 200.00 [200.00 400.00
Utiles de aseo y

limpieza 250 1 250.00 [250.00 500.00
Luz 150 1 150.00 |150.00 300.00
Agua 50 1 50.00 50.00 100.00
Internet 100 1 100.00 |100.00 200.00
Linea celular 100 1 100.00 |100.00 200.00
sistema de sonido | 254.24 1| 254.24

Impresora /

ticketera 720.34 1| 720.34

Camaras de

seguridad 677.97 1| 677.97

TOTAL 1,652.54(7,017.50 | 7,017.50 |15,687.54

Nota: Calculo de los primeros meses de gastos administrativos expresado en soles sin

IGV.

21.




Gastos de Ventas
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DESCRIPCION |MONTO CANTIDAD MES 0 MES1 |MES2 |TOTAL
Licencias pag. Web| 8§9.00 1 89.00 89.00 178.00
Redes sociales 500.00 1 500.00 |500.00 |1,000.00
Software de

gestion comercial | 120.00 1 120.00 |{120.00 |240.00
Publicidad fisica |800.00 2 1,600.00 |1,600.00 |3,200.00
Bolsas 1.00 250 250.00 |250.00 [500.00
Anuncio Luminoso| 2754.237288 1(2754.237288 2,754.24
Luminaria 84.75 10 847.46 847.46
Percheros y

colgadores 101.69 8 813.56 813.56
Espejos 76.27 3 228.81 228.81
Espacio de

recreacion para

bebés 847.46 1 847.46 847.46
Extintior 144.07 1 144.07 144.07
Luces de

emergencia 127.12 1 127.12 127.12
Botiquin 127.12 1 127.12 127.12
Sefalética 8.47 16 135.59 135.59
Cambiador para

bebés 169.49 1 169.49 169.49
Acondicionamiento

de vitrina e

interiores 2,118.64 1 2118.64 2,118.64
Estantes 169.49 6 1016.95 1,016.95
Mostrador interior| 567.80 1 567.80 567.80
Adornos y

decoracion 127.12 10 1271.19 1,271.19
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Tabla
Silla alta 254.24 1/254.2372881 254.24
Tachos 67.80 2(135.5932203 135.59
TOTAL 9,255.76 255/11,559.32  12,559.00 |2,559.00 |16,677.32
Nota: Célculo en soles sin IGV de los primeros meses de gastos de ventas.
Tabla 22. Costos de comercializacion directos
Costo Fijo 1,265.00 | 1,265.00 |2,530.00
TOTAL 28,700.00 {6,410.50 |7,439.60 |42,550.10
DESCRIPCION| MONTO | CANTIDAD |[MESO0 |MES1 MES 2 TOTAL
Inventario
inicial 28.70 1000 |28,700.00 |5,145.50 |6,174.60 |40,020.10
Costo variable 28,700.00 |5,145.50 |6,174.60 |40,020.10
Vendedor 1,265.00 1 1,265.00 | 1,265.00 |2,530.00
Nota: Calculo en soles sin IGV de los costos directos de los primeros meses.
Tabla 23. Capital de Trabajo
DESCRIPCION MES 0 MES 1 MES 2 TOTALES PORCENTAJE
Costo de
Comercializacion 28,700.00 |6,410.50 7,439.60 42,550.10 57%
Gastos de
Administracion 1,652.54 7,017.50 7,017.50 15,687.54 21%
Gastos de Ventas 11,559.32  |2,559.00 2,559.00 16,677.32 22%
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TOTAL 41,911.86 |15,987.00 [17,016.10

74,914.96

100%

Nota: Detalle del pronostico de costos y gastos expresado en soles de los primeros

mescEs.

Punto de Equilibrio. El punto de equilibrio es el nimero minimo de unidades que la

empresa necesita vender para que los costos y ventas sean iguales, obteniendo cero de

beneficio, es decir no ganar ni perder.

Tabla 24. Conceptos del Punto de equilibrio

CONCEPTOS ANO 1

Gastos de Administracion 84,210.00

Gastos de Ventas 30,708.00
Gastos Financieros 11454.52
Total Costos Fijos 126,372.52

COSTOS VARIABLES 211,330.40

Nota: Detalle de los montos con los que trabajaremos la formula del punto de

equilibrio.

Formula del punto de equilibrio:

Costos Fijos Totales

PEUnit = Precio de Venta Unitario - Costo Variable

Unitario
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PEUnit = 126,372.52

57.3-28.7

PEUnit=  4,413.48

Punto de Equilibrio Unidades
4,414.00
Productos

Punto de Equilibrio Unidades
253,069.33 Monetarias

Flujo de Caja Proyectado.

Estado de Situacion Financiera de Apertura. El estado de apertura del negocio,
también conocido como balance general, dando un informe contable y financiero que

nos ayuda a identificar el patrimonio de una empresa al inicio de su operacion.

Tabla 25. Estado de Situacion Financiera de Apertura

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DE APERTURA
ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalente de
efect 46,214.96 Deudas de corto plazo 39,008.35
Inventario
28,700.00

TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO 39,008.35
CORRIENTE 74,914.96 CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
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Inmuebles, maquinaria y
equipos 7,203.39
Activos Intengibles TOTAL PASIVO NO -
6,890.00 CORRIENTE
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 14,093.39 TOTAL PASIVO 39,008.35
PATRIMONIO
Capital 50,000.00
TOTAL PATRIMONIO 50,000.00
TOTAL ACTIVO TOTAL 89,008.35
89,008.35 PASIVO+PATRIMONIO

Nota: Estado de situacion financiera inicial expresado en soles.

Estado de Resultados. El estado de rendimiento economico detalla el estado entre las

ganancias y las perdidas, resultando un estado financiero a detalle del resultado del ejercicio

durante un periodo determinado. Lo proyectamos a 5 afios:

Tabla 26. Estado de Resultados

PARTIDAS ANO1 ANO2 ANO3 [ANO4 |ANOS
Ventas 423,832 508,598 610,318 (732,382 878,858
Costo de Ventas 211,330 [253,596 (304,316 365,179 #38.215
Utilidad Bruta 212,502 255,002 306,002 367,203 140,643
Costos fijos 15,180 15,180 15,180 15,180  |15,180
Gastos
Administrativos 84,210 84,210 84,210 84,210 (84,210
Gastos de Ventas 30,708 30,708 30,708 30,708 [30,708
Depreciacion 1,102 1,102 1,102 1,102 1,102
Utilidad de la
Operacion 81,302 123,802 | 174,803 |236,003 |309,444
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Gastos Financieros 11,455 4,665

Utilidad antes de

Impuestos 69,847 119,138 174,803 236,003 |309,444
Impuesto a la Renta

10% 6,984.74 135,145.63 |51,566.77 | 69,620.91|91,285.87
UTILIDAD DEL

EJERCICIO 62,863 83,992 123,236 166,382 |218,158

Nota: Proyeccion de los primeros 5 afios en soles

Flujo de Caja Proyectado. Nos brinda un detalle de los ingresos y gastos,

demostrando los flujos de dinero que mantendremos en cada periodo anual. Estimamos las

ventas con un crecimiento del 20%

Tabla 27. Flujo de Caja Proyectado

CUENTAS ANO 0 |ANO ANO2 |ANO3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
423,832.00 508,598.40,610,318.08 | 732,381.70

Ventas 878,858.04
Capital de trabajo 61,703.10

- 423,832.00 508,598.40 610,318.08 | 732,381.70
TOTAL INGRESOS 940,561.14
EGRESOS
Costos Variables
Comercializacion 211,330 253,596 304,316 365,179 | 438,215
Costos fijos 15,180 15,180 15,180 15,180 15,180
Gastos
Administrativos 84,210.00 | 84,210.00 | 84,210.00 |84,210.00 |84,210.00
Gastos de Ventas 30,708.00 |30,708.00 |30,708.00 |30,708.00 |30,708.00
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Impuesto a la Renta

(10%) 6,357.48 |7,628.98 [9,154.77 ]10,985.73 |13,182.87

TOTAL EGRESOS 0(347,786 391,323 [443,569 |506,263 |581,496

(-) Inversion 89,008.35

FLUJO DE CAJA |-

ECONOMICO 89,008.35 76,046.12 | 117,274.94/166,749.53 | 226,119.04
359,065.55

(+) Préstamo 39,008.35

(-) Amortizacion 16109.17| 22899.18

(-) Interés 11454.52 | 4664.50

FLUJO DE CAJA |-

FINANCIERO 50,000.00 48,482.43 | 89,711.26 |166,749.53|226,119.04
359,065.55

Nota: Flujo proyectado a 5 afos expresado en soles.

Evaluacion Economica Y Financiera: Cdlculo de VAN y TIR

Valor Actual Neto (VAN). E1 VAN econémico del proyecto obtiene un valor positivo

de S/193,788.88.

Tasa Interna de Retorno (TIR). Calculamos la tasa interna de retorno a partir del flujo

economico dando un resultado del 125% de rentabilidad del proyecto.

Beneficio Costo (B/C). El coeficiente beneficio costo econémico es de S/13.66,

entonces por cada sol invertido se obtiene una ganancia de S/13.66.
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Conclusiones

Conclusion 1. Esto indica que hay un nicho de mercado para la tienda de ropa
de moda para nifios y que la poblacion local esta interesada en tener acceso a una mayor
variedad de productos y estilos en este sector. A pesar de la competencia existente, el

proyecto tiene buenas perspectivas debido a esta demanda insatisfecha.

Conclusion 2. La conclusién es que, en el mercado objetivo de ropa de moda para
nifios, la presencia fisica de una tienda es igualmente importante, si no mas, que la presencia
virtual. Al empatizar con el cliente potencial, se percibe que antes de realizar una compra,
busca asegurarse de la calidad del material. Aunque la presencia virtual, como una tienda en
linea o una plataforma de comercio electronico, puede ser beneficiosa para ampliar el alcance
y facilitar la comodidad de compra, no excede la importancia de la presencia fisica de la

tienda.

Conclusion 3. El VAN es de S/ S/193,788.88 y el TIR de 125%, son positivos y
representan rentabilidad, se espera por cada sol invertido recibir S/13.66 al final del quinto

afo del negocio, por lo que es viable la apertura de la tienda de ropa Cutie Baby.
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Recomendaciones

Recomendacion 1. Se recomienda el lanzamiento de las redes sociales y pagina web 2
a 3 meses previos a la apertura de la tienda fisica, para comenzar a generar contenido e

interaccion con los potenciales clientes locales y nacionales.

Recomendacion 2. Se recomienda evaluar la conveniencia de implementar un
esquema de bonificacion al personal, ya que puede ser beneficioso para incentivar y motivar a
los empleados de la tienda de ropa de moda para nifios. Las bonificaciones pueden ser
otorgadas en funcion del desempeio individual, del equipo o de los resultados generales de la

tienda

Recomendacion 3. Se recomienda mantener un cronograma de visitas mensual con los
contactos de importancia (pediatras, centros de estimulacién temprana, nifieras), mantener

actualizados los datos de contacto y renovar publicidad fisica.
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Anexos

Anexo 1: Formato de Encuesta — Tienda de Ropa para Bebés

1. (Cudl es tu edad?

2. (Cuadl es tu sexo
a) Femenino

b) Masculino

3. (Cual es tu nivel educativo?
a) Secundaria incompleta
b) Secundaria completa
c) Superior incompleta

d) Superior completo

4. ;Actualmente tienes hijos menores de 3 afios?
a) Si

b) No

5. (Tienes nifios menores a 3 afos en tu entorno cercano?
a) No, ninguno
b) Sobrinos
c) Primos
d) Ahijados

e) Hijos de amigos
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f)
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Otros:

6. (Qué sueles comprar para ellos?

a)
b)
c)

d)

Ropa (enterizos, vestidos, camisas)

Juguetes (musicales, mufiecas, peluches)

Productos de cuidado personas (shampoo, tlacos, aceites)
Accesorios para estimulacion (chupones, mordedores, sonajas)
Muebleria (andador, zancudo, mecedora)

Otros:

7. (Qué atributos buscas en los productos comprados par el bebé?

a)
b)
c)

d)

Precio

Moda

Practicidad

Calidad

Marca

Otros:

8. (Con que frecuencia compras un producto para bebé?

a)
b)
c)

d)

Quincenal

Mensual

Cada 2 meses

Cada 3 meses

Casa 6 meses

Fechas especiales (navidad, cumpleafos, bautizo)

Otros:
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9. (Qué productos piensas que son indispensables para la llegada de un bebé?

10. ;Donde sueles hacer estas compras?
a) Tiendas por departamento (saga falabella, ripley, etc)
b) Tiendas dedicadas para nifios (miguelito, kukuli, etc)
c) Centros comerciales urbanos (tiendas de cercado, polvos azules/rosados,
etc.)

d) Emprendimientos independientes (expoferia, eventos, etc)

11. ;Donde sueles comprar?
a) Tienda fisica
b) Tienda online
12. ;por cual red social buscas opciones y novedades?
a) Facebook
b) Instagram
c) Whatsapp
d) Tiktok

e) Otros:

13. (Cual consideras que es el factor decisivo para que realices una compra?

14. Segun los productos para bebe que sueles comprar, ;Cuanto inviertes en la
compra?
a) Menos de S/. 50

b) DeS/.50a8S/. 80



c) DeS/.80aS/. 110
d) DeS/. 110aS/. 150
e) Mas de S/. 150

15. ;con que colores relacionas la infancia?
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