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Resumen ejecutivo

Nuestro negocio que llevara como nombre de razén social es Bambo S.A.C. Es un negocio
que se encargara de la fabricacion y comercializacion de prendas de vestir a base de la tela de
bambu la cual es una tela super ecoldgica antibacterial que ayuda a preservar al cuidado del
medio ambiente y al cuidado de la piel.

La idea de este negocio de disefiar y fabricar prendas de vestir a base de bambu nace al
darnos cuenta de que podemos usar el bambi como otra opcién mas para las confecciones de
prendas de vestir. Con esto estariamos contribuyendo con el tema del cuidado ambiental; ya
que el bambu es una planta eco amigable con el medio ambiente y que presenta propiedades
que ayudan a reducir el didéxido de carbono y no necesita mucha agua para su crecimiento y
es muy resistente.

Vimos la necesidad de poder crear este producto en la ciudad de Iquitos ya que no existe este
producto en esta localidad, ademas otro factor que tomamos en cuenta es que en la ciudad hay
mayormente temporadas donde el clima es stper caluroso y las personas mayormente sudan
mas y necesita vestirse de prendas frescas y que les haga sentir bien y comodas.

Si bien nuestras prendas tienen muy buenas propiedades para la salud de la piel, nuestras telas
estan hechas de fibras naturales, en este caso de bambd, te protegen de los rayos UV, lo que
ayuda a proteger a la piel por el fuerte sol que mayormente se da en la ciudad, y ademas es un
agente antibacteriano que permite eliminar el mal olor al sudar. También piensan en adultos y
nifios que tienen problemas en la piel o son alérgicos a otro tipo de materiales que provocan
cicatrices. Nuestra tela de bambu es antibacteriana y evita que las bacterias crezcan dentro de
la tela y dafien la piel y ademaés esto vuelve mas resistente a la prenda.

Algunos de nuestros tipos de prendas que confeccionaran y venderan son las playeras manga

cortas, las playeras manga largas y sudaderas, estos disefios se haran tanto para hombres



como para mujeres en rango de edad desde los 18 afios hasta los 50 afios que pertenezcan al
nivel socioeconémico A, By C.

Como empresa tenemos como vision de “Ser una marca reconocida en el rubro textil a nivel
regional, ofreciendo una alternativa de ropa de vestir de la mejor calidad, buscando la
comodidad, versatilidad y estilo de nuestros clientes internos y externos dentro los 5 primeros
afios”. Y como mision “Ser una de las empresas pioneras en el mercado Loretano en
comercializar prendas de vestir ecoldgicas y ser reconocida por la alta calidad en sus disefios
y acabados; asi también generar mayor rentabilidad”. Como empresa también tenemos
objetivos que nos permite dar direccion a nuestra empresa.

Como objetivo general tenemos: Posicionar nuestro negocio en el mercado mediante
diferentes estrategias e innovacién en un plazo de 3 afios. Y nuestros Objetivo especificos: 1)
Evaluar y decidir en diferentes fuentes financieros que sean la mejor opcion para la marcha de
nuestro negocio en un tiempo de 1 mes. 2) Desarrollar estrategias de planeacion estratégica
para brindar un buen producto a nuestros clientes dentro de 6 meses. 3) Mostrar a la
poblacion en general las diferentes cualidades y beneficios que ofrecera nuestro producto por
diferentes medios en el primer afio de las operaciones.

En la ciudad de lquitos existe una poblacion aproximada de 413,556 habitantes y de acuerdo
con nuestro estudio de mercado tendremos una demanda estimada de 66,206 habitantes en el
primer afio de nuestras operaciones, y esto es también de acuerdo a nuestra segmentacion
demografica que son hombres y mujeres desde los 18 afios a los 50 afios de nivel
socioeconomico A, B y C. Se contara con proveedores de china que seran los principales que
nos exporten la tela de bambd ya que mayormente en dicha nacion abundan este tipo de
materiales y a un bajo costo.

La forma de distribucidn que se utilizara es directa es decir se fabricaran las prendas y se

venderan directamente al consumidor final. Los productos se ofreceran mediante una tienda
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virtual y tienda fisica. EI 20% de los consumidores peruanos incrementaron sus compras via
online durante el confinamiento y esto origino que la poblacién se siga acostumbrando a las
compras por internet. En cuanto a sus rutinas de consumo, las categorias mas buscadas por
los peruanos son tecnologia, ropa, calzado, articulos del hogar y cuidado personal.

Con relacion a los medios de pago, el 40% de los consumidores peruanos prefiere pagar ahora
con tarjetas de crédito y apps moviles en lugar de efectivo y da cuenta de un habito que
continuaréa creciendo, pues un 48% de ellos afirma que luego del aislamiento seguira usando
alternativas de pagos electronicos. La modalidad de tienda virtual nos ahorraria diferentes
costos. Los productos seran promocionados por medio de las redes sociales o plataformas
digitales ya que por diferentes estudios se comprob6 que las personas suelen pasar mas
tiempo en internet por diferentes factores.

Como empresa se tendra un equipo preparado y capacitado para las diferentes funciones que
se realizara dentro de la empresa poniendo optimizacion y eficiencia en el desarrollo de la
produccion. Para el reclutamiento de estos colaboradores pasaran por diferentes examenes
para tener el mejor equipo de trabajo.

Para este proyecto se necesita una inversion total de s/ 49,395.00 para poner en marcha el
proyecto presentado de la cual s/ 32,223.00 seran prestados al banco que equivale un 65% de
la inversion y s/ 17,172 serdn puestos por los propietarios que equivale el 35% de la inversion

total, dando asi el 100% de la inversion total.
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Introduccion

La idea de este proyecto es crear una nueva generacion de ropa en la ciudad de lquitos bajo la
influencia de patégenos bacterianos dispersos en climas calidos y el medio ambiente. Por eso,
las prendas confeccionadas te haran sentir fresco y libre. Debido a la estructura molecular del
40% de la fibra de bamb, tiene una gran cantidad de microespacios, alta capacidad de
absorcion y ventilacion, y puede absorber el sudor humano y evaporarlo casi
instantaneamente. Por otro lado, el 60% de algoddn le da suavidad a la tela y complementa
prendas comodas, frescas y de excelente durabilidad.

Desafortunadamente, en nuestro pais no es econémico obtener este tipo de masa porque
requiere tecnologia avanzada. Por ello, importamos tejidos de paises del este como China,
que es uno de los principales proveedores de este tejido. Lineas de bambu en todo el mundo
porque disfrutan de un gran rendimiento de esta planta y tecnologia de punta. Luego de
importar la misma, la tela se transforma de acuerdo con los gustos de los consumidores
potenciales obtenidos en la encuesta realizada para la elaboracion de camisetas casuales con

diferentes disefios entre urbanos y ecoldgicos.



Capitulo I: Plan de negocio

Formulacion de la idea de negocio

La preocupacion mundial desde ya hace algunos afios, es de que podemos hacer para
contribuir con la conservacion del ambiente y la naturaleza, existen muestras que en los
Gltimos afios, debido a la contaminacion o polucion se han deteriorado la capa de ozono, en
el afio 2010 se registro la rarefaccion (reduccion) mas alta de la capa de ozono, llegando a
provocar altos niveles de radiacion ultravioleta, por lo que produjo enfermedades
relacionadas con la piel en el ser humano y la migracion de las especies animales a otros

habitat. (Agencia de Proteccion Ambiental de Estados Unidos, 2020)

Por otro lado, otro de los problemas relacionados a la contaminacion ambiental, es la tala
indiscriminada de arboles, este mismo provoca cambios en el habitat de los animales, de la
poblacion de flora y la poblacion en general, pues el mismo provoca estos otros factores:
Incendios forestales que, ademas de destruir los bosques y la biodiversidad, liberan enormes
cantidades de CO2 a la atmosfera; Enfermedades que afectan a los arboles; Parasitos. El
desarrollo de las tierras agricolas es la principal causa de la deforestacion. La poblacion
mundial sigue creciendo, y los humanos necesitan cada vez mas espacio para proveerse de

recursos alimentarios.

Las tres principales consecuencias de la deforestacion son:

. Pérdida de biodiversidad: como los bosques son el habitat natural de muchas
especies, su destruccidn tiene un impacto directo en la supervivencia de la biodiversidad
mundial.

o Degradacidn de los suelos: los bosques hacen que los suelos sean mas ricos en

materia organica y, por tanto, mas resistentes a la meteorizacion y a la erosion.

12



13

J Calentamiento global: los arboles absorben el CO2 a lo largo de su vida y asi mitigan

el efecto invernadero. (CLIMATE CONSULTING, 2022).

En un articulo publicado en noviembre del 2018 por el Diario Gestion, se nos muestran
cifras alarmantes en cuanto a la deforestacion. Peru perdié 6.1 millones de hectareas de
bosques primarios o selva virgen amazoénica, un tercio de ellas desde el 2001, segun un
informe del Proyecto de Monitoreo de la Amazonia Andina (MAAP). En Loreto, la region
mas grande de Perd, la deforestacidn se concentra alrededor de su capital Iquitos, la ciudad
mas grande de la Amazonia peruana, asi como en torno a la carretera que va a la ciudad de
Nauta. El informe estimé que la Amazonia peruana tenia originalmente 73.1 millones de
hectéreas, pero un 8% de esa extension ha sido deforestada en las ultimas décadas. (DIARIO

GESTION, 2018)

Por lo que, con la finalidad de poder contribuir, y buscar de alguna forma la degradacion de
la naturaleza, por medio de la quema de arboles, deforestacion, etc. Se propone la creacion
de una empresa que utilice esos recursos que son poco utilizables para la creacion de prendas
de vestir ecologicas. La idea de este negocio de disefiar y fabricar prendas de vestir a base de
bambu nace al darnos cuenta de que podemos usar el bamb( como otra opcion mas para las

confecciones de prendas de vestir.

Con esto estariamos contribuyendo con el tema del cuidado ambiental; ya que el bambu es
una planta eco amigable con el medio ambiente y que presenta propiedades que ayudan a
reducir el dioxido de carbono y no necesita mucha agua para su crecimiento y es muy
resistente. Esta comprobado por diferentes fuentes que al hacer prendas de bambu presentan
las caracteristicas de ser mas resistente, es antibacterial, es suave y fresco y ademas te
protege de la luz UV como también elimina los malos olores del sudor gracias a sus

propiedades antibacterial.
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Vimos la necesidad de poder crear este producto en la ciudad de Iquitos ya que no existe este
producto en esta localidad, ademas otro factor que tomamos en cuenta es que en la ciudad
hay mayormente temporadas donde el clima es stper caluroso y las personas mayormente
sudan mas y necesitan vestirse de prendas frescas y que les haga sentir bien y cdbmodas. Las
opciones que tienen para vestirse de un material fresco por ahora es el algodédn y otras telas
mas que no cuentan con las propiedades que tendria las prendas de bambu ya mencionadas

anteriormente.

Al crear prendas con tela de bambu estariamos ofreciendo un producto innovador, de
calidad, resistente y eco amigable con el medio ambiente, ahora que existen mas personas
jévenes y activistas que estan interesados por este tipo de propuestas ambientalistas, de la cual
podriamos considerarlo como una moda ecoldgica. Cubririamos la necesidad de que las
personas al llevar puesta una prenda de vestir hecha mayormente de bambu, se sentiran
frescas, comodas, protegidas y sin miedo a los malos olores provocados por el sudor.

Finalmente, podemos decir que el bambu es mucho mejor que el algodon.
Anélisis de la Oportunidad

Unos de los factores que podemos analizar y tomarlo como una oportunidad para nuestro
negocio es el clima que se presenta en la region Loreto, en este caso en la ciudad de Iquitos. El
clima que presenta Loreto es calido, pero en la ciudad de Iquitos las temperaturas son variadas
donde existe mayormente durante el dia el calor y pocas veces existe el frio. La temporada
calurosa dura 3.5 meses, del 30 de agosto al 1 de diciembre, y la temperatura maxima
promedio diaria es mas de 31 °C. El mes mas célido del afio en lquitos es noviembre, con
unatemperatura maxima promedio de 31°Cyminima de 23°C. La
temporada fresca dura 1.8 meses, del 29 de mayo al 24 de julio, y la temperatura maxima
promedio diaria es menos de 30 °C. ElI mes mas frio del afio en Iquitos es Julio, con una

temperatura minima promedio de 22 °C y maxima de 30 °C.
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Tabla 1 Temperatura maxima y minima promedio en lquitos

frescos calidos
40°C - T . 40°C
" ; ago. 5 ic. s
i i e
25°C 25°C
20°C 23°C oA o%C 23°C 23°C  0°C
15°C 15°C
10 °C 10°C
5°C 5°C
0°C 0°C
-5°C 5°C
-10°C -10°C
-15°C -15°C
-20 °C -20°C

Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nowv. Dic.

Fuente: (Weather Spark, 2022)

Viendo y analizando la temperatura que maneja la ciudad, donde la poblacion mayormente
sufre del calor podemos ofrecerle un producto que les mantenga fresco y al cuidado de su piel
vistiendo prendas ecoldgicas hechas mayormente de bambu. Esto es recomendable por sus
caracteristicas particulares que presenta esta tela innovadora y ecologica. Con esto podrian
salir a cualquier lugar sin la preocupacion de la incomodidad al llevar lago tiempo la misma

prenda.

En la region Loreto-ciudad Iquitos, también existe otro problema mas grave, que son las
enfermedades de la piel provocadas por el contacto externo y por el sol de la cual se
incrementan cada afio en la region Loreto. Estas enfermedades son aumentadas por bacterias
que se pegan a la piel y que pueden ser muy dafiinas. Muchas son las enfermedades de la piel
que presentan los pacientes que acuden diariamente al Hospital Regional de Loreto “Felipe
Santiago Arriola Iglesias™, entre las que podemos destacar estan la sarna, el prurito intenso
por enfermedades cronicas, la dermatitis atopica, alergias, impétigo, urticarias, pénfigo,
psoriasis, piojos, lepra, vitiligo, alopecias o caida del cabello y enfermedades producidas por
el sol, etc., segun nos dio a conocer el doctor Hugo Zamora Perea, cuya especialidad es la

dermatologia, el mismo que atiende hasta 20 pacientes por dia en el Hospital Regional de
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Loreto “Felipe Santiago Arriola Iglesias”. “sefiala que como todos sabemos nuestra piel es
la primera que se expone en contacto con el medio externo y que nos conviene cuidarla, pues
es la Unica que tenemos; agrega, ademas, que, si queremos una buena piel, requerimos
consultas frecuentes con el especialista para prevenir enfermedades como el terrible cancer a
la piel que cada afio va en aumento en nuestra region, segun las estadisticas.” (El doctor
Hugo Zamora Perea, especialista en dermatologia del hospital regional de Loreto “Felipe

Santiago Arriola Iglesias™). (DIARIO LA REGION, 2021).

Analizando esta problematica que sucede en nuestra region, podemos proponer una solucién
para el cuidado de la piel aparte de medicamentos u otros tratamientos. Una propuesta
diferente a lo normal que es nuestro producto de prendas de vestir como polos 0 manga larga
hechas mayormente de bambu, esta propuesta es muy buena ya que el producto presenta
caracteristicas muy favorables para el cuidado (antibacterial) de la piel que se lo puedo usar
diariamente y en todo momento, porque al usarlo te protege de bacterias y de los rayos UV
que son factores claves para estas enfermedades; son muy comodas, frescas, y duraderas.
Con esta propuesta estariamos contribuyendo a la ayuda del cuidado de la piel y el cuidado

del medio ambiente.



Presentacion de la idea de negocio

Tabla 2 Canvas

SOCIOS CLAVES

ACTIVIDADES CLAVES

OFERTAS DE VALOR

RELACION
CON

SEGMENTO
DE

Proveedores:

e Zhejiang jointex
fabric Co, Ltd.
(Jiangsu, China).

e Hangzhou Textile
Co., Ltd. (Jiangsu,
China).

e Zouping Bole
Textiles Co., Ltd.

Intermediarios:

e Tiendas comerciales

de Ropa
e  Supermercados
e Alibaba

* Compra de materia prima.
* Disefio y confeccion

de prendas.

* Almacenamiento de

la mercancia.

* Venta de los productos.

* Atencién al cliente.

RECURSOS CLAVES

* Mano de obra.

* Maquinaria y equipo.

* Capital econdmico.

* Local (confecciones

y ventas).

materia prima (tela fibra
de bambd).

Prendas de wvestir con
propiedades hipo alergénica,
antibacterial, regular la

temperatura del cuerpo y
aporta con la proteccion de
rayos UV

*  Promociones Yy
descuentos en fechas
especiales.

* Atencion personal a
los clientes.

* Activaciones publicitarias.

CANALES

Canal de Comunicacion:
*Redes sociales
(Facebook, Instagram).
* P4ginas web.

Canal de Distribucién:

* Venta Directa.

* Geogréfico: Distritos,
Iquitos, Belén, San Juan y
Punchana

*Demogréfico: Varones y
mujeres entre las edades de
18 — 50 afios de edad

*NSE: Familias de
nivel socioecondémico
A, ByC

* Planilla de trabajadores.

ESTRUCTURA DE COSTOS

* Materia prima y otros materiales.
* Gastos de marketing y publicidad.

* Pago de impuestos.
* Servicios generales.

NOTA DE INGRESO

*Venta de prendas de vestir hechas con tela de bambu.

Medio de Pago:
*Pago efectivo.

* Pago con tarjeta de débito y crédito.
* Transferencia y transferencias inmediatas (Yape, Plin)

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo I1: Plan estratégico y Plan organizacional

Formulacion de la idea de negocio

Hoy en dia podemos darnos cuenta de que podemos usar la tela hecha de bambd como otra
opcidén mucho mejor para las confecciones de prendas de vestir. «Hipo alergénico» no es
solo una tendencia de moda. Si eres de las personas que cuida su salud, lo mas recomendable
es que busques telas amigables con tu piel. Dado que la ropa de bambu no provoca
reacciones alérgicas, elegir este tejido es una forma de evitar la irritacion de la piel y, por lo
tanto, sentirse mas comodo. Con esto también estariamos contribuyendo con el tema del
cuidado ambiental, ya que el bambu es una planta eco amigable con el medio ambiente y que
presenta propiedades que ayudan a reducir el didxido de carbono ya que produce un 35%

maés de oxigeno que otros arboles.

El motivo de la idea de negocio surge a causa de que las telas de algodédn o de otro material
causan dermatitis, esto se puede definir como manifestaciones cutaneas causadas por el uso
de ropa u otros tejidos que entran en contacto con la piel. Aunque todas las fibras
potencialmente podrian causar dermatitis de contacto alérgica e irritante, es raro que

provoquen dermatitis de contacto alérgica.

Las reacciones alérgicas de la piel a la ropa suelen ser el resultado de las resinas de acabado
de formaldehido, tintes, colas, aditivos quimicos, utilizados en el procesamiento de la tela o
la ropa. Se han notificado casos de dermatitis alérgica por contacto con los siguientes

aditivos para tejidos:

. Resinas de formaldehido utilizadas en tejidos para hacerlos resistentes a las arrugas.

o Parafenilendiamina (PPD) utilizada en tintes textiles y para pieles.
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o Colorantes de dispersion a base de lazo y antraquinona. Estos tintes se adhieren de
manera suelta a la estructura de la tela y se pueden frotar facilmente sobre la piel. Rara vez
se usan en textiles hoy en dia.

o Retardantes de llama [tris (2,3-dibromopropil) fosfato y 2,3
dibromocresilglicidiléter].

o Otros alérgenos de contacto que pueden incorporarse a la tela de la ropa y causar
dermatitis de contacto son los aceleradores de cromo, cobalto, latex y caucho.

o Los sujetadores metalicos y elasticos en la ropa también pueden causar dermatitis de
contacto donde estan en contacto con la piel.

o Los cierres metalicos con tachuelas en los jeans azules son una causa comun de

dermatitis por niquel.

En lo que respecta a la industria textil, las telas de bambu tienen grandes ventajas sobre otros
textiles. La ropa hecha de bambu es muy suave al tacto, igual que otros productos que se
fabrican con esta fibra. La razon detras de la suavidad de la fibra de bambd es la pectina. El
componente natural que proporciona toda la suavidad que caracteriza la fibra de bambd textil.

Son libres de lanolina, a diferencia de otras telas que se producen con base en fibra animal.

Las telas hechas de bambd tienen una estructura de micro agujeros que favorecen la
transpiracion y ayudan a regular la temperatura corporal. Una de las principales diferencias
entre la fibra de algodon y de bambu es que esta Gltima es més absorbente. Otra de las
caracteristicas del bambu es que blogquea los rayos UV de forma natural, hasta 98 %. Ademas
de las ventajas que mencionamos antes, este material tiene ain mas beneficios que se pueden

aprovechar en los textiles.

En una prenda hecha con bambu no creceran los microbios, puesto que en la planta existe

una sustancia natural llamada «kun» que la protege de las plagas y hongos. Esta caracteristica
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se mantiene en los textiles de bambu, evitando asi los malos olores y el desgaste temprano de

la tela.

El bambu, en el Peru representa un recurso abundante y diverso, cuenta con un gran potencial
para el desarrollo de medios de vida mas sostenibles para las poblaciones vulnerables en la
Amazonia y zona costera de nuestro territorio. Este recurso natural versatil se usa en el sector
mobiliario y artesania, como material de construccidn para viviendas e infraestructura
productiva, en la elaboracién de tableros de madera, laminados, pisos como parquet
machihembrado, en la industria papelera, para la produccion de carbon vegetal, en la
industria alimenticia y farmacéutica, en la elaboracion de instrumentos musicales, en el sector
textil, entre otros. Asimismo, el bambu como recurso forestal cumple un rol ecolégico muy
importante ofreciendo servicios eco-sistémicos como: la proteccién de las riberas de riosy
quebradas, regulacion hidrica de las microcuencas, disminuye el riesgo de deslizamientos y
huaicos debido a su red de rizomas, protege al suelo de la erosion y recicla nutriente

alberga flora y fauna local, captura y almaceno dioxido de carbono y contribuye a la belleza
paisajista. Pert puede ser uno de los paises Andinos con mayor riqueza en diversidad de

bambues. (Directorio del Sector Bambu en el Peru, 2019)

Proceso de produccién de la tela de Bambll

Para obtener la fibra de bambu, existen dos tipos de procesos. Nosotros nos enfocaremos en
el proceso que no usa aditivos quimicos, el cual empleara nuestro proveedor de fibra bajo una
alianza estratégica que se basa en obtener un producto natural y ecolégico. A

continuacion una breve descripcion del proceso:
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> Compra de materia prima: se trabajara de la mano de los agricultores para
incentivar el cultivo del bambd y tejedoras de la zona que nos proveeran el hilado listo
para transformarlo en tela.
o Se cortan los tallos en pedazos mas pequefios, luego pasan por la
maquina
descortezadora, la cual posee unas paletas que rotan para obtener la fibra.
o El lavado se realiza con una solucién que no contamina el medio
ambiente (agua y enzimas naturales). Esta solucion rompe las fibras de bambu,
mediante la extraccion de la pulpa.
o El proceso de secado requiere de un espacio amplio donde la fibra de
bambU pueda recibir los rayos solares (es secada como hojas tipo pergamino,
en fardos). Se estima un kilogramo por metro lineal. Luego de esta etapa, se
clasifica de acuerdo con ciertas caracteristicas, como calidad.
o Una vez secas (después de horas expuestas a los rayos solares) pasan a
ser cepilladas para eliminar las impurezas que pudieron quedar de los procesos

anteriores. Luego, estan listas para ser molidas y obtener la fibra.

o Posteriormente, se obtiene el hilo (hilado en anillos) para empezar a
tejer.
o Para la obtencién de colores, primero se blanquea o decolora en base a

ozono; luego, se tifie con colorantes naturales como la granada, el indigo
vegetal y la circuma.
o De este modo confirmamos que el procedimiento de la obtencion de la

fibra cumpla los estandares solicitados para ser un producto natural.
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o Otra opcion es obtener la viscosa de bambd mediante la hidrdlisis,
alcalinizacion y blanqueo multifase de las hojas y tallos. Se debe mencionar

que este proceso es contaminante, debido a los productos quimicos utilizados.

o Produccidn: el proceso de confeccion de prendas comienza con el
arrendamiento de maquinarias para transformar los conos de hilo a tela, luego
nuestro proveedor asignado transformara la tela en la prenda final de acuerdo
al estandar establecido, que incluye la ausencia de restos de hilo, cantidad de
tallas exactas y disefios idénticos segin modelos entregados. (Repositorio

Academico Universidad Peruana de Ciencias , 2016)

Descripcion de la empresa

Datos de la empresa

Nombre de la empresa: Bambo

Razdn social: Bambo S.A.C

Logo:
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Fuente: Elaboracion propia

Eslogan: “Moda Ecoldgica”

Direccionamiento estratégico

Vision

Ser una marca reconocida en el rubro textil a nivel regional, ofreciendo una alternativa de
ropa de vestir de la mejor calidad, buscando la comodidad, versatilidad y estilo de nuestros
clientes internos y externos dentro los 5 primeros afios.

Mision

Ser una de las empresas pioneras en el mercado Loretano en comercializar prendas de vestir

ecologicas y ser reconocida por la alta calidad en sus disefios y acabados; asi también

generar mayor rentabilidad.
Valores
o Respeto: en nuestra organizacion se practicara diferentes valores, pero el respeto es el

mas importante para nosotros, si respetamos a los compafieros y a nuestro puesto de trabajo

el clima laboral sera de lo mejor.

. Honestidad: buscamos diferenciar en lo que esta bien o mal y actuar con base en

valores inclinados por un bien comun, buscando aprender de nuestros errores.



o Puntualidad: no solo exigiremos llegar a la hora de entrada a nuestros empleados,
sino que como empresa cumpliremos con los plazos de entrega de nuestro producto a
nuestros clientes, como también los pagos en la fecha exacta a nuestros trabajadores.

o Responsabilidad: cumpliremos con nuestras obligaciones como empresa y

tendremos cuidado al tomar nuevas decisiones, buscando el bienestar de la organizacion.

o Trabajo en equipo: buscamos integrar a todos los colaboradores a sentirse en
una convivencia de armonia, en donde se trabaje con tranquilidad y responsablemente

buscando el objetivo comun.

Objetivos

Objetivo general:

o Posicionar nuestro negocio en su mercado objetivo, mediante diferentes

estrategias e innovacion, en el largo Plazo.
Objetivo especifico:

o Obtener la mejor opcidn de financiamiento que nos ayude en la puesta en

marcha de nuestro negocio en un corto plazo.

J Por medio de la planeacion estratégica, desarrollar disefios innovadores para

alcanzar a satisfacer a nuestros clientes en un mediano plazo.
o Lograr mostrar a la mayor poblacion loretana las diferentes cualidades y
beneficios que ofrecera nuestro producto, por diferentes medios digitales y

tradicionales en un corto plazo.
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Matriz FODA — FODA cruzado

Tabla 3 Matriz FODA
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e (D3) No tener el local de venta
en el sitio estratégico

o (D4) Falta de asociados para
nuestro negocio.

e (D5) Espacio reducido para el
trabajo de confeccidn de las prendas.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
o (F1) Publicidad por diferentes e (0O1) Inaplicacion del IGV
medios digitales. en Loreto.
o (F2) Confeccidn de las prendas e (0O2) Programas de apoyo
con maquinas modernas. para el emprendimiento por
o (F3) Proveedores de confianza parte del gobierno.
que brindan materia prima de calidad. e (O3) Avances
. (F4) Ventas por tiendas fisicas y tecnologicos en maquinarias y
digitales. equipos.
o (F5) Contar con capital humano e (04) Creacidn de la marca
eficientes. Loreto.
e (05) Crecimiento del PBI
en un 3,6% a los finales del
2022,
DEBILIDADES AMENAZAS
e (D1) Somos nuevos en el o (Al) Existen marcas
mercado y sin experiencia. potenciales del mismo rubro.
e (D2) Contar con poco o (A2) Posibles imitadores
financiamiento para algunas de nuestro producto.
operaciones. o (A3) Incremento del

sueldo minimo que nos afecta ya

que somos nuevo en el mercado.

o (A4) Posibles apariciones
de nuevas enfermedades mortales
que causen pandemia o epidemia.
o Aumento del precio de la
materia prima y maquinarias por

la crisis nacional y mundial.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 4 Matriz FODA cruzado
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FORTALEZAS

(F1) Publicidad por diferentes medios digitales.
(F2) Confeccion de las prendas con maquinas
modernas.

(F3) Proveedores de confianza que brindan materia
prima de calidad.

(F4) Ventas por tiendas fisicas y digitales.

(F5) Contar con capital humano eficientes.

DEBILIDADES

(D1) Somos nuevos en el mercado y sin
experiencia.

(D2) Contar con poco financiamiento para algunas
operaciones.

(D3) No tener el local de venta en el sitio
estratégico.

(D4) Falta de asociados para nuestro negocio.
(D5) Espacio reducido para el trabajo de
confeccion de las prendas.

OPORTUNIDADES

(O1) Inaplicacion del IGV en Loreto.

(02) Programas de apoyo para el emprendimiento
por parte del gobierno.

(03) Avances tecnoldgicos en maquinarias y
equipos.

(04) Creacion de la marca Loreto.

(05) Crecimiento del PBI en un 3,6% a los finales
del 2022.

Estrategias F_O

Realizar publicidad de nuestro negocio en diferentes
redes sociales acompafiado de la marca Loreto. (F1;
04)

Estar en busqueda constante de nuevos proveedores
gue nos ofrezcan materia prima de buena calidad a un
precio mas accesible. (F3; O4).

Estrategias D_O

Capacitarnos para nuestro emprendimiento con
programas del estado. (D1; O2).

Acordar acuerdos con nuestros socios proveedores
para las importaciones de materiales a un precio
cémodo. (D2; D4, O4).

AMENAZAS

(Al) Existen marcas potenciales del mismo rubro.

(A2) Posibles imitadores de nuestro producto.

(A3) Incremento del sueldo minimo que nos afecta ya que
somos nuevo en el mercado.

(A4) Posibles apariciones de nuevas enfermedades
mortales que causen pandemia o epidemia.

Estrategias F_A

En caso de posibles pandemias usar nuestra tienda
virtual para las ventas de nuestro producto. (F4; A4).
Usar nuestros recursos eficientes y maquinaria
moderna para producir producto de calidad y
diferenciarnos de la competencia. (F2; F5; A2).

Estrategias D_A

Buscar socios estratégicos que nos ayuden a
mejorar nuestro producto para diferenciarnos y
competir con las demas marcas. (D4; Al; A2).
Hacer un plan estratégico para mantener las ventas
en tiempos crisis 0 pandemias. (D3; A4).

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo I11: Analisis del Entorno y Plan de Mercadeo

Analisis del Entorno Objetivo
Factores Econdmicos

Loreto se encuentra entre los departamentos mas pobres y con peores indicadores sociales
del Peru. El desarrollo enfrenta alli un sinfin de barreras, pero no todas son igualmente
limitantes y tampoco hay recursos para atender todos los problemas a la vez. La
investigacion, que se fundamenta en anélisis de bases de datos nacionales e internacionales,
e incluye factores cuantitativos y cualitativos derivados de las visitas de campo, identifica a
la conectividad de transporte, los problemas de coordinacion asociados al
autodescubrimiento, y la energia eléctrica, como las restricciones mas vinculantes para el
desarrollo de Loreto. Este informe es el segundo de una investigacion mas amplia — mejoras
en la provision de estos tres factores tendran un mayor impacto sobre el desarrollo sostenible
de la region que mejores en la educacion y los niveles de capital humano, el acceso a

financiamiento, y otros sospechosos habituales. (HARVARD KENNNEDY SCHOOL, 2022)

Factores Socioeconémicos

U El producto esta dirigido para los sectores socioeconémicos A, By C.
° Personas que buscan el bienestar de su salud.
] Personas que cuidan el medio ambiente y que les guste la moda ecoldgica.

Factores Politicos y Legales

Segun el Informe de Actualizacion de Proyecciones Macroecondmicas (IAPM) del Marco
Macroecondémico Multianual (MMM) 2022-2025, en 2022, el PBI creceria 3,6% asociado a
la mayor apertura de las actividades economicas mas afectadas por el COVID-19, la

recuperacion de la demanda interna asociada a la continuidad del impulso de la inversién
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publica y gasto privado, y la dindAmica favorable de las exportaciones, en un contexto de
mayor oferta minera y altos precios de las materias primas. Esta recuperacién de la
economia en 2022 serd fundamental para la generacion de empleo e ingresos.

Asimismo, el informe considera que el gasto publico, principalmente, la inversion publica
contribuira a sostener el crecimiento en 2022. Se prevé que la inversion puablica aumente en
11% gracias a que en este afio se ejecutara un presupuesto histérico alrededor de S/ 58 mil
millones muy por encima de afios previos, y se viene implementando una serie de medidas
que elevaran la ejecucion de las inversiones. Asimismo, la continuidad de proyectos
importantes como los relacionados al Plan Nacional de Infraestructura para la
Competitividad (PNIC) y a la reconstruccion.

En cuanto a la inversion privada el informe destaca que impulsara la economia el desarrollo
de un conjunto de proyectos de infraestructura y vivienda formal, asi como el aumento de las
inversiones mineras ante la construccion de las Ultimas etapas de Quellaveco y la
Ampliacioén de Toromocho. “Estas mayores inversiones favorecerdn a la generacion de
empleo, ingresos y consumo de las familias. Ademas, las exportaciones se mantendran
dinamicas por el inicio de produccion de nuevos proyectos mineros, mayores envios
agroindustriales y altos precios de las materias primas”, destaca el informe.

Para el periodo 2023 y 2025, el PBI alcanzaria una tasa de crecimiento promedio de 3,3%,
favorecido por la recuperacion progresiva de la demanda interna, sobre todo de la inversién
privada que creceria en promedio 2,8%, principalmente, por el impulso de la inversion en
infraestructura, en la que se destaca la actualizacion del Plan Nacional de Infraestructura
(PNIC) y la ejecucion de obras priorizadas bajo el esquema de Asociaciones Publico-
Privadas (APP); y la mayor inversion minera, en linea con el inicio de construccion de

Nuevos Proyectos.
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Ademas, las exportaciones continuaran dinamicas por el inicio de produccion de nuevos
proyectos mineros como Yanacocha Sulfuros y Corani, y mayores envios de
agroexportacion, en un contexto en el que los socios comerciales de Per( continuaran
retornando a su senda de crecimiento previa a la crisis, lo que permitira impulsar la demanda
de nuestros productos de exportacidén. Asimismo, continuara la recuperacién progresiva de
los sectores econdmicos mas afectados por la pandemia asociados al turismo -como
restaurantes, hoteles y transporte-, en un escenario de retorno gradual a la normalidad e
impulso de medidas para su reactivacion.

Cabe mencionar que el Gobierno dara un nuevo impulso a la competitividad y productividad
de la economia a través de la actualizacién del Plan Nacional de Competitividad y
Productividad, promocion de la diversificacion productiva mediante las mesas ejecutivas,
impulso de la Politica Nacional de Inclusion Financiera y avanzar con el proceso de

adhesion del Pert a la OCDE.

Finanzas publicas

En 2022, se prevé que el déficit fiscal y la deuda publica se ubiquen en 2,5% del PBI y
34,7% del PBI, respectivamente. El gasto no financiero del gobierno general sera
equivalente a 22,1% del PBI y estara orientado a brindar soporte en un contexto de
incertidumbre por la emergencia sanitaria y tensiones geopoliticas, y se destinara a fortalecer
sectores prioritarios y estratégicos e impulsar la actividad econdmica a través de la inversion
publica.

Mientras que, los ingresos del gobierno general crecerian 1,5% en términos reales (21,0%
del PBI), menor al crecimiento economico esperado debido al efecto base del 2021 por el
pago de impuestos extraordinarios provenientes del sector minero, sin los cuales los ingresos

fiscales crecerian 4,5% real.
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Para los siguientes afios, se continuara con un proceso de retorno gradual al cumplimiento de
las reglas fiscales de mediano plazo, bajo el marco de un manejo responsable de las finanzas
publicas, por lo cual se remitié el Proyecto de Ley N° 1763/2021-PE al Congreso de la
Republica. se propone establecer que el déficit fiscal no debe ser mayor a 2,4% del PBI en
2023; a 2,0% del PBI en 2024; a 1,5% del PBI en 2025; y a 1,0% del PBI de 2026 en
adelante. Ademas, se plantea que la deuda publica no debe ser mayor a 38% del PBI y que
en un horizonte maximo de 10 afios debe ubicarse por debajo del 30,0% del PBI.

De esta manera, bajo el cumplimiento conjunto de las reglas fiscales, la deuda publica
seguira una trayectoria decreciente bajo la consolidacion fiscal prevista, hasta ubicarse en
33,2% del PBI en 2026, 30,8% del PBI en el afio 2030, 26,6% del PBI en 2040 y 24,1% del
PBI en 2050, con lo que continuara posicionandose como una de las mas bajas de la region y
entre economias emergentes.

Esto es clave para mantener una baja percepcion de riesgo, acceso a los mercados de
capitales en condiciones favorables, y maximizar el espacio presupuestal para dedicar gasto
publico a usos productivos en beneficio del pais. Ademas, para los siguientes afios, los
ingresos fiscales y el gasto publico ser&n consistentes con la recuperacion de la economia,
precios de exportacion que se iran modulando (pero ain en niveles elevados) y medidas
fiscales favorables.

Los ingresos fiscales crecerian en promedio 2,6% real entre 2023 y 2025, alcanzando un
20,7% del PBI para este ultimo afio, consistente con una economia que crezca en promedio
3,3% real anual y precios de exportacion que registrarian una normalizacion a la baja. Por
su parte, el gasto publico crecera de manera ordenada en funcion a las reglas fiscales y los
ingresos disponibles, a un ritmo promedio de S/ 8,5 mil millones por afo a partir de 2023

(promedio 2009-2019: S/ 8,2 mil millones).
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Cabe sefalar que dichas proyecciones no son fijas y se encuentran sujetas a la evolucién de
los ingresos fiscales, de modo que las acciones que se tomen para expandir la recaudacion
tributaria financiarian un mayor gasto. Por ello, sera importante que en los siguientes afios se
continuen los esfuerzos por incrementar los ingresos permanentes y dotar de mayor
eficiencia al gasto publico, bajo una gestidn que priorice la disciplina fiscal. (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2022)
Factores Tecnoldgicos

En la actualidad la tecnologia tiene un papel muy importante en nuestras vidas. Muchas
personas y empresas la utilizan para informarse para poder reducir tiempo y recursos o estar
al tanto de los avances tecnoldgicos. La tecnologia la utilizaremos como un beneficio para
hacer conocer nuestro producto innovador al mercado y de esa manera poder ingresar al
mercado y competir con otras marcas dentro del rubro. Por otro lado, ya que nuestro
producto es innovador por la razén que son prendas de vestir eco-amigables. Nuestro
proyecto podria Ilamar la atencion de industrias tecnoldgicas peruanas para formar una
alianza estratégica por el hecho de tener un enfogque basandose en la sostenibilidad

tecnoldgica.
Factores Ambientales

Después de la industria del petréleo, la industria textil es la segunda més contaminante del
planeta, la empresa textil es la responsable de aproximadamente el 20% de la contaminacion
mundial de agua potable. El lavado de materiales sintéticos genera cada afio unos 0.5
millones de toneladas de microfibras que acaban en los océanos.

Nosotros como empresa y ciudadano estamos comprometidos en el cuidado y conservacion
del medio ambiente. Por esta razén el producto que ofreceremos es ecoldgico, ya que nuestra

materia prima es la fibra de bambu, el cual es una planta que no requiere materiales toxicos y
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productos con quimicos peligrosos para la elaboracion de nuestro producto. E, n cuestion del

recurso natural “agua” no necesita en una cantidad grande como necesita otras prendas de

vestir, por lo tanto, nuestro producto innovador en el mercado loretano ahorra recursos

naturales.

Analisis de los principales actores

Perfil de los clientes o consumidores

Tabla 5 Perfil de los clientes o consumidores

C. GEOGRAFCO

C. DEMOGRAFICO

C. PSICOGRAFICO

C. CONDUCTUAL

Variable:
. Ciudad: Iquitos.
. T. Poblacion:
413,556
. Clima: tropical €
21°y 33°.
. Densidad: 1258
hab/km?

Fuente:
INEI
Diario La Region.

Variable:
° Edad: 18 a 50 afios.
. Género: Masculino y
Femenino.
. Educacion:
Secundaria completa,
Técnico y Universitario.
. Ingresos: s/1050 a
s/12,000.
. Generacion: X, Y, Z.

Fuentes:
IPSOS
Diario Gestion.

Variable:
. Estilo de vida:
sofisticada,
progresistas y
modernas.
. Clase social:
A, B, C.

Fuentes:
Arellano
APIM

Variable:
o Disposicion:
De alta demanda
. Beneficios
buscados:

Cumplidos en base a la
necesidad de salud.

Fuentes:
Manez

Fuente: Elaboracion propia

Tamafio y crecimiento de la poblacion

Poblacién peruana y su crecimiento

En el afio 2020, en la region de Ameérica, el Per( es el 7mo pais méas poblado, de acuerdo con

las ultimas estimaciones y proyecciones de poblacién, el Perud al 30 de junio de afio 2020

alcanza los 32 millones 625 mil 948 habitantes y se prevé que empiece a decrecer en

aproximadamente 41 afios. Del total de la poblacion peruana, 16 millones 190 mil 895

corresponde a poblacion masculina y 16 millones 435 mil 53 a poblacién femenina,

correspondiendo una relacion de masculinidad de 99 hombres por cada 100 mujeres.

Asimismo, se estima que durante este afio naceran 567 mil 512 personas y falleceran 192 mil
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215, que equivale a un incremento natural (vegetativo) de 11,5 por cada mil habitantes. El
saldo neto migratorio arroja una ganancia de 57 mil 446 personas, por lo que finalmente en
dicho afio la poblacién aumentara en 432 mil 743 personas, que representa una tasa de
crecimiento total de 15 por cada mil personas.

LORETO

El departamento de Loreto ocupa una superficie de 368 852 km2, que representa el 28,7 por
ciento del territorio nacional; ubicandose en el primer lugar dentro del ranking de extension
por departamentos. Esta ubicado en el extremo nor-oriental del Perd y posee

3891 km2 de fronteras internacionales con tres paises: al nor-oeste con Ecuador, al nor-este
con Colombia y al este con Brasil; esta extension representa el 38 por ciento del total de
fronteras que tiene nuestro pais y es una de las zonas de mayor vulnerabilidad geopolitica.
De acuerdo con las proyecciones realizadas por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informéatica (INEI), para el afio 2020 Loreto contaria con una poblacion proyectada de 1 027
559 habitantes, la cual representaria el 3,1 por ciento de la poblacion total nacional
proyectada. Las provincias mas pobladas serian Maynas y Alto Amazonas con 550 551y
149 892 habitantes, respectivamente. Por sexo, los hombres representarian el 51,7 por ciento
y las mujeres el 48,3 por ciento de la poblacién departamental. La tasa de crecimiento anual
de la poblacion en el 2020 habria sido de 1,2 por ciento.

Tabla 6 Loreto: superficie y poblacion 2020



Provincia Superficie (km?) Poblacién
Maynas 73932 550 551
Alto Amazonas 18 764 149 892
Loreto 67 434 71 904
Requena 49 478 64 459
Ucayali 29 293 62477
Datém del Marafion 46 610 59 870
Mariscal Ramaon Castilla 37413 59 232
Putumayo 45 928 9174
Total 368 852 1027 559

Fuente: nstiuto Nacional de Estadistica e hformatica.

Tabla 7 PerG: Poblacion estimada y proyectada, 1995, 2020, 2030 y afio en que se alcanzara la

poblacion maxima

Poblacion Poblacion maxima

D —— 1995 2020 2030 Afo Poblacién
Total 24 242 500 32625948 35792 079 2061 39 793 386
Amazonas 375 202 426 806 428 576 2026 430 305
Ancash 1 036 065 1180638 1216 561 2030 1216 561
Apurimac 416711 430 736 414 184 2020 430 738
Arequpa 1 006 S67 1497 438 1755684 2030 1755684
Ayacucho 550 262 668 213 661 885 2021 670 579
Cajamarca 1368 052 1453 ™1 1417012 2021 1455245
Prov. Const. del Callao 704 064 1129854 1319 706 2030 1319706
Cusco 1127 101 1357075 1439 741 2030 1439741
Huancavelica 425733 365317 290 010 2004 471337
Huanuco 719741 760 267 715363 2006 787 626
ca 620 601 975 182 1189 708 2030 1189 708
Junin 1159999 1361467 1388418 2030 1388418
La Libertad 1386 270 2016771 2277 363 2030 2277 363
Lambayeque 1013016 1310785 1419648 2030 1419648
Lima 7 001 163 10 628 470 12 214 119 2030 12214 119

I Loreto 789 261 1027 559 1087 623 2030 1087623 I

Fuente: (SENSOR, 2021)

HABITOS DE CONSUMO

En estos ultimos tiempos en el Per( se dio a conocer por diferentes estudios que se

incrementd un cierto porcentaje de compras via online, esto debido a la coyuntura se dio a
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nivel mundial. Esto puedo ser muy bueno ya que se utilizarian mayormente tiendas y pagos

virtuales, lo que generaria reduccion de costos en diferentes factores. El 20% de los
consumidores peruanos incrementaron sus compras via online durante el confinamiento,

segun los resultados arrojados por un estudio realizado por el portal Linio y la firma de

investigacion Kantar.
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cuanto a sus
de
consumo,
categorias
buscadas
peruanos

tecnologia,

ropa, calzado, articulos del hogar y cuidado personal, mientras que lo que los usuarios

declaran haber comprado mas es Belleza, Articulos Infantiles y Calzado. Con relacion a los

medios de pago, el 40% de los consumidores peruanos prefiere pagar ahora con tarjetas de

crédito y apps moviles en lugar de efectivo y da cuenta de un habito que continuara

creciendo, pues un 48% de ellos afirma que luego del aislamiento seguird usando

alternativas de pagos electronicas.

Fuente: (ANDINA , 2020)

NIVELES DE INGRESO
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Tabla 8 Ingresos y gastos Pert Urbano 2021

Fuente: APEIM 2021: Data ENAHO 2020

Perfil de los competidores

Competidores directos/Actuales

Son aquellos negocios que estén pensando en sacar o que ya estén ofreciendo un producto
con la misma caracteristica que la de nuestro proyecto de negocio y satisfagan la misma
necesidad.

Tabla 9 Competidores directos

23 01 3 ) £ T

GRUPO 1: Alimentos dentro del hogar SNo6  Snse2  Spam sp223 S04 $/688
GRUPO 2: Bebidas alcohalicas y estupefacientes SA $/16 E) B SR SR N

GRUPO 3: Vestido y calzado S/ Sn92 sn3 a2 sno sm §/55
GRUPO 4: Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles ~ §/318 §/649 /374 /410 $/328 S/238 /144
GRUPO 5: Muebles, enseres y mantenimiento de la vivienda $/134 /335 $N130 Sn41 SMs /%4 S
GRUPO 6: Salud S $/362 $/198 /18 SN74 $N26 S/16
GRUPOQ 7: Transporte §/68 $/229 S/51 $/68 S/44 S/38 S/34
GRUPO 8: Comunicaciones s §/463 §210 Sj241 $/161 $/90 S/49
GRUPO 9: Recreacidn y cultura, otros bienes y senvcios /50 Sn3r S/55 S/62 S/45 $/30 Sne
GRUPO 10: Educacion 110 $/395 §/124 N $/%0 /42 /6
GRUPO 11: Restaurantes y hoteles, alimentos fuera del hogar $i31 §/69 $/36 /31 S/34 /4 $3

GRUPO 12: Bienes y servicios diversos, cuidado personal $/24 §/238 §/138 /150 sna /7 sm

SRAOT  S/ASS  SRE08  SPE3 SR SIS SN

Poder de
negociacion

* Ingreso estimado
APEIM 2021 Data ENAHO 2020

EMPRESAS FORTALEZA DEBILIDAD
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Prendas de vestir 100% | la marca no es muy

SYDNEY algodén y de muy buena | reconocida tanto BAJO
calidad. Tienen variedad | local y
hitps://sydney.pe/ de productos. nacionalmente.
Sus prendas de vestir Su marca no esta
ANNTARAH son de materiales reconocida y no
organicos, como alpaca | tiene expansion en BAJO
https://anntarah.com/ y algodon orgéanico. el mercado.

Tienen afos en el
mercado nacional.

Prendas hechas con Pocos puntos de
WISQA fibras naturales. ventasy no cuenta | BAJO
_ Productos de calidady | con informacion en
hitps://www.wisgaperu.com.pe/ sostenible. su tienda virtual

Fuente: Elaboracion propia

Productos sustitutos

En este punto, se montd una empresa para vender productos de la misma linea que nosotros,
pero la Unica diferencia es que ellos ofrecen productos diferentes a los nuestros, y los clientes
encuentran uno en un lugar y en otra tienda. Es para brindar un producto alternativo. Que ya
no tienes que buscar.

Tabla 10 productos sustitutos

Empresa Producto/servicio sustituto | fortaleza debilidad
competidor
Prendas de vestir como Local propioy No es muy
la casa de polo polos a base de poliéster. bien ubicado y reconocido por
con afios de la poblacion.

experiencia en el
mercado.



https://sydney.pe/
https://anntarah.com/
https://www.wisqaperu.com.pe/
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Polos deportivos y casuales | Local propioy Tarda en el
Texas. a base de nylon o elastano. | en una ubicacion | tiempo de
estratégica. entrega de los
pedidos, local
muy reducido.
Prendas de vestir de Reconocido por | Pocos disefios
Tienda “La diferentes tipos de telas y la poblacion en sus ropas y
namero 17 disefios. loretana y buen | una atencion al
posicionamiento. | cliente regular.
Tienda Prendas de vestir de Marca Un solo punto
“TOPITOP” diferentes tipos de telas y reconociday de | deventaenla
disefios. prestigio. localidad.

Fuente: Elaboracion propia

Perfil de los proveedores

Poder de negociacion con los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores para asi poner su capacidad de la empresa bajo

presion. Todo pedido de mercaderia que realiza la empresa es mediante manera directa con

los proveedores ya que se puede visualizar los modelos que nos pretenden vender, y una vez

realizado la negociacion y al acuerdo se firman letras de crédito por un mes 0 mes y medio,

entre los proveedores tenemos:

NOMBRE DE LA EMPRESA/ OFRECE Poder de
negociacion

Zouping Bole Textiles Co., Ltd./

Telas de fibra de bambd, telas de spandex. bajo

https://es.made-in-china.com/co_bole-textiles/

Alibaba/ Telas de fibra de bambu.

https://spanish.alibaba.com/p-detail/T-shirts- alto

60840085928.htmI?spm=a2700.pccps_detail.normal offer.d _image.

457c16fclyUgDué&s=p



https://es.made-in-china.com/co_bole-textiles/
https://es.made-in-china.com/co_bole-textiles/
https://es.made-in-china.com/co_bole-textiles/
https://spanish.alibaba.com/p-detail/T-shirts-60840085928.html?spm=a2700.pccps_detail.normal_offer.d_image.457c16fcJyUgDu&s=p
https://spanish.alibaba.com/p-detail/T-shirts-60840085928.html?spm=a2700.pccps_detail.normal_offer.d_image.457c16fcJyUgDu&s=p
https://spanish.alibaba.com/p-detail/T-shirts-60840085928.html?spm=a2700.pccps_detail.normal_offer.d_image.457c16fcJyUgDu&s=p
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Tabla
11
Sumalla Pert/ maquinarias, equipos y repuestos textiles. Poder
bajo de
https://www.sumallaperu.com/

negociacién de los proveedores

Fuente: Elaboracion propia

Determinacion del tamafio del mercado

Para determinar el Mercado meta, al que nos dirigimos, es necesario un estudio de mercado,
para determinar sus gustos y preferencias, por lo que buscamos establecer la oportunidad de
ofrecer prendas de vestir, que aporten en la conservacion del medio ambiente, por lo que se

determine segmentar de la siguiente manera:

Segmentacion del mercado objetivo

La segmentacion del mercado es donde dividimos el mercado en segmentos 0 grupos
identificados y significativos. Entender a nuestros consumidores es parte de nuestro objetivo
de plan de nuestra estrategia para el nuestro negocio pueda tener rentabilidad en el mercado,

ya que es un requisito conocer los deseos y necesidades que van de la mano con su decision


https://www.sumallaperu.com/
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de compra, entender lo que desea adquirir. Ofrecer una prenda de vestir que satisface sus

necesidades y asi alcanzar el objetivo del marketing.

El segmento que adquirimos son padres de familia con hijos de 18 a 65 afios de edad que

radican en la ciudad de Iquitos con NSE A, B, C ya que nuestros clientes conocen moda,

tendencias, calidad y estilo.

0 Segmentacion Geografica: Iquitos Metropolitano (Iquitos, Punchana, Belén, San

Juan).

0 Segmentacion Demografica: Varones y mujeres de entre 18 y 50 afios de edad

0 Segmentacion Psicogréafica: NSE A, B y C con ingresos de 1,050 a 12,000 soles.

0 Segmentacion Conductual: Dirigido a personas y padres de familia, con sentido de

conservacion en el medio ambiente.

Tabla 12 segmentacion de mercado

SEGMENTACION DETERMINACION DISTRITOS VALOR |TOTAL
IQUITOS 146,853
BELEN 64,488
GEOGRAFICO IQUITOS METROPOLITANO : 413,556
PUNCHANA 75.210
SAN JUAN 127,005
IQUITOS 70,963
BELEN
DEMOGRAFICO VARONES Y MUJERES 18 - 50 28,815 189,159
ANOS DE EDAD PUNCHANA
33,303
SAN JUAN 56,078
0,
NSE AB 5.8% IQUITOS 24,837
BELEN
NSE NSE C 29.2% 10,085 66,206
PUNCHANA 11,656
0,
TOTAL NSE 35% SAN JUAN 19627
TOTAL PUBLICO OBJETIVO




Fuente: Elaboracién propia

Determinacion del tamarfio de la muestra.

Tamafio de la poblacion: 66,206
Nivel de confianza (%): 95
Margen de error (%): 5
Probabilidad de Exito: 50%
Probabilidad de Fracaso: 50%

Formula Finita del tamafo de la Muestra.

1.962%66,206%0.5%0.5

ZZ*N*p*q

nzez(N—1)+Zz*p*q

= 382

0.052 (66,206—1)+ 1.962%0.5%0.5

Cuestionario:
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El proposito de la siguiente encuesta es determinar la posibilidad de producir y comercializar

prendas de vestir hechas a base de tela de fibra de bambu. Sus respuestas seran valiosas para

tomar decisiones por lo que exhortamos objetividad en sus respuestas.

1)

2)

3)

Género:
F

M
Edad:
18 - 38
39-59
60 — 65

¢En qué distrito vives?



4)

5)

6)

vestir?
a)
b)
c)
d)
e)

7)

con mayor frecuencia?
a)
b)
c)
d)
€)
f)
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San Juan Bautista

Belén

Iquitos

Punchana

Otros

¢En cudl tienda compras tu ropa de vestir?
La N° Uno.

Saga Falabella

Multimodas

Topitop

La Fabrica

Tiendas virtuales

Otros

¢Cuantas prendas de vestir adquieres por cada compra?
1 prenda

2 prendas

3 prendas

4 prendas

5 a més prendas

¢Con cuanta frecuencia compra usted prendas de

Mensual
Cada 2 meses
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Anual

¢Cual es el material de la prenda que sueles comprar

Algoddn

Sintética

Polar

Tela de Fibra de bambu
Otros

No tomo en cuenta el material
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¢Cual es el monto promedio que suele gastar cada vez

S/.50.00 — S/. 100.00
S/.101.00 — S/. 200.00
S/.201.00 - S/. 300.00

¢Comprarias prendas de vestir hechas de material

Si
No

¢Comprarias prendas de vestir a base de fibra de

Si
No
Quizas

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por prendas de vestir

Menos de S/. 50.00

Entre S/. 51.00 — S/. 80.00
Entre S/. 81.00 — S/. 100.00
Mayor a S/. 100.00

¢A qué sector te gustaria que se venda los productos a

Nifios/Nifias
Damas
Caballeros
Todos

8)
que compras tus prendas de vestir?
a)
b)
c)
9)
ecologico?
a)
b)
10)
bambu?
a)
b)
c)
11)
a base de fibra de bambu?
a)
b)
c)
d)
12)
base de tela de bambu?
a)
b)
c)
d)
13)

¢Qué tan dispuesto estas para comprar este producto? Donde

1 es el menor puntaje y 5 el mayor puntaje

a)
b)
c)
d)
e)

g B~ W N



14)
producto?

a)
b)
c)

385 respuestas

d)
e)
Resultados de la Encuesta.

Figura 1 Género

Fuente: Elaboracion propia
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¢Con cuanta frecuencia compraria usted este tipo de

Mensual
Bimestral

Trimestral

@ Femenino
@ Masculino

Semestral

Anual

De los 385 encuestados el 60,8% son del género masculino y el 39,2% son del género

femenino.

Figura 2 Edad



Fuente: Elaboracion propia

De las 385 personas encuestadas, el 60,8% son mujeres y el 39,2% son hombres.
De las 383 personas que respondieron la pregunta de su edad, el 57,4% tienen entre 18-38

afios, el 38,9% entre 39-59 afios y el 3,7% tienen entre 60-65 afos de edad.

Figura 3 ¢En qué distrito vives?

333 respuestas

@ SanJuan Bautista
@ Belén

O lguitos

@ Funchana

@ Otros

Fuente: Elaboracion propia

De las 383 personas que respondieron dicha pregunta el 32,6% indicaron que viven en el
distrito de san juan bautista, el 28,2% viven en el distrito de Iquitos, el 20,1% viven en el

distrito de belén, el 15,7% en el distrito de Punchana y el 2,4% indicaron que viven en otro
383 espuestas
@ 1238

® 39-58
® B0-65

distrito.

45
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Figura 4 ¢En cual tienda compras tu ropa de vestir?

Fuente: Elaboracién propia

De las 382 personas que respondieron la encuesta, el 25,1% compran su prenda de vestir en
la tienda Topi Top, el 24,9% compran sus prendas de vestir en otras tiendas, el 20,7%
compran sus ropas de vestir en la tienda N° Uno, el 12% compran sus ropas de vestir en la
tienda la Fabrica, el 11,8% compras sus prendas de vestir en la tienda Saga Falabella, el
3.2% compran sus prendas de vestir en la tienda Multimodas y el 2,3% compran en tienda

virtual.

Figura 5 ¢Cuantas prendas de vestir adquieres por cada compra?

334 respuestas

@ 1 Prenda
® 2 Prendas
3 Prendas
® 4 Prendas
® 5 amas prendas

Fuente: Elaboracion propia

De las 384 personas que respondieron dicha pregunta de la encuesta, el 39,8% adquiere 2
3B2 respuestas

® La N Uno.

@ Saga Falahella
Multimodas

@& Topitop

@ LaFabrica

@ Tiendas virtuales

@ Ctros

prenda de vestir por cada compra, el 33,9% adquiere 1 prenda de vestir por cada compra, el
19,3% adquiere 3 prenda de vestir por cada compra, el 5% adquiere 4 prenda de vestir por

cada compray el 2% adquiere de 5 prendas de vestir a mas por cada compra.
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Figura 6 ¢Con cuanta frecuencia compra usted prendas de vestir?

Fuente: Elaboracion propia.

De las 380 personas que respondieron la pregunta de la encuesta, el 53,9% compra ropa de

384 respuestas

@ ~lgoddn

@ Sintética

& Polar

@ Tela de Fibra de bambi

@ Otros

@ Mo tormo en cuenta el material

vestir cada mes, el 26,1% compra sus prendas de vestir pasando dos meses, el 13,7% compra
sus prendas de vestir pasando 3 meses, el 5% compra sus prendas de vestir pasando cada 6
meses y el 1,3% compra sus prendas de vestir anualmente.

Figura 7 ¢Cual es el material de la prenda que sueles comprar con mayor frecuencia?

Fuente: Elaboracion propia

De las 384 personas que respondieron dicha pregunta de la encuesta, concluyo que el 78,9%
compran sus prendas de vestir de material algoddn, el 13% indicaron que compran sus

380 res5puestas

@ tensual
@ Cada 2 meses
O Cada 3 meses

@ Cadafmeses
e @ Anual

prendas de vestir sin tomar en cuenta el material, el 3,1% indicaron que compran sus prendas

de vestir de otro material, el 3% indicaron que compran sus prendas de vestir de material
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sintético, el 2% de las personas indicaron que compran sus prendas de vestir de materia

polar.

Figura 8 ;Cual es el monto que suele gastar cada vez que compras tus prendas de vestir

fuente: Elaboracion propia

De las 385 personas encuestadas, el 52,2% indicaron que el monto promedio que gastan por
cada vez que salen a comprar sus prendas de vestir es de S/. 50.00 — S/.100.00, el 43,4%
indicaron que el monto promedio que gastan por cada vez que salen a comprar sus prendas
de vestir es de S/. 101.00 — S/.200.00 y el 4,4% indicaron que el monto promedio que gastan
por cada vez que salen a comprar sus prendas de vestir es de S/. 201.00 — S/.300.00.

Figura 9 : ;Comprarias prendas de vestir hechas de material ecolégico?

379 respuestas

® =
® HO

Fuente: Elaboracién propia

De las 379 personas que respondieron esta pregunta de la encuesta, el 98,7% si compran

385 respuestas

@ 51 50.00-5i100.00
@ 5/ 101.00 -5 200.00
) Si.201.00-151 30000

prendas de vestir hechas de materiales ecoldgicos y el 1,3% indicaron que no compran

prendas de vestir hechas de material ecolégico.
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Figura 10 ¢Comprarias prendas de vestir a base de fibra de bambu?

Fuente: Elaboracion propia

De las 384 de las personas que participaron en la pregunta de la encuesta, el 97,4% indicaron
que si comprarian prendas de vestir hechas de fibra de bambi y el 2,6% indicaron que no

384 respuestas

@ Menos de 5/ 50.00

Entre S/, 81.00 — 5. 100.00 @ Enire 5/, 51.00 - 5. 80,00
22 (5,7%) & Entre 5. 81.00 =55 100.00
@ Mayora S6100.00

comprarian sus prendas de vestir hechas a base de fibra de bambd.

Figura 11 ¢;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por prendas de vestir a base de fibra de bamb(?

Fuente: Elaboracion propia

De las 384 personas que respondieron a esta pregunta de la encuesta, el 53,6% indicaron que
estan dispuestos a pagar entre S/. 51.00 — S/. 80.00 por una prenda de vestir a base de fibra

384 respuestas

o=
® Ho

MO
10 (2,6%)

_.-‘

de bambu, el 39,8% indicaron que estan dispuestos a pagar menos de S/. 50.00 por una

prenda de vestir a base de fibra de bambd, el 5,7% indicaron que estan dispuestos a pagar
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entre S/.8.00 — S/. 100.00 por una prenda de vestir a base de fibra de bambi y el 0,9%

indicaron que estan dispuestos a pagar mayor a S/. 100.00.

Figura 12 ;A qué sector te gustaria que se venda los productos de tela de bambi?

Fuente: Elaboracion propia

De las 383 personas que respondieron esta pregunta de la encuesta, el 50,9% indicaron que
le gustaria que las prendas de vestir estén dirigidas a todos los sectores, el 20,1% indicaron
que le gustaria que las prendas de vestir estén dirigidas al sector caballeros, el 16,2%
indicaron que le gustaria que las prendas de vestir estén dirigidas al sector damas y el 12,8%

indicaron que le gustaria que las prendas de vestir estén dirigidas al sector nifios/nifias.

Figura 13 ¢Que tan dispuesto estas para comprar este producto?

En una escala del 1 al 5 ¢ Que tan dispuesto estas para comprar este producto?. Donde 1 es el
meno y 5 el mayor puntaje

381 respuestas

@1
o2

@4
@5

(.. 4

Del total de encuestados el 63,8% esta dispuesto a comprar el producto en la escala de 5, el

383 respuestas
@ Hifiositifas
@ Damas
Cahalleros
@ Todos

27,3% en una escala de 4, el 7,9% esta dispuesto en una escala de 3y el restante de
porcentaje en una escala de 2.



Figura 14 ;Con cuanta frecuencia compraria usted este tipo de producto?

¢, Con Cuanta Frecuencia compraria usted este tipo de producto?

384 respuestas

El 74,7% de las personas encuestadas compraria bimestral el producto, el 14,1% compraria

trimestral este tipo de producto.

Aceptacion del cliente:

Como podemos darnos cuenta en los resultados de la encuesta realizada sobre la aceptacion

® Mensual
® Bimestral

Trimestral
® Semestral
® Anual
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de nuestro producto a ofrecer, tiene una buena acogida a nivel local, ya que es una tela Gnica

en el mercado, con propiedades beneficiosas a nuestra piel. EI 97.4% indica que si compraria

las prendas de vestir, con un precio de 51 a 80 soles por cada prenda indicé el 53.6% y que

nuestro segmento sea variado con un 50.9%.
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Capitulo 1V: Andlisis del Entorno y Plan de Mercadeo

Producto:

Los productos que ofrece la empresa estan elaborados con bambu, un material ecoldgico,
ecologico y de gran durabilidad. Lo fabricamos y lo vendemos directamente. Si bien
nuestros productos tienen muy buenas propiedades para la salud de la piel, nuestras telas
estan hechas de fibras naturales que te protegen de los rayos UV, lo que ayuda a proteger el
medio ambiente, y ademas es un agente antibacteriano que protege mas la piel. Nuestros
productos estan sujetos a estandares de control de calidad para obtener mejores y mas

duraderos productos.

Nuestra ropa ecoldgica viene en una variedad de disefios, modelos y tamafios para adaptarse
a los gustos de los consumidores locales. Elimina los malos olores provocados por la
sudoracién, convirtiéndolo en un producto fresco y confortable. También piensan en adultos
y nifios que tienen problemas en la piel o son alérgicos a otro tipo de sustancias que
provocan cicatrices. Nuestra tela de bambu es antibacteriana y evita que las bacterias crezcan
dentro de la tela y dafien la piel. Ademas, por ser un material orgéanico, estamos trabajando

para proteger el medio ambiente. Algunos de nuestros productos seran:

Hombre

o Playera cuello redondo negro, blanco, verde, gris para hombre.

o Playera manga larga cuello redondo negro, blanco, verde, gris para hombre.
o Playera cuello V negro, blanco, verde, gris para hombre.

o Playera manga larga cuello V negro, blanco, verde, gris para hombre.

o Sudadera deportiva, blanco, negro, naranja, verde para hombre.

o Bividi cuello redondo negro, blanco, verde, gris para hombre.



Mujer
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o Playera cuello redondo negro, blanco, verde, gris, rosado para mujer.

o Playera manga larga cuello redondo negro, blanco, verde, gris, rosado para

mujer.

o Playera cuello V negro, blanco, verde, gris, rosado para mujer.

o Playera manga larga cuello V negro, blanco, verde, gris, rosado para mujer.

o Sudadera deportiva, blanco, negro, naranja, verde para mujer.

o Bividi cuello redondo negro, blanco, verde, rosado para mujer.

Tabla 13 tallas de prendas hombres y mujeres

TALLAS DE PRENDAS HOMBRES Y MUJERES

PRENDAS TALLAS HOMBRE | TALLAS MUJER
Playera cuello redondo negro, blanco, verde, | S, M, L. SSM, L
gris.

Playera manga larga cuello redondo negro, S, M, L. S, M, L.
blanco, verde, gris

Playera cuello V negro, blanco, verde, gris. | S, M, L. S, M.
Playera manga larga cuello V negro, blanco, | S, M, L. S, M.
verde, gris

Sudadera deportiva, blanco, negro, naranja, | S, M, L. S, M.
verde.

Bividi cuello redondo negro, blanco, verde S, M. S, M.

Fuente: Elaboracién propia

Estos son algunos disefios que serian nuestros productos:

Playera cuello redondo Negra
hombre

Playera manga larga
Gris hombre




Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia
Playera cuello redondo blanco
mujer Playera manga larga azul

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia
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Precio
. . ) Analisis Comparativo
Los precios estan influenciados por factores Precio Sugerido 5/ 85.00
. . Costo S/ 29.00
ambientales internos y externos. Los costos del - /
Margen de Ganancia i

producto establecen limites de precios mas bajos. La percepcidn del consumidor sobre el
valor de un producto también establece un limite superior. Las empresas también deben
considerar otros factores, como los precios de la competencia, para encontrar el mejor precio

entre estos dos valores extremos. (KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary;2001).

En nuestro caso, se ha establecido una estrategia de diferenciacion de precios. Esto permite
fijar precios por encima de la media del mercado. Esto es especialmente cierto para la ropa de
algodon y acrilico. Nuestra estrategia se basa en que en el mercado local existen pocos
competidores en prendas a base de fibras que no sean de algodon. Los productos que

ofrecemos son de alta calidad y tienen acceso al nivel socioecondmico que buscamos.

En este punto, anticipamos los costos potenciales asociados con la refinacion de cada prenda

que vendemos. Por cada prenda, recibirds una oferta de precio y su tasa de retorno.

Tabla 14 Costo de playera manga corta para hombre y mujer:



Fuente: Elaboracion propia

Para nuestra “playera manga corte de

hombre y mujer” por unidad tendrd un

costo de s/29.00, el precio sugerido es de

s/85.00 de la cual tendrd un margen de

ganancia de s/56.00

Andlisis Comparativo

Precio Sugerido

S/ 80.00

Costo

S/ 28.50

Margen de Ganancia

Fuente: Elaboracion propia

Para nuestra “playera manga larga de

Player Manga Larga

N° | MATERIAL CANTIDAD | COSTO UNIT.

1 |tela de bambu 300gr S/6.00

2 |hilo 4 unidades |S/1.00

3 | Empaque 1 unidad S/5.00

4 | Etiqueta 1 unidad S/2.00

5 |MO 1 unidad S/5.00

6 |CostodeEnvié |1 unidad S/10

TOTAL S/ 29.00

Tabla 15 Costo de playera manga larga para hombre y mujer:

Player Manga Corta

N° | MATERIAL CANTIDAD |COSTO UNIT.

1 |tela de bambu 250 gr S/ 5.50

2 | hilo 1 unidades |S/1.00

3 | Empaque 1 unidad S/ 5.00

4 | Etiqueta 1 unidad S/ 2.00

5 MO 1 unidad S/ 5.00

6 | Costo de Envid 1 unidad S/ 10.00

TOTAL S/ 28.50

hombre y mujer” por unidad tendré un
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costo de s/28.50, el precio sugerido es de s/80.00 de la cual tendrd un margen de ganancia de
s/51.50

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 16 Costo de sudadera deportiva para hombre y mujer:

NO

sudadera deportiva

MATERIAL

CANTIDAD

COSTO UNIT.

tela de bambu

500 gr

S/11.10
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Analisis Comparativo

Precio Sugerido

$/100.00

Costo

S/40.10

Margen de Ganancia

2 cierre 3 S/6.00
3 Empaque 1 unidad S/5.00
4 Hilo 1 unidad S/1.00
5 Etiqueta 1 unidad S/2.00
6 MO 1 unidad S/5.00
7 Costo de Envi6 |1 unidad 10
TOTAL S/40.10

Fuente: Elaboracion propia

Para nuestra “Sudadera deportiva de hombre y mujer” por unidad tendra un costo de s/40.10,

el precio sugerido es de s/100.00 de la cual tendra un margen de ganancia de $/59.90.

Tabla 17 Costo de bividi para hombre y mujer:

Anélisis Comparativo

Precio Sugerido

S/58.00

. | Bividi
N MATERIAL CANTIDAD |COSTO UNIT.
1 |telade bambu 200gr S/5.00
2 | Empaque 1 unidad 5
3 |MO 1 unidad S/5.00
4 Etiqueta 1 unidad S/2.00
6 |Costo de Envié |1 unidad 10
TOTAL S/27.00

Costo

S/27.00

Fuente: Elaboracion propia

Margen de Ganancia

Para nuestra prenda “Bividi de hombre y mujer” por unidad tendra un costo de s/27.00, el

precio sugerido es de s/58.00 de la cual tendra un margen de ganancia de s/31.00.

Plaza
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Las empresas utilizan canales de venta directos cuando deciden entregar un producto al
consumidor final sin intermediario. Sin intermediarios, las empresas deben realizar todas las
tareas de comercializacion, almacenamiento, transporte y comercializacion de los productos.
Sin embargo, las empresas que venden servicios inevitablemente necesitan utilizar canales de

venta directos. (Economipedia, 2021)

BAMBO vendera de manera online, por redes sociales y tienda fisica:

L e

FABRICANTE TRANSPORTE CLIENTE
o Pagina web
o WhatsApp
. Instagram
o Facebook.

Fuente: Elaboracion propia

Promocion

La publicidad digital es una de las fuentes mas utilizadas por las empresas para
promocionarse y ofrecer productos y servicios en el mercado porque es mas facil interactuar
directamente con su publico objetivo.

Nuestros anuncios estan en linea hoy en las redes sociales mas populares como Facebook,
Instagram, Tik Tok y WhatsApp. Estas plataformas son gratuitas, por lo que ademas de

relaciones mas rapidas con los clientes, puede ahorrar dinero.

Tabla 18 cronograma de promocion
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MES TIPO DE ) Costo DESCRIPCION
PROMOCION
FEBRERO Exhibicion en S/. 1,000 Se exhibird una semana los productos que
puntos de venta. ofrecemos en puntos estratégicos.
MAYO Sorteo. S/. 800 kJ/Ina polera personalizada referente al Dia de la
adre.
JUNIO Sorteo. S/. 800 Una polera personalizada referente al Dia de la
Padre.
S/.1,000 | Afuera e nuestra tienda fisica se regalara los
volantes con las prendas que ofrecemos y sus
JULIO Volantes. beneficios a nuestra salud.
DICIEMBRE Sorteo. S/. 1,200 Canasta navidefia con productos de primera
necesidad y una polera.
Total S/. 4,800

Fuente: Elaboracion propia

MES Costo Publicidad RRSS

ENERO S/400.00

FEBRERO S/400.00

MARZO S/400.00

ABRIL S/400.00

MAYO S/400.00

JUNIO S/400.00

JULIO S/400.00

AGOSTO S/400.00

SETIEMBRE S/400.00

OCTUBRE S/400.00

NOVIEMBRE | S/400.00

DICIEMBRE S/400.00

TOTAL S/4,800.00

Item | Descripcion Costo

1 Promociones Anual S/. 4,800

2 Publicidad Anual S/. 4,800
S/. 9,600

Persona
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Nuestro producto esta dirigido para las personas del sector econémico A, B y C, que busguen
su bienestar y cuiden su salud, ayuden a la preservacion del medio ambiente y reduzcan la

contaminacion, ya que nuestro producto sera netamente ecolégico.

Marketing Mix



Programa de acciones tacticas

Tabla 19 Programa de acciones tacticas
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Actividades Abril Mayo Junio

A

osto

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Recopilacion de

informacion

Encuesta

virtual

Definicion del
plan de

desarrollo

Estimacion de

recursos

Asignacion de

actividades

Disefio de
tienda fisica.

Compra de

equipos.

Proceso de
recepcion,
seleccion y
contratacion del

personal

Disefio e
implementacion
del servicio al

cliente.

Contratacion de

proveedores

Pruebas de

aceptacion.

Publicacién del

proyecto.

Desarrollo del
plan de
marketing

Fuente: Elaboracion propia



Programa y pronostico de ventas

Tabla 20 Programa y prondstico de venta
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PRONOSTICO DE LAS VENTAS Afno 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Demanda estimada (Segmentacion) 66,206 66,868 67,537 68,212 68,894
Crecimiento Poblacional anual INEI 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0%
Participacién estimada del mercado 97.40% 97.40% 97.40% 97.40% 97.40%
DEMANDA DEL PRODUCTO 10,747 10,855 10,963 11,073 11,184
N° Veces minimo cliente compra el producto 6 6 6 6 6
%
Participacion | DEMANDAS EN EL MERCADO
Playera manga corta 25% 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Playera manga larga 25% 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Sudadera Deportiva 25% 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Bividi para hombre y mujer 25% 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Precio
Precio Sugerido Unitario VENTA ESTIMADA TOTAL DEL MERCADO
Playera manga corta S/80 S/214,949 S/217,098 S/219,269 S/221,462 S/223,677
Playera manga larga S/85 S/228,383 S/230,667 S/232,974 S/235,303 S/237,656
Sudadera Deportiva S/100 S/268,686 S/271,373 S/274,087 S/276,827 S/279,596
Bividi para hombre y mujer S/58 S/155,838 S/157,396 S/158,970 S/160,560 S/162,166
PROMEDIO DE VENTA EN EL MERCADO S/867,856 S/876,534 S/885,300 S/894,153 S/903,094
% PARTICIPACION CLIENTES SIN
PREFERENCIAS 24.9% 24.9% 24.9% 24.9% 24.9%
Venta Estimada Anual S/216,096 S/218,257 S/220,440 S/222,644 S/224,870

Fuente: Elaboracion Propia.
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Capitulo V: Andlisis del Entorno y Plan de Mercadeo

Produccién de bienes y servicios

e Comprender y analizar los procesos operativos tanto en la tienda comercial como en
la tienda virtual, donde se realizara una relacion diferente con los clientes,
brindandoles una mejor calidad de servicio.

e Desarrollar estandares de calidad para garantizar la eficiencia y eficacia de las
operaciones de la tienda.

e Desarrollar un plan de atencion inmediata a sugerencias, reclamos o cualquier
inconveniente a través de canales virtuales y presenciales.

o Mejorar constantemente nuestra plataforma virtual, actualizando constantemente
nuestras plataformas para una mejor experiencia del cliente.

e Seleccionar cuidadosamente a nuestro personal para las diferentes areas de trabajo.
e Desarrollar un sistema completo para crear un buen ambiente de trabajo y
motivacion para los empleados.

e Mantener a nuestra fuerza de trabajo constantemente capacitada e informada sobre

la moda ecologica y las propiedades de nuestras prendas de bambu.

Tabla 21 PLAYERA MANGA LARGA HOMBRE - TALLA S,M,L

PLAYERA MANGA LARGA HOMBRE - TALLA S

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10




SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
PLAYERA MANGA LARGA HOMBRE - TALLAM

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2

Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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PLAYERA MANGA LARGA HOMBRE - TALLA L

ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
Tabla 22 Playera Manga Larga Mujer - TallaS,M Y L
PLAYERA MANGA LARGA MUJER - TALLA S
ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10




SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
PLAYERA MANGA LARGA MUJER - TALLAM

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 0
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0
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PLAYERA MANGA LARGA MUIJER - TALLA L

ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
Tabla 23 Playera Manga Corta Hombre - TallaS,M Y L
PLAYERA MANGA CORTA HOMBRE - TALLA S
ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
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SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
PLAYERA MANGA CORTA HOMBRE - TALLAM

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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PLAYERA MANGA CORTA HOMBRE - TALLA L

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 112 113 114 115 116

Playera manga larga 112 113 114 115 116

Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116

Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116

MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 9 9 10 10 10

Playera manga larga 9 9 10 10 10

Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10

Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10

SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 2 2 2 2 2

Playera manga larga 2 2 2 2 2

Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2

Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2

DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 0 0 0 0 0

Playera manga larga 0 0 0 0 0

Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0

Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
Tabla 24 Playera Manga Corta Mujer - TallaS,M Y L

PLAYERA MANGA CORTA MUJER - TALLA S

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 112 113 114 115 116

Playera manga larga 112 113 114 115 116

Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116

Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116

MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028

Playera manga corta 9 9 10 10 10

Playera manga larga 9 9 10 10 10

Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10

Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10




SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
PLAYERA MANGA CORTA MUIJER - TALLAM

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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PLAYERA MANGA CORTA MUIJER - TALLA L
ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
Tabla 25 Sudadera Deportiva Hombre - TallaM Y L
SUDADERA DEPORTIVA HOMBRE - TALLAM
ANUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL
Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
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SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
SUDADERA DEPORTIVA HOMBRE- TALLA L

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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Tabla 26 Sudadera Deportiva Mujer - TallaSM Y L

SUDADERA DEPORTIVA MUJER - TALLA S

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
SUDADERA DEPORTIVA MUJER - TALLA M

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
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SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
SUDADERA DEPORTIVA MUIJER - TALLA L

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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Tabla 27 Bividi Para Hombre - TallaS, MY L

BIVIDI PARA HOMBRE - TALLA S

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
BIVIDI PARA HOMBRE - TALLA M

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10




SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
BIVIDI PARA HOMBRE - TALLA L

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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Tabla 28 Bividi Para Mujer - TallaS, MY L

BIVIDI PARA MUJER - TALLA'S

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
BIVIDI PARA MUJER - TALLA M

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
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SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
BIVIDI PARA MUJER - TALLA L

ANUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 112 113 114 115 116
Playera manga larga 112 113 114 115 116
Sudadera Deportiva 112 113 114 115 116
Bividi para hombre y mujer 112 113 114 115 116
MENSUAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 9 9 10 10 10
Playera manga larga 9 9 10 10 10
Sudadera Deportiva 9 9 10 10 10
Bividi para hombre y mujer 9 9 10 10 10
SEMANAL

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 2 2 2 2 2
Playera manga larga 2 2 2 2 2
Sudadera Deportiva 2 2 2 2 2
Bividi para hombre y mujer 2 2 2 2 2
DIARIO

Producto 2024 2025 2026 2027 2028
Playera manga corta 0 0 0 0 0
Playera manga larga 0 0 0 0 0
Sudadera Deportiva 0 0 0 0 0
Bividi para hombre y mujer 0 0 0 0 0
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Los procesos de produccion

Figura 15 El flujo de las operaciones se detalla en el siguiente diagrama

Pedidos Entrega
de Abasteci Cogtml k Abastecimiento PUELEIE del
mercader miento e de la tienda cion de d
ia calidad pedido product
(0]

Investiga
cion

ecoldgica

o Investigacion ecoldgica: Donde nos encargaremos de investigar tendencias en telas
ecologicas e innovadoras para la elaboracion de un mejor producto ecoldgico de calidad.
o Pedidos de mercaderia: Se haré contacto con los proveedores para que nos envien
las telas y algunas herramientas que hemos seleccionado en sus catélogos.

o Abastecimiento: Se recibira la mercancia, colocaremos las telas (materia prima) en
forma estratégica en el almacén y mantendremos un control adecuado.

o Control de calidad: Antes de proceder con la confeccion de nuestras prendas, se
procedera a chequear todas las telas (hechas de fibra de bambu) enviados. Cabe indicar
que el proveedor tiene su propio control de calidad, sin embargo, para garantizar que no
exista algun defecto también revisamos las telas. Finalmente pasara al area de confeccion.
o Confeccidn de las prendas: Una vez que las telas pasaron por un control de calidad
pasaran al area de costura donde se confeccionaran las prendas con los disefios
propuestos.

o Abastecer la tienda: cuando las prendas esten confeccionadas en su totalidad se les
Ilevard a la tienda fisica para su exhibicion de la misma. También se le actualizara las
prendas elaboradas en nuestra tienda virtual.

o Preparacion de pedido: cuando el cliente compre nuestro producto se lo prepara
con una adecuada atencion y acorde sus gustos que el cliente desee.

o Entrega del producto: Nos encargaremos que nuestras prendas y accesorios

cumplan con las necesidades de nuestros clientes y estén satisfechos con su compra.
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Figura 17 Diagrama de flujo del proceso de venta en la tienda.
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Especificaciones y requerimientos.

Para validar y asegurar brindar un servicio de calidad que genere una experiencia Unica para

los clientes, Bambo tomara en cuenta las siguientes politicas.

Seleccidn de proveedores

Una herramienta importante para poder entregar un buen producto son los proveedores, por
lo que se debe tener el debido reconocimiento de quienes seran proveedores de nuestras
telas y otros bienes de la calidad adecuada y que cumpla con todos los requisitos necesarios.
Asimismo, luego de confirmar que esto se cumple, los proveedores seleccionados deben

contar con telas capaces de cubrir esta necesidad de nuestros clientes.

Compras en linea

Para que nuestros clientes se sientan seguros al realizar sus compras online, estableceremos
medidas de seguridad y proteccion de sus datos personales para evitar robos o fraudes, y

que los clientes sientan que somos un compromiso serio y oficial.

Ambientacién en la tienda

Dado que nuestra empresa comercial se trata de algo ecologico, buscaremos equipar
nuestras instalaciones con disefios y colores llamativos, tematicos y ecologicos. Use disefios
de moda destinados al publico en general. El mismo traera ecodisefio e informacion a

nuestro canal de tienda virtual.

Plan de Calidad

Buscaremos evaluar la calidad de nuestro servicio al cliente y productos cuando los clientes
los compren y visiten nuestras tiendas, fisicas y virtuales. Buscaremos sus propias
cualificaciones para nosotros como empresa., para eso utilizaremos algunas herramientas
gue nos ayudan con ello:

Net Promoter Score (NPS)
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EL Net Promoter Score (NPS) Esto nos ayudaré a medir la lealtad y satisfaccion de los
clientes preguntandoles al final de una compra y nuestra visita a la tienda y la forma de
atencidn, con esto veremos ¢ Estan dispuestos a presentar nuestros productos de ropa
ecoldgica a sus amigos y familiares a través de boca a boca, trayendo los mejores
resultados? Vamos a medirlo de la siguiente manera con la pregunta:

v' Considerando su experiencia en nuestra tienda, ;Qué tan probable es que

recomiende nuestras prendas ecoldgicas a su familiar y amigos?

v' De acuerdo a su visita a nuestra tienda, ;Qué tan buena fue nuestra atencion

y/o servicio?

v" De acuerdo a las diferentes respuestas y calificaciones, los encuestados se

dividiran en tres categorias:

Detractores: Seran los clientes que nos pusieron su calificacion de 0 a 6. Significando que
estos clientes no son leales, ni promotores y capaz de compartir su mala experiencia de

boca a boca.

Posible solucion: Se buscar estrategias para tratar de ganarnos la confianza de esos clientes

y que se conviertan en clientes leales y potenciales.

Pasivos: Son los clientes que nos calificaran entre 7 y 8, esto quiere decir que estan entre
los detractores y promotores. Nuestro NPS caera entre 100 y 100 sera dependiendo de la

percepcion de nuestros clientes de la tienda y la lealtad.

Posible solucion: Investigaremos mediante encuestas que es lo que nos falta para que se

sientan conforme con nuestro producto y servicio de atencion y poder mejorarlo.

Promotores: estos son los clientes que nos calificaran de 9 al0 y seran los clientes mas
leales y potenciales. Ellos nos ayudaran a recomendar nuestra tienda y el producto que

ofrecemos y la calidad que posee y lo ecoldgico que son nuestras prendas. EI NPS nos
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permitird saber donde estaremos parados y como mejorar como empresa. Cada vez que lo

implementaremos seré afiadiendo una pregunta después de la pregunta NPS.

Reviews de los clientes.

Sabemos que es importante tener en cuenta los comentarios o reviews de los clientes que
puedas recibir a través de tu tienda virtual (portales y redes sociales), ya que se estima que

el 90% de los compradores aprecian las resefias del producto en su descripcion.

Nos aseguraremos de tener resefias positivas y recomendaciones en linea en nuestra tienda
en linea para que los clientes potenciales las lean. Si tenemos comentarios positivos o
negativos de los clientes sobre ropa ecoldgica, atencion al cliente, etc., les pediremos que
escriban una resefia en nuestros medios digitales. Si estan contentos y satisfechos, estaran

encantados de recomendarnos a sus familiares y amigos.
Logistica de entrada
Compras

En cuanto a nuestra gestion de compras, tendremos como objetivo comprar la materia prima
(tela de bambu) a un precio mas bajo, negociando asi con los posibles proveedores que
tengamos, pero también buscaremos que nuestra adquisicion de materia prima para
abastecernos tenga la calidad y durabilidad que nuestra demanda de los clientes por sus
productos. Nuestros proveedores de la tela de bambu que tenemos son:

o Zouping Bole Textiles Co
o Alibaba

Los objetivos especificos para esta gestion de compras son:

o Buscar precisos justos para la obtencion de la materia prima sin perder la
calidad que lo caracteriza.
o Buscar nuevos proveedores que presenten la calidad de sus materias para

negociar precios.
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. Mantener el continuo abastecimiento.

Se evaluaran diversas propuestas de costos relacionadas con las materias primas, luego de
decidir quién nos suministrara, pasaremos a un proceso de envio que se encargara de la
entrega del hilo de nuestro bambu a nuestro almacén, para pasar a una etapa posterior para

fabricar nuestros productos.
Almacenamiento.

Nos esforzaremos por cumplir con todas las medidas para almacenar, proteger y conservar
nuestros bienes durante el tiempo que sea necesario. Se utilizaran normas de seguridad y
mantenimiento para almacenar adecuadamente estos bienes, que son telas de bambu, en
base a los cuidados necesarios.

De forma similar, encontraremos la forma de almacenar al completo las prendas
terminadas para llevarlas a la tienda fisica mas tarde o incluso venderlas a través de la

tienda virtual.

Tabla 29 Almacenamiento de la materia prima

N° Para este tipo de tejidos se deben de almacenar con las siguientes normas:
Mantener la materia prima (tela de bambu), protegida de luz solar,
1 en un lugar seco, limpio y de forma ordenada.
Mantenerlas en sus bolsas de plastico en los que llegan hasta que
2 estos sean utilizados para la produccion.
3 Mantenerlas en andamios que estén fuera del alcance del suelo.
Evitar mezclarlas en diferentes modelos o colores para tener un
4 mejor control y que sean facil de encontrarlas.

Fuente: Elaboracion propia.

almacén almacén
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Fuente: Manufactura, proveedores y productos de china.

Logistica de Salida
Productos terminados

En el producto terminado, presentaremos nuestro producto, el modelo de empaque que
deberéa entregar al cliente final. Después de preparar y fabricar nuestros productos, estos van
a un area de almacenamiento de productos terminados para luego ser enviados a una tienda
fisica o vendidos a través de una tienda virtual. La presentacion final de nuestros productos
tendra un proposito ecoldgico, ya que nuestra ropa tiene un proposito ecoldgico, nuestros
empaques también seran ecoldgicos gracias a los materiales biodegradables y tendran un

disefio elegante y llamativo.

Detalles del producto terminado:

o La prenda tendré diferentes disefios como ya mencionamos antes y seran de
un material ecoldgico.

o El empaque en donde se iran las prendas sera de un material biodegradable,
ya que hoy en dia estd muy de moda.

o Los empaques llevaran nuestro logo de empresa y por pedidos en internet los
empaques llevaran el nombre del cliente y con un mensaje de agradecimiento.

o En las prendas llevaran pequefias etiquetas de las indicaciones de lavados y
alguna informacion relevante del producto.

Modelos de disefios de nuestro producto terminado
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Empaques del producto

Fuente: Alibaba. Fuente: Pinterest.

Etiqueta

Fuente: Pinterest.

Bolsas

| ‘ ni n 3colprmfer:-

Fuente: Colprinter.
Fuente: Yooistanbul.

Despacho y distribucién.
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En cuanto al proceso de envio y distribucion, muestra todas las actividades que se inician
con la recepcion de un pedido, ya sea a traves de una tienda fisica o una tienda virtual, y
culminan cuando el producto es enviado o entregado, aceptado y facturado por el cliente.
Para este punto contaremos con algunos procedimientos de despacho y distribucion de

nuestro producto.

Figura 18 Para pedidos virtual:

Buscar la Enviar el Comprobar

Recibir el Comprob Empacar el

edido del renda producto ue el
gliente por ar;;rpslg 0 sc[))licitada Egggrudc;oa(:g hasta el prqoducto
la pagina producto. en nuestro solicitado _ Iu_gar haya llegado
web stock. ‘ indicado correctament

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 19 Para compras en tienda fisica:

4 N\ ([ N\ [ N O )
Ayudar al Cobrar el Empacar el Agradecer
cliente a Recibir la cliente por producto al cliente
encontrar el prenda que la cantidad para luego por su
producto » el cliente va » de prendas » hacer la » compra e
que esta a comprar. que va a entrega al invitar que
buscando. comprar. cliente. vuelva.
& J

Fuente: Elaboracién propia.

Distribucion
Utilizamos canales de venta directos para entregar nuestros productos a los usuarios finales

sin intermediarios. Sin intermediarios, tenemos que hacernos cargo de todas las tareas de
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comercializacion, almacenamiento, transporte y comercializacion del producto. Este es el
punto de distribucién mencionado anteriormente en la seccion "Plaza".
Como ya se menciond, vendemos directamente a traves de internet, redes sociales y tiendas

fisicas. Algunas de los canales virtuales se utilizaran son.

o Pagina web
o WhatsApp
. Instagram

. Facebook.

Fuente: Elaboracion propia.

.

FABRICANTE TRANSPORTE CLIENTE
Almacenamiento de las prendas ya terminadas.

Los productos textiles terminados son tan delicados como las prendas hechas con telas de
bambu, por lo que el almacenamiento de estas prendas es importante para garantizar que
este producto llegue al cliente final en buenas condiciones, es un proceso.

Una de las formas méas recomendables para almacenar las prendas es mediante el picking de
la ropa colgada ya que muestra una mejor organizacion que ademas se podra manejar una

gestion eficiente de inventario y el stock de productos dentro del almacén.

Para las prendas terminadas se deben cumplir con las siguientes
N° normas:

Almacenarlas de una forma de picking de ropa colgada y con sus
respectivas bolsas para protegerlas del polvo o alguna otra suciedad.




Mantenerlas en forma ordenada por colores, disefios, y colores.
2

Mantenerlas en un lugar fresco y seco, fuera del alcance de la luz
3 solar.

Contar con suficientes percheros para la colocacion de las prendas.
4

Fuente: Elaboracion propia.

Almacenamiento de las prendas

Capitulo VI: Anélisis del Entorno y Plan de Mercadeo

Estructura de la organizacion

90
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La estructura organizativa que usaremos como empresa es la estructura "FUNCIONAL", ya
que algunas cosas como las decisiones requeriran la aprobacion del gerente general, pero la
mayoria de las decisiones las dar& cada persona a cargo del area encargada.

Esta forma de organizacion se remonta a 1920, cuando Henry Ford y mas tarde Frederick
Taylor desarrollaron teorias de division del trabajo y administracion de empresas. Si este
tipo de estructura ha sido util durante mucho tiempo en términos de eficiencia en los
procesos involucrados en la produccidn en masa de bienes, ahora se considera un modelo
eficaz de gestion de proyectos. Una organizacion funcional se adapta mejor a la produccién
de bienes y servicios estandarizados en grandes cantidades y a bajo costo. Las
organizaciones funcionales, por otro lado, tienen la capacidad de desarrollar mejoras de
eficiencia para integrar verticalmente sus operaciones, de modo que los productos se
puedan entregar y vender rapidamente a bajo costo. (esan.edu.pe).(ESAN BUSINESS,

2017)

Escogimos la organizacion funcional por las siguientes caracteristicas:

. Autoridad funcional o dividida. Es una autoridad que se sustenta en el
conocimiento. Ningun superior tiene autoridad total sobre los subordinados, sino
autoridad parcial y relativa.

. Linea directa de comunicacion. Directa y sin intermediarios, busca la

mayor rapidez posible en la comunicacion entre los diferentes niveles.

o Descentralizacién de las decisiones. Las decisiones se delegan a los
drganos o cargos especializados.

o Enfasis en la especializacion. Especializacion de todos los 6rganos a

cargo.

Ventajas de organizacién funcional:

o Maéxima especializacion.

. Mejor suspension técnica.
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o Comunicacion directa mas rapida.

o Cada organo realiza GUnicamente su actividad especifica.

Fuente: (SCIELO, 2007)

Plan de gestion del talento

Organigrama

Figura 20 Organigrama

Gerente General

Disefiador «—————f———— = > Contador
Produccion Almacén Venta
—> Operario 1 I Almacenero 1 L» Vendedor 1
—> Operario 2
P Operario 3

Fuente: Elaboracion propia.
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Descripcion del cargo

Denominacion del cargo

Gerente general

Numero de personas en el cargo Uno (1)
Funciones
o Dirigir y representar legalmente a la empresa.
. Planear, supervisar, coordinar y controlar los procesos productivos de la empresa, la ejecucion de las funciones administrativas y técnicas, la
realizacion de programas y el cumplimiento de las normas legales de la Empresa.
. Evaluar de manera constante los costos de lo producido y ofertado al medio, apoyandose en analisis de sensibilidad.
o Elaborar plan de mercadeo para los vendedores. Controlar la administracion del mercadeo.
. Tomara decisiones importantes en asuntos vitales para la organizacion con el fin de mejorar el rumbo de la empresa.

Requisitos de Educacién

Titulado en Administrador, conocimientos en finanzas, logistica, mercadeo y recursos humanos. etc.).

Requisitos de Experiencia

Tres (3) afios de experiencia en cargos administrativos.

Otros requisitos

Excelente calidad de personas y trato amable de todos los empleados y trato interpersonal, certificado del
instituto de Gerentes Profesionales Certificados (no obligatorio).

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion del cargo

Denominacion del cargo Contador externo

NUmero de personas en el cargo Uno (1)

Funciones

Elaborar los estados financieros.

Realizar auditorias financieras.

Proporcionar asesoria financiera.

Elaborar informes financieros y tributarios.

Realizar presupuestos financieros.

Analizar registros contables.

Preparar los presupuestos de una empresa.

Encargarse de la nébmina.

Elaborar declaraciones de impuestos.

Registrar los ingresos y egresos de la empresa, entre otros.

Requisitos de Educacion Titulado en contabilidad, conocimientos en finanzas, derecho, fiscal y auditoria. Buen manejo de la
computacion y tecnologia etc.).

Requisitos de Experiencia Dos (2) afios de experiencia en cargo similar.

Otros requisitos Excelente calidad de personas y trato amable de todos los empleados

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion del cargo

Denominacion del cargo

Operario

NUmero de personas en el cargo

Tres (3)

Funciones

o Tienen que pensar qué tipo de ropa van crear, colores, formas, tallas una vez realizado esta seleccion.

o Producir la ropa

o Llevar un control del inventario de materiales, en el caso de que hubiera escasez de algin material, debera ser comunicado a sus
superiores, estos ya se encargarian de comprarlos.

. Disefiar bocetos para visualizar las ideas,

o Sacar los patrones para conseguir que todos los complementos salgan iguales

o Pensar el corte que van a tener de acabado sus prendas.

o Tienen que preparar la zona de costura y una vez preparada, trabajar en la costura, una vez finalizado la costura de las piezas, deben
limpiarlas y plancharlas. Y se finaliza metiéndolas en cajas.

Requisitos de Educacion

Estudiantes tecnoldgicos o técnico profesional en disefio y confeccion de la moda y/o carreras afines.

Preferiblemente capacitacion en modisteria y confeccion

Requisitos de Experiencia

Seis (6) meses de experiencia en cargo similar.

Otros requisitos

Excelente calidad de personas y trato amable de todos los empleados

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcién del cargo

Denominacidn del cargo

Ventas

Numero de personas en el cargo

Dos (2)

Funciones

Los vendedores seran los encargados de ofrecer las prendas de vestir ya sea en nuestra tienda fisica o virtual, dando

una excelente atencion
Cliente.

Requisitos de Educacién

Estudiante de la carrera de marketing, administracion.

Requisitos de Experiencia

Seis (6) meses de experiencia en cargo similar.

Otros requisitos

Excelente calidad de personas y trato amable de todos los empleados

Fuente: Elaboracion propia



97

Descripcién del cargo

Denominacidn del cargo

Almacenero

Numero de personas en el cargo

Uno (1)

Funciones

Los almaceneros se encargaran en la organizacion de la materia prima importadas y demas materiales a utilizar en la elaboracion de las

prendas de vestir.

Requisitos de Educacién

Secundaria competa

Requisitos de Experiencia

Seis (6) meses de experiencia en cargo similar en el tipo de producto.

Otros requisitos

Excelente calidad de personas y trato amable de todos los empleados

Fuente: Elaboracion propia
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. Jefe de produccion

Es la persona encargada de revisar los modelos y la calidad de prendas que ingresan a la
linea. Supervisar y controlar el cumplimiento de los programas de produccion del Sector y
tomar acciones necesarias para garantizarlo. Evaluar los indicadores de Costura: reprocesos,
eficiencia, nivel de segundas y plantear ajustes de ser necesario. Analizar balances y
resultados de eficiencia y tomar acciones para su mejora. Revisar el rol de personal. Revisar
y declarar la proyeccion de produccion diaria.

. Operarios

Son personas que llevan a cabo diferentes tareas en una empresa textil. Controlan la
maquinaria utilizada en las diferentes etapas de produccién. Mueven material de una etapa

de procesamiento. A otro para garantizar un producto acabado de calidad.

o Almacén

Responsable de recoger y recibir todos los articulos enviados por el proveedor y de recibir
cada prenda en el almacén de la tienda. Asisten a cursos de capacitacion dos veces al afio
para mejorar el desempefio en campo y profundizar su conocimiento del proceso logistico.
Use ropa quirdrgica, pantalones de camisa de manga larga, chalecos, zapatos de seguridad,

guantes de seguridad, gorros y mascaras.

o Supervisor de ventas

Es la persona que tiene como funcidn principal planificar, organizar y controlar al equipo de
vendedores sin salirse de un presupuesto establecido para generar los logros requeridos
como lo es el consumo masivo de productos, definiendo campafias publicitarias y de
promocidn. Se requiere que tenga formacion especifica en ventas, comercial y gestion de
equipos. Que tenga capacidad para administrar, formar y motivar a un equipo de personal

de ventas. Conocer el proceso de venta.
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. Vendedores

Ella es la encargada de proveer y vender ropa y brindar asesoria y notificacion a los clientes
sobre nuestros productos y sus beneficios. A través de videos de especialistas en ventas, se
capacitara para mejorar el rendimiento y descubrir nuevas estrategias de ventas. Viste

uniforme de la empresa, polo con cuello camisero, pantalon, sombrero y cubre boca.

Politicas y Estrategias para la Administracion del Talento

Atraccion y Seleccion del Talento

Este proceso, como su nombre lo indica, cumple una de las funciones clave de la
organizacion y atrae y selecciona talento. Las personas competitivas que satisfacen las
necesidades de una empresa obtienen beneficios, crecen y mejoran para alcanzar sus
objetivos.
Estos son algunos puntos relevantes para la atraccion y seleccion de talento:
a) Competencias laborales: Requerimos que los candidatos en
puestos especificos tengan los conocimientos, habilidades y actitudes que nos
complementen. Por ejemplo, toma de decisiones, facilidad para resolver problemas
y comunicacion efectiva.
Competencias que seran buscadas para diferentes puestos:

e Intelectuales: Que sea una persona creativa, muy atenta y capaz de
aportar soluciones a los problemas para que pueda tomar decisiones
acertadas a la hora de elegir a una persona entre otras.

e Personales: que contribuya activamente con sus habilidades, talentos y
conocimientos. Tienen un reino emocional y ético, y pueden adaptarse al
cambio.

e Interpersonales: que sea capaz de laborar en equipo y con una buena
armonia para solucionar conflictos y que tenga la capacidad y habilidades

de liderazgo.
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o Organizacionales: Pueda gestionar los recursos, datos o
informacion recibidos para una mejor toma de decisiones.

o Tecnoldgicas: que sea innovador y pueda crear nuevos
procedimientos, procesos 0 métodos para reclutar o seleccionar personas, 0
brindar soluciones a problemas de manera practica. También debe estar
familiarizado con las computadoras e identificar nuevas tecnologias que
puedan ayudarnos.

o Empresariales o para la generacion de empresa: No solo puede
asumir la responsabilidad de la empresa y tomar la iniciativa, sino que
también puede identificar nuevos talentos que traeran grandes ganancias a

la empresa.

b) Construccién de perfiles por competencias para el puesto:
Nuestra empresa necesita aclarar todas las cualidades que deben tener los
solicitantes de empleo, las habilidades que deben tener su educacion y experiencia,

para que puedan desempefiar un papel adecuado en la empresa.

o Andlisis de flujo de trabajo y disefio del puesto: Es recomendable
formular adecuadamente el trabajo requerido para explicar las cualidades y
habilidades de la mano de obra que realmente se necesitan y enriquecen a la

empresa.

C) Descripcion del puesto. El papel que desempefia un empleado
dentro de la empresa, sus deberes y responsabilidades estan estrictamente definidos.
Los tipos de salarios que tienen, las reglas que tiene la empresa y las ganancias que
tienen, son, despues de todo, todo lo que un empleado necesita saber sobre su
trabajo.
Proceso para la descripcion del puesto:

o Elaborar una correcta descripcion de puesto:

Es importante llevar a cabo este proceso. Esto aclara la posicion desde el

principio. ¢ Cuéles seran sus deberes e intereses? Esto nos sirve para lo

siguiente:
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Para la seleccion de personal: En otras palabras, saber seleccionar al
candidato adecuado de acuerdo con los requisitos especificados en la
descripcion del puesto. Porque si no selecciona a las personas adecuadas, su
empresa puede sufrir perdidas.
Administracion de compensaciones: Con la descripcion correcta del
puesto, también es posible aclarar qué y como puede ser recompensado de
acuerdo con el esfuerzo de cada trabajador para lograr las metas propuestas.
o Cumplimiento de la ley. La descripcion del trabajo

también ayuda a decirle al solicitante de empleo la verdad de
que se cumpliran todos los beneficios recibidos bajo la ley y se

cumpliré el contrato.

d) Reclutamiento: Utilizaremos una variedad de técnicas para atraer
candidatos competentes y potencialmente competentes y ocupar su puesto dentro de
la organizacion. La contratacion puede realizarse de diferentes formas, tanto por la

propia empresa como por otras fuentes externas.

Paso para el reclutamiento:

" Publicar ofertas de trabajo en paginas confiables y reconocidas:
Cada vez que haya una vacante en la empresa, se publicara en un sitio de
confianza reconocido por muchos profesionales como LinkedIn,
CompuTrabajo, Boomerang y otros. Esto da a los candidatos profesionales

una sensacion de confianza al solicitar un puesto.

e) Seleccidn de personal: Se pasara hacer la seleccién de los
candidatos que se encuentren preparados para el puesto, de las cuales ya pasaron por
diferentes pruebas como entrevistas, diferentes test, para poder descubrir al
colaborador preparado que logren sumar en el cumplimiento de las metas de la

compafiia.

Factores para la seleccion de personal:

o Entrevista: se deberia de entrevistar al postulante para saber un
poco mas sobre él y nos dé a conocer sus capacidades.
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o Pruebas o exdmenes de conocimiento o capacidad: se realizan
test de entendimiento o capacidad para medir el grado en el cual esta, ver las
capacidades que muestra y que lo hace competente y ver si se adecua al pues se
solicita.

o Examenes psicométricos: esta clase de test se realizan para medir
su sabiduria emocional, para establecer su personalidad o forma de actuar frente
a determinadas situaciones.

o Ex&menes de personalidad: se hace este examen para evaluar sus
reacciones, su comportamiento usual, y ver su valoracion como persona.

o Técnicas de simulacion: se otorgan situaciones para ver si el
postulante es capaz de ofrecer resoluciones o ver como actla, su forma de

reaccionar frente a una situacion que puede ser real.

Competencias Laboradas Mas Buscadas Hoy En Dia
- Iniciativa
- Creatividad
- Escucha activa y comunicacion efectiva e innovacion
- Flexibilidad al cambio
- Aprendizaje continuo

- Pasién

Gestion del Desarrollo

Este proceso es otro papel fundamental para la organizacion, debido a que por medio de es
te proceso se familiariza a los ayudantes con los otros miembros de la organizacion,
haciéndoles entrar ademas en confianza y que se logren sentir comodos en su centro de

trabajo.

El sistema que se maneja en este proceso es de la siguiente forma:

a) Capacitacion: conformar a los ayudantes referente a su trabajo,
ensefarles nuevos valores, nuevos conocimientos para de esta forma puede

desempefiarse no solo en un area, si no en diferentes superficies que tienen la
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posibilidad de ser méas complicadas; ensefiarles 0 mostrarle ademas que es lo cual
en realidad hace o a que se dedica la compafiia para que en ese sentido ademas
ayude a la compaiiia a llegar a sus fines planteadas. Tenemos la posibilidad de
ademas conseguir un optimo clima gremial y que los trabajadores se sientan
practico con la compafiia. Dichos tipos de capacitaciones los asumird nosotros

mismos como organizacién en asunto si hay cualquier precio.

b) Induccion: se va a ensefiar a los ayudantes como es el sistema de
trabajo de la organizacion, que es lo cual deberia o no de hacer. Hay 2 tipos de
induccion:

Induccion general e induccion especifica. La induccion general trata de exponer
la imagen general de la organizacion, su politica y métodos; en lo que la
induccion especifica trata de que un preeminente ya capacitad, muestre al nuevo
colaborador cuales y como realizara sus funcionalidades de trabajo al usar y las

medidas de estabilidad que deberia de considerar.

C) Evaluacion de desempefio: esto nos ayudara a evaluar el
funcionamiento de cada personal del trabajo por medio de diferentes
procedimientos como la evaluacion participativa por fines y la evaluacién 360°.
Si el trabajador tiene un éptimo funcionamiento y aporta mucho para la
organizacion se le va a poder ofrecer una recompensa como bonificaciones,
ofertas, entre otros, debido a que esto va a hacer que el trabajador se sienta
motivado y con triunfas de continuar haciendo un trabajo. Por el otro lado si el
trabador no aporta nada o no entiende nada se le puede apoyar dandole asesoria,
avisandole que esta realizando mal, que es lo cual deberia mejorar, sin embargo,
si luego de aquello sigue o causa inconveniente a la organizacion puede llegar

hasta un despido.

Proceso de evaluacion de desempefio: Hacer saber a los candidatos del puesto, cuales van

a ser las evaluaciones que se tomaran para medir su funcionamiento en la compafiia.

. Metodologia de evolucién: Vamos dictaminar para cada puesto de

trabajo que metodologia vamos a utilizar: 90, 180, 270 o 360 grados. La siguiente
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grafica muestra visualmente la correspondencia entre el nimero de grados y el
papel del evaluador:

90°
JEFE INMEDIATO

180°  pyaLuADO [ 360°

COLEGAS CLIENTES

270"
SUBALTERNOS

Fuente: hrider.net.

. 90° si a una persona solo le evaluara su superior inmediato.

. 180° si ademas le evaluaran sus colegas.

= 270° si ademas le evaluaran sus subalternos.

= 360° si ademas de todos los anteriores le evaluaran también sus

clientes, internos o externos.

En efecto, la evaluacion de 360° es la mas completa y real que tenemos la posibilidad de
hacer pues es la que nos da una perspectiva mas completa sobre una persona, empero como
se puede intuir ademas es la mas complicada técnicamente de hacer. Una persona evaluada
por el procedimiento 360° puede solicitar de por lo menos 8 encuestas (autoevaluacion, 1
lider, 2 compafieros, 2 subalternos, 2 clientes) si multiplicamos por el nimero de individuos
el volumen de informacion a gestionar podria ser destacable.

Fuente: (HRider , 2015)

Compensaciones y Beneficios

Esta es una de las principales funciones de la gestion del talento humano, ya que vela por el
bienestar econdmico de los colaboradores, donde se debe considerar un salario razonable
para los colaboradores para poder brindar los servicios de su especializacion a la
organizacion.

Su estructura estad conformada de la siguiente manera:
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a) Compensacion directa: basicamente sera el salario fijo que devengaran los
colaboradores de nuestra empresa, ademas se le suma una remuneracion

(retribuciones) por el desempefio laboral del trabajador.

b) Compensacion indirecta: Se refiere a los beneficios sociales legitimos que la
empresa proporcionara a los empleados. Se pueden otorgar bajo dos categorias,
beneficios sociales legales donde se muestren aguinaldos, Essalud, vacaciones,
etc. y beneficios de empresa, como bonos de cumplearios, movilidad,

alimentacion, etc.

Tabla 30 Estructura de compensacion y banda salarial para un operario:

Compensacion directa Compensacion indirecta

Beneficios sociales legales

e Se ofrecerd un sueldo de
§/1025.00 mensual (sueldo e Gratificacion por fiestas patrias

minimo).

e Se le otorgara un bono en
su sueldo solo si cumple con
una meta trazada por la
propia empresa.

e Cadaafo se le premiara a
quien se desempefio muy
bien en su trabajo y aporto
mucho para la empresa.

de s/512.00 como parte de incentivo.

e Seguro de EsSalud de s/92.25,
ya que eso se le descuenta un 9% de
su sueldo. Esto sirve en caso que se
tenga un accidente.

e Vacaciones por 30 dias después
de un afio de servicio.

Beneficios sociales de empresa.

e Dias libres por cumpleafios,
obsequiando también algln regalo
por parte de la empresa.

e Escolaridad de s/250.00 para
aquellos que tengan hijos.

Fuente: Elaboracién propia.
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Banda salarial

Puesto: Operario

$/1025.00 S/1100.00 S/1200.00
O "
n. minimo n. intermedio n. maximo
o representa un intervalo del sueldo con la que comienza el operario y seguin su
desempefio dentro de la empresa puede ir aumentando hasta llegar a un tope de sueldo maximo
de s/1200.00 mensual

Fuente: Elaboracion propia.

Culturay Clima Laboral

Este es uno de los procesos importantes de la gestion del talento humano, es donde la
empresa utiliza o disefia estrategias para que los empleados tengan un buen ambiente
laboral donde puedan trabajar de manera activa y feliz, logrando buenos resultados para la
organizacion.

a) Cultura organizacional: Para nosotros es fundamental mantener
una cultura coherente dentro de la organizacion, como valores, habitos y
creencias, en la que todos los integrantes de nuestra empresa puedan convivir,
de la mejor manera se noten el trato amable y la estrecha amistad., como cultura

permite que las personas encajen en la empresa.

b) Clima laboral: Es el entorno en el que nuestros colaboradores
realizan su dia a dia dentro de la empresa, tratando a sus superiores, como jefes,
a sus colaboradores y entre personas ajenas a la empresa. Es muy importante
crear un buen ambiente de trabajo y medirlo, porque puede generar cambios

positivos en nuestra empresa y para los propios empleados.

Acciones gue se tomaran para mejorar el clima laboral.
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. Hablar de lo negativo. Cualquier queja por parte de nuestros
empleados gque exista en nuestra empresa debe expresarse libremente para

encontrar una solucion al problema mas adelante.

" Entregar retroalimentacién a tiempo: Los errores que puedan
presentarse deben ser informados inmediatamente al responsable del area o al

jefe directo para su correccion.

" Reconocer los méritos de los colaboradores: Si un colaborador, ya
sean ayudantes u otros colaboradores, se esfuerza cada dia en lo que hace y da
lo mejor de si para lograr una meta o meta y si ademas aporta mucho a la
empresa al seguir participando en las metas de la empresa, la empresa, este
esfuerzo valdra la pena, este éxito lo logra tanto para él como para la empresa.
Estos premios se otorgarén al final de cada afio.

" Entrevistas personales con cada trabajador: Se realizaran
entrevistas personales con cada empleado interno para discutir, y asi saber como
ese empleado se sentird realmente valorado por la empresa. Segun las
respuestas, mejorara como empresa hacia nuestros empleados y se sentiran

cémodos.

" Pequefos compartir por cumpleafios: compartir un poco cada vez
que el trabajador celebre un cumplearios, con comparfieros de su ramo de trabajo

y también darle un regalo de la empresa y si es posible un dia libre.

. Fomentar la comunicacion: Mantener el contacto entre todos,
incluidos los responsables del sector transporte y los trabajadores o viceversa.
Esto permitira la conexion entre ellos y saber lo que estd pasando en la empresa.
Otra forma podria ser encontrar un lugar aleatorio en el espacio de trabajo para
una reunién, para motivar o discutir cosas que incomodan a las personas.

. Recolectar comentarios de los trabajadores: Mensualmente se
elaboraran mini-encuestas para conocer la opinion de cada trabajador sobre el

clima laboral y también para saber en qué podemos mejorar para lograr una
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cultura positiva y un buen clima laboral y todos se sientan felices de trabajar

con la empresa



La Planilla de la Empresa o Presupuesto de las Remuneraciones

Tabla 31 Planilla
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PERSONA | Gerente | 2,000.00 AFP INTEGRA 200.00 20.00 3000 | 250.00 1,750.00 180.00 | 180.00
1 Propietario 2,000.00
PERSONA | vendedor 1 | NO © 025.00 1,025.00 AFP INTEGRA 102.50 10.25 1538 | 128.13 896.88 9225 | 9225
PERSONA .
3 Operario 1 | NO 1 025.00 1,025.00 AFP INTEGRA 102.50 10.25 1538 | 128.13 896.88 9225 | 92.25
FERSONA | operario2 | NO 1 025.00 1,025.00 AFP INTEGRA 102.50 10.25 1538 | 12813 896.88 9225 | 9225
EERSONA Operario3 | NO | 02500 1,025.00 AFP INTEGRA 102.50 10.25 15.38 128.13 896.88 9225 | 9225
:ERSONA ?'che”efo NO | 025.00 1,025.00 AFP INTEGRA 102.50 10.25 15.38 12813 896.88 92.25 92.25
PERSONA | Contador
7 Externo 600.00 600.00 - 600.00
PERSONA | Disenador
8 Externo 600.00 600.00 500.00

8,325.00 8,325.00 - ) 712.50 71.25 10688 | 890.63 7,334.38 641.25 | 641.25

Fuente: Elaboracién propia
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Aspectos Legales y Tributarios

Para constituir una empresa se deben tener en cuenta algunos aspectos muy importantes en el

proceso legal y en relacion al impuesto a la renta se sefialan los siguientes aspectos:

MECANISMOS DE CONSTITUCION

A continuacion, detallamos los pasos para la formalizacion de una empresa:
e Paso 1. Busqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros  Publicos.
Primero necesitamos un nombre para la empresa que queremos crear, no pueden ser los
nombres de empresas ya creadas, tenemos que ir al registro publico, en este caso
SUNARP y verificar que no existe un nombre o razon en el mercado igual a lo que
queremos para nuestro negocio. Tendremos que llenar los formularios respectivos y

luego tenemos que hacer la reserva del NOMBRE DE LA EMPRESA.

e Paso 2. Elaboracién de la minuta.

La minuta es un documento en el que los socios de la sociedad expresan su voluntad de

constituirla la empresa y donde se expresan todos los acuerdos respectivos.

La minuta consta del pacto social y los estatutos, ademas de los insertos que se puedan
adjuntar y/o afadir a ésta.

Los elementos fundamentales de una minuta son:

= Los generales de ley de cada socio (sus datos personales, nombres,
edades, documentos de identificacion, etc.).

= El giro de la sociedad.

= El tipo de empresa o sociedad (E.l.R.L, S.R.L, S.A, etc.).

= El tiempo de duracion de la sociedad (plazo fijo o indeterminado).
= Lafecha en la que se va dar inicio a las actividades comerciales.

= El lugar donde va a funcionar la sociedad (domicilio comercial).

= | a denominacion o razon social de la sociedad.
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= El lugar en donde van a funcionar las agencias o sucursales (si es que
las hubieran).
= La persona que va a administrar o representar la sociedad.
= Los aportes de cada socio. Los cuales pueden ser:
v Bienes dinerarios: dinero y sus medios sustitutos tales como
cheques, pagarés, letras de cambio, etc.
4 Bienes no dinerarios: inmuebles o muebles tales como

escritorios, mesas, sillas, etc.

¢ Paso 3. Elevar minuta a escritura publica.

Una vez redactada la minuta, debemos llevarla a una notaria para que un notario
publico la revise y la eleve a escritura publica.

Por lo general, los documentos que debemos llevar junto con la minuta son:

v La constancia o el comprobante de depdsito del capital aportado en una cuenta
bancaria a nombre de la empresa.

v Un inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.

v El certificado de basqueda Mercantil emitido por la Oficina de Registros

Publicos de la inexistencia de una razon social igual o similar.

Cuando se incrementa el minuto, no se puede cambiar. Finalmente se crea la
protocolizacién, declaracion de sociedad o constitucion de sociedad, que es el
documento que acredita que el acta es legal, la cual debe ser firmada y sellada por el

notario.

e Paso 4. Inscribir Escritura Publica en Registros Publicos.

Cuando hemos obtenido la Escritura Publica, debemos llevarla a la Oficina de Registros
Publicos en donde se realizaran los tramites necesarios para inscribir la organizacién en
los Registros Publicos.

La Persona Juridica existe a partir de su inscripcion en los Registros Publicos.
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e Paso 5. Obtencion del nimero de RUC.

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es lo cual identifica a una persona o
compafiia frente a la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria

(SUNAT) para el pago de los impuestos.

Todo individuo Natural o Juridica esta impuesta a inscribirse en el RUC, de lo opuesto
va a ser sancionada segun el Codigo Tributario, igual que los inscritos en el RUC que

no presenten el testimonio.

e Paso 6. Elegir régimen tributario.

En la misma SUNAT, a la vez que tramitamos la obtencién del RUC, debemos decidir a
qué régimen tributario nos vamos a admitir para el pago de los impuestos, asi sea al
Régimen Unico Simplificado (RUS), al Régimen especial de Impuesto a la Renta
(RER), al Régimen Mype Tributario (RMT) o al Sistema Gral. Cuando contamos con
nuestro niumero de RUC y hemos escogido un régimen tributario, tenemos la
posibilidad de imprimir los comprobantes de pago (boleta y/o factura) que iremos a

usar.

ePaso 7. Comprar y legalizar libros contables.

En este paso compramos los libros contables necesarios dependiendo del sistema
tributario al cual nos hayamos acogido y, luego, los llevamos a una notaria para que

sean legalizados por un notario publico.

e Paso 8. Inscribir trabajadores en EsSalud.

En este paso registramos a nuestros propios trabajadores frente al Seguro Social de
Salud (EsSalud) por medio de un formulario que tenemos la posibilidad de obtener en
la misma SUNAT. Este registro les posibilita a los trabajadores entrar a las prestaciones

que da esa entidad.
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e Paso 9. Solicitud de Licencia Municipal.

En este paso acudimos a la municipalidad del distrito en donde estara ubicada
fisicamente nuestra compafiia, y tramitamos la obtencion de la licencia de manejo. Por
lo general, los documentos que debemos presentar son:

¢ Una fotocopia del RUC.

¢ El certificado de Zonificacidn (zona industrial, zona comercial, zona residencial, etc.).
e Un croquis de la ubicacion de la empresa.

e Una copia del contrato de alquiler o del titulo de propiedad del local.

e Una copia de la Escritura Pablica.

¢ El recibo de pago por derecho de licencia.

e E| formulario de solicitud.

¢ Paso 10. Defensa Civil

INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA CIVIL

El Instituto Nacional de Defensa Civil (Indeci) es un organismo publico, dependiente
del Ministerio de Defensa, cuya tarea es intentar una 6ptima contestacion de la sociedad
en caso de desastres, supervisar la atencion de los individuos dafiadas por los mismos,
coordinar con las entidades causantes las actividades requeridas para atender la
emergencia, rehabilitar las zonas dafiadas, y coordinar con los gobiernos regionales y

locales la evaluacion de perjuicios y las necesidades en caso de desastre.

El Indeci fue desarrollado (creado) mediante Ley N° 29664 del 19 de febrero de 2011,
con la cual se formd el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres (Sinagerd)
como un sistema descentralizado, con el fin de detectar y minimizar los peligros

asociados a los desastres.

IMPUESTO A LA RENTA

Régimen Especial de Renta


https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_Nacional_de_Gesti%C3%B3n_del_Riesgo_de_Desastres
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Sinagerd&action=edit&redlink=1
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El RER esta dirigido a las personas Naturales e personas Juridicas que realicen
ocupaciones de Negocio e Industria entendiéndose por tales, a la comercializacién de los
bienes que adquieran, hagan o manufacturen, asi como la de esos recursos naturales que

extraigan, integrados la cria y el cultivo y ocupaciones de servicios.

OBLIGACIONES.

e Llevar libros contables, un Registro de Compras y un Registro de Ventas de

acuerdo con las normas vigentes sobre la materia.

e Emitir comprobantes de pago en las ventas o servicios y solicitarlos en las
compras que realice. Puede emitir los siguientes comprobantes de pago: Facturas,
boletas de venta, tickets, liquidaciones de compra, notas de crédito, notas de

débito, guias de remision, entre otros.

e Presentar la declaracion pago mensual y la declaracion jurada anual del

Impuesto a la Renta en la forma, plazo y lugar que la SUNAT establezca.

e Efectuar las retenciones a sus trabajadores (dependientes e independientes) y

otras acciones que sefiale le ley.

DECLARACION Y PAGO DEL IMPUESTO.

La declaracion y el pago del Impuesto a la Renta deberan ser efectuados en los 3 primeros
meses del afio siguiente, usando el Programa de testimonio Telematica (PDT) que aprueba la
SUNAT por medio de Resolucion de Superintendencia.

Los pagos a cuenta mensuales tienen la posibilidad de desarrollarse usando el Programa de

declaracion Telematica (PDT) que, por igual aprueba la SUNAT por medio de Resolucion de
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Superintendencia a sefialar que este sistema comprende el cumplimiento de 2 impuestos, el

impuesto a la Renta y el Impuesto Gral. a las Ventas.

Requisitos:

Los requisitos para acogerse al Régimen Especial del Impuesto a la Renta son:

e Deberé tener Ingresos Netos NO superiores a S/. 525,000.00 nuevos soles
anuales.

e NO tener més de ocho (10) trabajadores por turno.

e NO desarrollar sus actividades en mas de dos (2) locales y que NO superen en
conjunto los 200 m2.

e El valor de los activos destinados a la actividad, con excepcion de los predios.
e  Su consumo de servicio telefonico mensual NO exceda el 5% del total de
ingresos.

e El precio unitario de venta de los bienes, en la realizacion de actividades de
comercio y/o industria, NO supere los S/. 3,000 nuevos soles.

e Su consumo total de energia eléctrica mensual NO exceda de 2,000 kilovatios
por hora.

e Laincorporacion al Régimen Especial del Impuesto a la Renta— RER es anual.
Si inicia operaciones durante el afio, s6lo debe de efectuar la declaracién y pago
correspondiente al periodo del afio en que empezd sus operaciones, hasta la fecha

de vencimiento correspondiente (segun el ultimo digito de su nimero RUC).

IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS

Este impuesto grava la transferencia de bienes y la prestacion de servicios en el territorio,

entre otras ocupaciones, con una tasa del 18% (incluye 2% por el Impuesto de Promocion
Municipal) que se aplica sobre el costo de comercializacion del bien o servicio, sea cual fuera
la actividad a que se dediquen.
IGV = Valor de Venta X 18%
Valor de Venta + IGV = Precio de Venta.
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Los contribuyentes de este régimen permanecen forzados a proclamar y costear
mensualmente no Unicamente el Impuesto a la Renta, sino ademas el Impuesto Gral. a las
Ventas, Tienen que hacer las proximas retenciones:

Tabla 32 Distribucion del Impuesto

Tributo Tasa Medios para la declaracion y
pago

Impuesto a la Renta por 5ta Segun el procedimiento PDT — Remuneraciones

categoria. establecido por la Ley.

Aportes a la Oficina Nacional | ONP 13%
de Pensiones (ONP) o AFP. AFP 10% Aporte obligatorio,
0.23% de comision y 1.74%

segun aseguradoras.

Impuesto a la Renta 2da 5% Tasa efectiva PDT — Retenciones

categoria.

Fuente: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT)

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada EIRL

La Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L) es una persona juridica de
derecho privado, conformada por voluntad unipersonal, con patrimonio propio diferente al de
su titular, que se constituye para el desarrollo Unico de ocupaciones econémicas de pequefia

compafiia.

El patrimonio de la compafiia esta construido al principio por los bienes que aporta quien la
constituye. El costo asignado a este patrimonio inicial constituye el capital de la compafiia, el
cual tendra que estar integramente pagado. Cada individuo natural va a poder ser titular de

una o méas Organizaciones (empresas) Particulares de Responsabilidad limitadas.
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CARACTERISTICAS:

Constituida por un titular (Duefio Unico).

El patrimonio de esta empresa es distinto al patrimonio de su Titular

o Se constituye para el desarrollo de actividades econdmicas de cualquier tipo,
sin ningdn tipo de restriccion.

Esta empresa es ideal para aquellas personas que no deseen tener socios.

o El capital de esta empresa debera estar integramente suscrito y pagado al
momento de constituirse la misma.

o El capital de la empresa esta constituido por los bienes que aporta mediante
una declaracion jurada de la lista de bienes detalla, o también se puede aportar dinero
en efectivo, dicho dinero se acredita mediante una declaracion jurada.

o La responsabilidad de la empresa esta limitada a su patrimonio. El titular o
duerfio de la empresa no responde personalmente por las obligaciones de la empresa.
o Las acciones legales contra las infracciones del gerente prescriben a los dos

afos a partir de la comision del acto que les dio lugar.



Capitulo VII: Plan Financiero

Plan de Inversiones

Tabla 33 Inversion Inicial
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INVERSION INICIAL

INVERSION FIJA TANGIBLE

Maquinaria y Equipo CANTIDAD Sgﬁgio Monto (S/.)

Magquina de Coser Recta 3 S/ 1,500.00 | S/ 4,500.00
Remalladora 2 S/ 1,700.00 | S/ 3,400.00
Recubridora 1 S/ 3,500.00 | S/ 3,500.00
Cortadora de tela 1 S/ 500.00 | S/ 500.00
Pigueteros 12 S/ 2.00 | S/ 24.00
Tijeras 5 S/ 25.00 | s/ 125.00
Computadora para el Disefio 1 S/ 1,500.00 | S/ 1,500.00
Computadoras 2 S/ 1,800.00 | S/ 3,600.00
Impresoram epson 1 S/ 1,079.00 | S/ 1,079.00
Teléfono 1 S/ 150.00 | S/ 150.00
Pistola Etiquetar 2 S/ 79.90 | S/ 159.80
Subtotal de Maquinaria y Equipo S/ 18,537.80

Costo

Muebles y Enseres Cantidad Unitario Monto (S/.)

Mesa de Trabajo rectangular 100cm x 200cm 2 S/300.00 S/ 600.00
sillas con espalderas 6 S/50.00 S/ 300.00
silla ergonomicas 2 S/250.00 S/ 500.00
Estante 5 S/150.00 S/ 750.00
Escritorio 2 S/250.00 S/ 500.00
colgadores de ropa 2 S/100.00 S/ 200.00
Manigui de caballeros 6 S/165.00 S/ 990.00
Maniqui de damas 6 S/165.00 S/ 990.00
Maniqui de nifio 4 S/160.00 S/ 640.00
Manigui de nifia 4 S/160.00 S/ 640.00
Extintor 2 S/65.00 S/ 130.00
lluminacién 10 S/25.00 S/ 250.00

Costo

Subtotal de Muebles y Enseres S/ 6,490.00
TOTAL TANGIBLE S/ 25,027.80 \

INVERSION FIJA INTANGIBLE CANTIDAD Unitario Monto (S/.)

Busqueda y reserva de nombre 1 S/30.00 S/ 30.00
Acto Constitutivo (Minuta) 1 S/250.00 S/ 250.00
Escritura Pablica 1 S/250.00 S/ 250.00
Inscripcidn en registros publicos 1 S/1,200.00 S/ 1,200.00
Registro de marca de INDECOPI 1 S/535.00 S/ 535.00
Licencia de Funcionamiento 1 S/400.00 S/ 400.00
Defensa Civil 1 $/230.00 S/ 230.00
Disefio de la pagina web 1 S/1,800.00 S/ 1,800.00
Acondicinamiento del local 1 S/2,500.00 S/ 2,500.00
TOTAL INTANGIBLE S/ 7,195.00

Fuente: Elaboracion propia.



INVERSION TOTAL |Total S/. %

0
Tangible S/ 25,028 |51%
Intangible S/ 7,195 |150%
Capital de Trabajo S/ 17,172 | 3504
Total S/ 49,395 |100%

Fuente: Elaboracién propia.

FINANCIAMIENTO |Total S/. %
Préstamo Bancario 32,223 65%
Aporte de propietario 17,172 35%
Total 49,395 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Capital de Trabajo

Tabla 34 Capital de Trabajo

Capital de Trabajo Cantidad ‘Total

Adelanto y garantia del alquiler 1 S/ 1,000.00
Gastos administrativos y de ventas Un mes S/900.00
Materia prima (costo de ventas) Un mes S/6,946.74
Mano de Obra Un mes S/ 8,325.00
Subtotal S/17,171.74

Fuente: Elaboracion propia.



Andlisis de Costos: determinar los Costos del Negocio.

Tabla 35 Costos de Produccion
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COSTOS DE PRODUCCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades demandas por producto UNIDADES DEMANDADAS EN EL MERCADO

Playera manga corta 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Playera manga larga 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Sudadera Deportiva 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Bividi para hombre y mujer 2,687 2,714 2,741 2,768 2,796
Total de Unidades Demandadas 10,747 10,855 10,963 11,073 11,184
Costo Unitario S/.Costo Costo Total del Mercado

Playera manga corta S/28.50 S/ 76,576 S/ 77,341 S/ 78,115 S/ 78,896 | S/ 79,685
Playera manga larga S/29.00 S/ 77,919 S/ 78,698 S/ 79,485 S/ 80,280 | S/ 81,083
Sudadera Deportiva S/27.00 S/ 72,545 S/ 73,271 S/ 74,003 S/ 74,743 | S/ 75,491
Bividi para hombre y mujer S/40.10 S/ 107,743 S/ 108,821 S/ 109,909 S/ 111,008 | S/ 112,118
Costo Total del mercado S/ 334,783 S/ 338,131 S/ 341,512 S/ 344,927 S/ 348,376
% PARTICIPACION CLIENTES TIENDA

VIRTUAL 24.9% 24.9% 24.9% 24.9% 24.9%

Costo Estimado Anual S/ 83,360.91 S/ 84,194.52 S/ 85,036.47 S/ 85,886.83 | S/ 86,745.70

Fuente: Elaboracion propia.




Anadlisis Financiero

Balance General

Tabla 36 Balance General

Fuente: Elaboracion propia.

Balance General Inicial ANO 1

Caja Bancos 218,257
Inventarios 84,195
TOTAL ACTIVOS 302,452
Pasivo corriente 113,100
Pasivo No Corriente 25,778
TOTAL PASIVO 138,878
Patrimonio 102,981
Capital 48,695
Utilidades retenidas 9,694
Resultado del ejercicio 3,474
TOTAL PATRIMONIO 164,843
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 302,452
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Estado de Ganancias y Pérdidas

Tabla 37 Estado de Ganancias y Pérdidas
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Estado de Ganancias y Perdidas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas 216,096 218,257 220,440 222,644 224,870
Costo ventas (Produccién) -83,361 -84,195 -85,036 -85,887 -86,746
Utilidad Bruta 132,735 134,063 135,403 136,757 138,125
Gastos administrativos (Sueldos y pagos de servicios) -109,500 -109,500 -109,500 -109,500 -109,500
Gastos comerciales (promocién y publicidad) -9,600 -9,600 -9,600 -9,600 -9,600
Utilidad Operativa 13,635 14,963 16,303 17,657 19,025
Amortizacion de la Deuda -6444.56 -6444.56 -6444.56 -6444.56 -6444.56
Gastos financieros -9,116 -7,109 -5,102 -3,094 -1,087
Depreciacion -3,172 -3,172 -3,172 -3,172 -849

Margen antes de tributos (5,098) |(1,763) 1,585 4,946 10,644
Impuesto a la renta mensual 1.5% - Anual 18% 18.0% 18.0% 18.0% 18.0% 18.0%
Impuesto a la renta - Monto 918 -317 285 890 1,916
Utilidad Neta -6,015 -1,446 1,299 4,056 8,728

Fuente: Elaboracion propia.
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Ratios Financieros

ANALISIS DE RATIOS

RATIOS DE LIQUIDEZ

2022 _ 2023 _ 2022 2023
Liquidez General
Activos Corrientes 302,452 302,452 2.54 2.54
Pasivos Corrientes 113,100 113,100

Interpretacion: La empresa posee una minima liquidez. Por cada S/. 1 de deuda la empresa
cuenta con S/. 2.54 en el 2023 para cubrir sus obligaciones financieras. Mientras en el 2022 el
resultado proyecta a S/2.54

RATIOS DE RENTABILIDAD

2022 _ 2023 _ 2022 2023
MARGEN DE Ventas - Costos Ventas 132,735 134,063 61% 61%
UTILIDAD BRUTA  ventas 216,096 218,257

Interpretacion: En el analisis del margen bruto, se puede apreciar una variacion positiva con
respecto a nivel bruto de la rentabilidad de las ventas con un resultado de 61% para el afio
2022, el cual proyecta una constante también de 61% para el 2023.

2022 . 2023 _ 2022 2023
MARGEN DE Utilidad Operativa 19,635 20,963 6% 7%
UTILIDAD
OPERATIVA Ventas 216,096 218,257

Interpretacion: El analisis del margen operativo comparado a nivel bruto de la rentabilidad de
las ventas tuvo un resultado de 7% para el afio 2022 y se proyecta para el 2023 incrementar a
8%.

2022 _ 2023 _ 2022 2023
MARGEN DE Utilidad Neta 1,065 3,474 -2.8% -0.7%
UTILIDAD NETA
Ventas 216,096 218,257

Interpretacion: Se percibio una variacion a nivel bruto de la rentabilidad de las ventas para el

2022 el resultado de -2.8%, el cual proyecta un incremento de -0.7% para el 2023.
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Presupuesto Operativo

Tabla 38 Presupuesto Operativo
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Presupuesto Operativo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente Propietario 1 1 1 1 1

Sueldo mensual S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 |S/.2,000.00 |S/.2,000.00 |S/.2,000.00
Vendedor 1 1 1 1 1

Salario Mensual S/. 1,025.00 S/.1,025.00 |S/.1,025.00 |S/.1,025.00 |S/.1,025.00
Operarios 3 3 3 3 3

Salario Mensual S/. 3,075.00 S/. 3,075.00 S/. 3,075.00 |S/.3,075.00 |S/.3,075.00
Almacenero 1 1 1 1 1

Salario mensual S/. 1,025.00 S/. 1,025.00 S/.1,025.00 |S/.1,025.00 |S/.1,025.00
Contador Externo 1 1 1 1 1

Salario Mensual S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00
Disefiador Externo 1 1 1 1 1

Salario Mensual S/. 500.00 S/. 500.00 S/. 500.00 S/. 500.00 S/. 500.00
Remuneraciones del personal Mensual | S/. 8,225.00 S/. 8,225.00 S/. 8,225.00 |S/.8,225.00 |S/.8,225.00
Remuneraciones del personal Anual S/. 98,700.00 |S/.98,700.00 |S/.98,700.00 | S/. 98,700.00 | S/. 98,700.00
Gastos de Oficina

Servicios publicos S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00
Utiles oficina Mensual S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00
TOTAL MENSUAL GASTOS DE OFICINA | S/. 900.00 S/. 900.00 S/. 900.00 S/. 900.00 S/. 900.00
TOTAL ANUAL GASTOS DE OFICINA S/. 10,800.00 |S/.10,800.00 |S/.10,800.00 | S/.10,800.00 | S/. 10,800.00
TOTAL ANUAL PPTO OPERATIVO S/. 109,500.00 %9,500.00 %9,500.00 %9,500.00 %9,500.00
GASTOS COMERCIALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad S/. 4,800.00 S/. 4,800.00 S/. 4,800.00 |S/.4,800.00 |S/.4,800.00
Promociones S/. 4,800.00 S/. 4,800.00 S/. 4,800.00 |S/.4,800.00 |S/.4,800.00
Otros S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00 S/. 0.00
TOTAL ANUAL S/. 9,600.00 S/. 9,600.00 |S/.9,600.00 |S/.9,600.00 |S/.9,600.00

Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto Financiero
El financiamiento es el mecanismo por medio del cual se aporta dinero o se concede un crédito
a una persona, empresa u organizacion para que esta lleve a cabo un proyecto, adquiera bienes
0 servicios, cubra los gastos de una actividad u obra, o cumpla sus compromisos con sus

proveedores.

Detalles de la operacion financiera

TASAEFECTVAANUAL — - TIPO DE CUOTA FORMADEPAGD ———————————— NUMERO DE CUOTAS IMPORTEA EVALUAR ——
TEA 36.0% A
— S 60 32,23
Fijate deltipo de tasa {7} Cuotas Decrecientes {7} Mensual
| Comisionesy gastos Detalles del Financiamiento
S. desgravamen (x periodo) 0.010% Tasa Efectiva Anual (TEA) 36.00%
Otros Cargos (Portes) - Tasa Efectiva Mensual 2.60%
ITF (Pert) 0.005% Total costo Efectivo Anual 36.15%

Factor

(Cuota N .
Deuda |s Amornzau Interés | Desgravam Financiamie Total a
on Portes 0.005%

Crecie en 0.01% nto Pagar

S Otros Cargos Cuota por Cuota

I.T.F.

0 32,223 -
1 31,686 - 537.05 836.34 3.17 ) 1,376.55 0.07 1,376.62
2 31,149 - 537.05 822.40 3.11 ) 1,362.56 0.07 1,362.63
8 30,612 - 537.05 808.46 3.06 ) 1,348.57 0.07 1,348.63
4 30,075 - 537.05 79452 3.01 ) 1,334.57 0.07 1,334.64
5 29,538 - 537.05 780.58 2.95 ) 1,320.58 0.07 1,320.65
6 29,001 - 537.05 766.64  2.90 i 1,306.59 0.07 1,306.65
7 28,463 - 537.05 752.70  2.85 i 1,292.60 0.06 1,292.66
8 27,926 - 537.05 738.76  2.79 ) 1,278.60 0.06 1,278.67
9 27,389 - 537.05 72483 2.74 ) 1,264.61 0.06 1,264.67
10 26,852 - 537.05 710.89  2.69 ) 1,250.62 0.06 1,250.68
11 26,315 - 537.05 696.95 2.63 ) 1,236.63 0.06 1,236.69
12 25,778 - 537.05 683.01 2.58 ) 1,222.63 0.06 1,222.69
13 25,241 - 537.05 669.07 2.52 i 1,208.64 0.06 1,208.70
14 24,704 - 537.05 655.13  2.47 ) 1,194.65 0.06 1,194.71

15 24,167 o 537.05 641.19 2.42 1,180.66 0.06 1,180.71
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23,630

23,093

22,556

22,019

21,482

20,945

20,408

19,871

19,334

18,797

18,260

17,723

17,185

16,648

16,111

15,574

15,037

14,500

13,963

13,426

12,889

12,352

11,815

11,278

10,741

10,204

9,667

9,130

8,593

8,056

7,519

6,982

6,445

5,908

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

627.25

613.31

599.38

585.44

571.50

557.56

543.62

529.68

515.74

501.80

487.86

473.92

459.99

446.05

432.11

418.17

404.23

390.29

376.35

362.41

348.47

334.53

320.60

306.66

292.72

278.78

264.84

250.90

236.96

223.02

209.08

195.15

181.21

167.27

2.36

231

2.26

2.20

2.15

2.09

2.04

0.86

0.81

0.75

0.70

0.64

0.59

1,166.66

1,152.67

1,138.68

1,124.68

1,110.69

1,096.70

1,082.71

1,068.71

1,054.72

1,040.73

1,026.74

1,012.74

998.75

984.76

970.77

956.77

942.78

928.79

914.79

900.80

886.81

872.82

858.82

844.83

830.84

816.85

802.85

788.86

774.87

760.88

746.88

732.89

718.90

704.90

0.06

0.06

0.06

0.06

0.06

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.05

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

1,166.72

1,152.73

1,138.73

1,124.74

1,110.75

1,096.75

1,082.76

1,068.77

1,054.77

1,040.78

1,026.79

1,012.79

998.80

984.81

970.81

956.82

942.83

928.83

914.84

900.85

886.85

872.86

858.87

844.87

830.88

816.89

802.89

788.90

774.91

760.91

746.92

732.93

718.93

704.94
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5,370

4,833

4,296

3,759

3,222

2,685

2,148

1,611

1,074

537

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

537.05

Fuente: Elaboracion propia

153.33

139.39

125.45

111.51

97.57

83.63

69.69

55.76

41.82

27.88

13.94

0.54

0.48

0.43

0.38

0.32

0.27

0.21

0.16

0.05

0.00

690.91

676.92

662.93

648.93

634.94

620.95

606.96

592.96

578.97

564.98

550.99

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

690.95

676.95

662.96

648.97

634.97

620.98

606.99

592.99

579.00

565.01

551.01

128



Evaluacién Financiera

Flujo de Caja Proyectado

Tabla 39 Flujo de Caja
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FLUJO DE CAJA ANO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
Ingresos por ventas 216,096 218,257 220,440 222,644 224,870
Inversion inicial Sl. 49,395

Activo fijo

Capital de trabajo

Costo de produccién (83,361) (84,195) (85,036) (85,887) (86,746)
Gastos administrativos (Sueldos y pagos de

servicios) (109,500) (109,500) (109,500) (109,500) (109,500)
Gastos comerciales ( promoicion y

publicidad ) (9,600) (9,600) (9,600) (9,600) (9,600)
Pago impuestos 918 (317) 285 890 1,916
Flujo Caja Econémico (FCE) 49,395 14,553 14,645 16,588 18,547 20,941
Préstamo recibido (32,223)

Amortizacion (6,445) (6,445) (6,445) (6,445) (6,445)
Gastos financieros (9,116) (7,109) (5,102) (3,094) (1,087)
Flujo Caja Financiero (FCF) S/ 17,171.74 (1,008) 1,092 5,042 9,008 13,409

Fuente: Elaboracidn propia
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Analisis de Sensibilidad

VAN (Valor Actual Neto)

El Valor Actual Neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros

y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa
inversion. También se conoce como Valor neto actual (VNA), valor actualizado neto o valor

presente neto (VPN).

El VAN sirve para generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, ver si las inversiones son
efectuables y, en segundo lugar, ver qué inversidn es mejor que otra en términos absolutos.

Los criterios de decision van a ser los siguientes:

o VAN >0 : el valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la
inversion, a la tasa de descuento elegida generara beneficios.

o VAN =0 : el proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas,
siendo su realizacién, en principio, indiferente.

o VAN <0 : el proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que debera

ser rechazado.

VAN — — 1T, N _ Ry F P __ B
- °+;(1+k)t —htasn T aroz T T Taroe
VAN FINANCIERO S/. 2,779
VAN ECOMOMICO S/. 50,387

La Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una

inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion para las
cantidades que no se han retirado del proyecto.
El criterio de seleccion serd el siguiente donde “k” es la tasa de descuento de flujos elegida

para el calculo del VAN:


http://www.economipedia.com/wp-content/uploads/2014/06/FormulaVAN.png
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. Si TIR > k, el proyecto de inversion sera aceptado. En este
caso, la tasa de rendimiento interno que obtenemos es superior a la tasa
minima de rentabilidad exigida a la inversion.

. Si TIR =k, estariamos en una situacion similar a la que se
producia cuando el VAN era igual a cero. En esta situacion, la
inversion podra llevarse a cabo si mejora la posicion competitiva de la
empresa y no hay alternativas mas favorables.

. Si TIR <k, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la

rentabilidad minima que le pedimos a la inversion.

TIR FINANCIERO 12%

TIR ECONOMICO 86%

Beneficio costo (B/C)

Es una herramienta financiera que compara el costo de un producto versus el beneficio que
esta entrega para evaluar de forma efectiva la mejor decision a tomar en términos de compra.

. B/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por con siguiente el
proyecto debe ser considerado.
. B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.

. B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe

considerar.
indice B/C Econémico 3.93
indice B/C Financiero 1.16

El Resultado como beneficio costo econémico nos indica que por cada S/.1 sol invertido en
este plan de negocio, da un resultado de S/. 3.93, por lo que se obtiene un beneficio/costo de

S/.2.93, la inversion se recupera y se genera S/. 1.00 de ganancia



132

Por otro lado, en relacion con el resultado financiero, si nos indica que por cada S/. 1
invertido se obtiene un beneficio de S/. 1.16, se recupera S/. 1.00 y se genera como ganancia

S/.0.16

Definicion de los Indicadores de Desempefio

Para poder medir el nivel en el que se encuentra el progreso de la empresa, se necesitan crear
mecanismos que permitan medir su rendimiento, estos mismos ligados a los aspectos que se
consideran mas importantes en la empresa, para tal hecho se muestras cuales seran esos
indicadores de medicion y con cuanta frecuencia se deberan medir.

Se clasificara en 3 Aspectos:

o Rendimiento de la Utilidad; Este se medira a través de la presentacion de
los estados financieros, el cual se solicitara su presentacion por lo menos cada 6
meses para control interno.

o Efectividad de los Procedimientos; Esto se medira a través del
establecimiento de metas por cada operador, el seguimiento de los procedimientos
establecidos y el control semanal de los resultados.

o Nivel de Satisfaccion del Cliente; De manera mensual se realizaran
encuestas para medir el nivel de satisfaccion del cliente, a través de la formulacion

de un cuestionario con maximo 2 preguntas.

Calculo para medir el Nivel de los Indicadores de Desemperfio.

> Rendimiento de la Utilidad:

= Costos Totales / Ingresos por Ventas

> Efectividad de los Procedimientos

= Unidades producidas / Unidades Esperadas



> Nivel de Satisfaccion del Cliente

= Clientes Satisfechos / Total de clientes Encuestados

Tabla 40 Medicion de Valores de los Indicadores de Desempefio.
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- Indicador de Desempefio Frecuencia de la | Unidad . .
Item (KP1) Medicion medida Satisfactorio | Regular Malo
- - 70% -
1 Rendimiento de la Utilidad Semestral % >80% 50% <50%
- 0 -
2 Efectlv_ldgd de los Semanal % >80% 70% <50%
procedimientos 50%
. . .z 0 -
3 N!vel de Satisfaccion del Mensual % >80% 70% <50%
cliente 50%
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Conclusiones

e Capitulo I: La preocupacion mundial desde hace algunos afios es qué podemos hacer
para contribuir a la conservacion del medio ambiente y la naturaleza, hay indicios de que
en los ultimos afios por la emision de gases toxicos se estd degradando la capa de 0zono
que disminuyo, el 2010 fue el mas alto afio del agotamiento de la capa de ozono,
provocando altos niveles de radiacion ultravioleta, provocando enfermedades de la piel en
los humanos y la migracion de especies animales a otros habitats. Los incendios forestales,
ademas de destruir bosquesy biodiversidad, también liberan grandes cantidades de CO2
a la atmésfera; Enfermedades que afectan a las plantas; parasitos Son muchas las
enfermedades de la piel que presentan los pacientes que visitan diariamente el Hospital
Regional de Loreto, entre las que podemos mencionar sarna, picazén intensa por
enfermedades cronicas, dermatitis atopica, alergias, impétigo, urticaria, penfigo, psoriasis,
piojos, lepra, vitiligo, alopecia o alopecias y enfermedades del sol, etc., segun el Dr.
Hugo Zamora Perea, médico dermato6logo, atendiendo hasta 20 pacientes por dia en el
Hospital Regional. A todo esto, con el tema de las fuertes temperaturas, nosotros con
nuestra innovacién buscaremos reducir el dafio a la poblacion, cuidando su piel.

e Capitulo II: EI bambi como recurso forestal cumple un rol ecoldgico muy importante
ofreciendo servicios eco-sistémicos como: la proteccién de las riberas de rios y quebradas,
regulacién hidrica de las microcuencas, disminuye el riesgo de deslizamientos y huaycos
debido a su red de rizomas, protege al suelo de la erosion y recicla nutriente alberga flora y
fauna local, captura y almaceno dioxido de carbono y contribuye a la belleza paisajista.
Como empresa queremos convertirnos en una marca reconocida en la industria textil a
nivel nacional e internacional, brindando una alternativa a las prendas de la mas alta

calidad, buscando comodidad, versatilidad. También ser uno de los pioneros en el mercado
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loretano en la comercializacion de ropa ecoldgica y reconocida por la alta calidad de los
disefios y acabados.

e Capitulo IlI: nuestro proyecto esta dirigido para los sectores socioeconémicos A, B 'y
C. Personas que buscan el bienestar de su salud. Personas que cuidan el medio ambiente y
que les guste la moda ecolégica. Seremos los pioneros en la ciudad en ofrecer un producto
innovador y al mismo tiempo que les protegera la piel por sus diferentes propiedades.

e Capitulo IV: Si bien nuestros productos tienen muy buenas propiedades para la salud
de la piel, ya que nuestras telas estan hechas de fibras naturales que te protegen de los
rayos UV, lo que ayuda a proteger el medio ambiente, y ademas es un agente
antibacteriano que protege mas la piel. Ademas, presentaremos diferentes modelos para
venderlos. Nuestra estrategia se basa en que en el mercado local existen pocos
competidores en prendas a base de fibras que no sean de algodon.

Los productos que ofreceremos seran de calidad con un valor que concuerde con el precio
y tendran acceso al nivel socioeconémico al que estamos planteando como objetivo. Como
ya se menciond nuestro canal de distribucion sera manera directa, es decir seremos
fabricantes y venderemos directamente al consumidor o cliente final. Estas prendas
ecoldgicas se ofreceran mayormente por los medios digitales ya esto nos ayuda a llegar
mAas a nuestro publico objetivo, ya que segun estudios las personas suelen pasar mas
tiempo navegando por internet.

Contaremos con trabajadores capacitados acorde a cada area que se requiera para el buen
manejo eficiente de nuestros recursos y el buen desempefio de la produccion de nuestro
producto. Finalmente se hace mencion que tendremos un prondéstico de ventas de los 5
primeros afos de la cual en el primer afio tendremos una venta estimada de s/203,179.00.
e Capitulo V: En cuanto a nuestra produccion para un buen desempefio, se manejaran

diferentes normas que permitan el buen cuidado y trato hacia nuestros clientes y
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trabajadores. En nuestra produccion se llevaran a cabo diferentes flujos de procesos
operativos, desde una adecuada investigacion para la adquisicion de telas ecoldgicas y que
ademas estas sean de calidad, hasta la entrega de nuestro producto terminado al
consumidor final. Al llevar una estrategia adecuada para poder negociar con los
proveedores se puede llegar a buenos acuerdos para la obtencidn de nuestros materiales,
como un precio adecuado y comodo para la tela de bambu( en buenas cantidades.

Como sabemos un adecuado proceso para el buen desempefio de produccion viene desde
un adecuado proceso de comparas de las materias primas, un buen almacenamiento, una
buena produccidn, un proceso de estandares de calidad, hasta una buena distribucion, esto
para que los productos lleguen en dptimas condiciones al cliente.

e Capitulo VI: se demostrd que una estructura adecuada para la organizacion es la de la
funcional, ya que esto permite qué los responsables de cada area tomen decisiones propias
de acuerdo a sus criterios. En nuestro organigrama se mostré que tendremos diferentes
puestos de trabajos necesarios de acuerdo a nuestras operaciones. Es importante realizar un
adecuado reclutamiento de personas con perfil para los puestos de trabajos ya que éste nos
permitird tener mas eficiencia dentro del trabajo.

Un adecuado plan de clima laboral y compensaciones ayudan a que los trabajadores
elaboren sus funciones mas motivados y en comprometido con la empresa. Es fundamental
desde el principio formar nuestra empresa formalmente con todos los requisitos que
mandan la ley, cumplir con normas gue se nos establezcan, para en un futuro no tener

problemas legales y manejar las cosas en orden.
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Recomendaciones

o Capitulo I: se recomienda que se siga indagando sobre los dafios de las fuertes
temperaturas, al mismo tiempo mejorar nuestro producto para el bienestar de la
poblacion, aumentando nuestra linea y gama de producto y satisfacer las necesidades
del cliente.
. Capitulo Il: buscar preservar el medio ambiente, como empresa debe de estar
comprometido con la naturaleza, la RSE (responsabilidad social empresarial) debe de
ser un pilar fundamental para ellos. Se recomienda realizar actividades relacionado a
la siembra y preservacion de la flora y fauna.
o Capitulo I11: dentro de los diferentes factores que pueda existir en nuestro
proyecto, se debe seguir buscando mejorar cada dia nuestro producto ya que es muy
bueno para la salud.
o Capitulo IV: Luego de haber concluido con este capitulo podemos dar algunas
recomendaciones:
v Utilizar la siguiente investigacion para promocionar mas nuestros
productos por todos los medios para que sea mas conocido y que la poblacién
se entere las caracteristicas y beneficios que posee este tipo de tela(bambu).
v Incentivar y promocionar este tipo de industria textil ecologica a nivel
regional y nacional, para ayudar en buena parte al cuidado del medio

ambiente.

o Capitulo V: Luego de haber concluido con este capitulo podemos dar algunas
recomendaciones:
v Investigar mas herramientas que nos ayuden al proceso de calidad para

gue nos productos salgan en optimas condiciones.
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v Buscar més proveedores para poder negociar y tener varias alternativas

y poder escoger la adecuada para la compra de nuestros materiales.

o Capitulo VI: Luego de haber concluido con este capitulo podemos dar algunas
recomendaciones:
v Solicitar que propongan normas y reglamentos que permitan el
desarrollo y fortalecimiento de este tipo de industria textil ecoldgica y por qué
no formar alianzas estratégicas con diferentes paises para impulsar este tipo de
industria.
v Investigar e implementar nuevos métodos para un adecuado manejo de
clima laboral o herramientas modernos que nos ayuden a que nuestros
colaboradores se fidelicen con nuestra empresa y se sientan muy a gusto

trabajar con nosotros.
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