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Resumen Ejecutivo

El proyecto de innovacion empresarial es un analisis para identificar la poca satisfaccion que
tienen las mujeres para comprar sus accesorios playeros. Ellas tienen que adaptarse a lo que les
ofrece su nicho de mercado en productos sin que su opinion sea considera encontrando poca
variedad de compra. Ante esta problemadtica se decide investigar mas las causas y efectos, usando
instrumentos de la técnica de recopilacion de datos para conocer el porcentaje de las mujeres
insatisfechas de la ciudad de Piura y sus provincias que les gusta ir a disfrutar de la playa. Se
observo mucho la demanda de un accesorio que no es recomendable para uso en la playa y son
las mochilas, carteras para llevar objetos personales. Ante esta necesidad insatisfecha en las
mujeres por parte de las tiendas que se dedican a comercializar bolsos o carteras se empieza a
investigar mas el publico objetivo y se usa una herramienta que nos permite generar ideas
innovadoras el Design Thinking para conocer la validacion del producto que son los Straw bags
personalizados en la etapa de prototipar se le otorgo a la futura clienta el poder elegir el bolso
mas adecuado, se le dio la experiencia de personalizar su propio bolso a la tendencia que ella esta
teniendo en ese momento. Se implementa el uso de la metodologia lean startup para aprender y
medir el modelo de negocio que tiene la tienda virtual “Eco Style” fue de gran aporte porque se
consideraron aspectos que para el publico eran muy importantes. El proyecto se realizara con una
vision de 5 afios consecutivos en el mercado para llegar a posicionarse en sus clientes objetivos.
El proyecto requiere una inversion inicial financiera de S/46,890.47 soles, el modelo de negocio
va con una proyeccion de 5 afios con un flujo de caja positivo cada afio. Dicha inversion da un
valor actual neto (VAN) en S/107,557.78 soles y la tasa interna de retorno en un (TIR) 79% esto

indica que el proyecto si es rentable para una inversion.
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Introduccion

En los ultimos afios las mujeres del Peru de la zona Norte, no encuentran un accesorio adecuado
para poder ir a un dia de playa, tampoco opciones que las relacione con el accesorio que van a

adquirir.

En el capitulo I, de este proyecto, se identifica una oportunidad ante una pequefa insatisfaccion
por parte de las mujeres que les gusta ir a la playa, el usar una cartera, mochila o bolsos que no
sea apropiado para la ocasion, por eso se realiza una investigacion con herramientas que

determinen las causas y consecuencias del problema.

En el capitulo II, se proponen ideas de como satisfacer esta necesidad en el nicho de mercado de
mujeres que les gusta ir a la playa, considerando sus opiniones para darles a conocer la idea de

negocio innovadora que se ha obtenido mediante prototipos y descripcion del producto.

En el capitulo III, se muestra la propuesta del modelo de negocio que pueden obtener mediante

los productos que se ofreceran, con herramientas innovadoras de explicacion breve y precisa.

En el capitulo IV, se realiza la validacion de los productos con la participacion de las clientas con
sus opiniones de haber vivenciado con el producto innovador. Conocer el nivel de aceptacion y

aprobacion del modelo de negocio.

En el capitulo V, se plantea el analisis financiero para determinar la parte econémica de los

ingresos, egresos, costos y con el flujo de caja conocer si el modelo de negocio es rentable.
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Capitulo 1

Identificacion del problema u oportunidad

Seleccion del problema u necesidad a resolver

Problema: Poca oferta en la variedad de bolsos playeros para damas en la Ciudad de
Piura.

En el afio 2023 en la temporada de verano en el Pert que comprende desde enero hasta
marzo en las playas del norte (Mancora, 6rganos, negritos, punta sal, chulliyachi, coldn) se ha
observado que mas del 65% de mujeres que asisten a disfrutar del sol y la arena llevan carteras,
bolsos, mochilas que es un accesorio inapropiado para la ocasion.

Causas:

e Poca oferta de encontrar y poder usar algo adecuado para cada ocasion. Encuentran
limitacion en las tiendas de damas para comprar algo que les agrade segin sus gustos y
estilos.

e Falta de compromiso por parte de las tiendas que se encuentran alrededor de las playas
para identificar las necesidades en los estilos de las mujeres.

e Limitacion con los bolsos para concluir una eleccion de compra, no tener mas opciones
en modelos disefios, colores, estilos que hacen que las mujeres se limiten a conseguir algo
que les fascine.

Consecuencias:

e Al no encontrar variedad de accesorios para cada ocasion donde las mujeres recurren
para relajarse estar en contacto con el mar, a sus cosas personales le agregan el uso de

mochilas, bolsos o carteras de materiales inapropiados.
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e No han identificado algo muy relevante con el estilo de las mujeres que les gusta ir
constantemente a la playa.
e Las tiendas se limitan a darle participacion de opinion y eleccion a las clientas para
realizar las compras de sus bolsos.
Investigacion documental

Problema: Poca oferta en la variedad de bolsos playeros para damas en la cuidad de
Piura.

La personalizacion de accesorios estd a la orden del dia y cada vez las marcas aumentan
su catalogo con esta opcion. La moda personalizada es la tendencia del momento. No dejandose
a un lado la personalizacion textil, en productos rigidos e incluso la creacion de articulos de
joyeria porque los estudios nos dicen que va a incrementar la demanda.

El altimo informe de PwC “Global Consumer Insight Pulse Survey” asegura que un 50 %
de consumidores a nivel mundial se han vuelto mas respetuosos con el medio ambiente tras la
pandemia. Se ha afirma que el 52% de los usuarios han evitado el consumo de plastico durante el
2021 a diferencia del 41% del 2019.

La mujer peruana en un estilo moderno ha evolucionado mucho con un crecimiento del
52% en el afio 2017, Ana Lucia Navarro gerente de ARELLANO nos indica que la poblacion
econdmica activa (PEA) esté siendo reflejada por el 44% de las mujeres y no descartan que para
el 2025 se pueda alcanzar el 50% de estima.

Las mujeres buscan productos que les brinde practicidad, calidad, precio y comodidad

por eso estan dispuestas a experimentar mas con su propio estilo.



Criterios de seleccion del problema
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En la siguiente matriz se evaluaran los cuatro problemas propuestos en la investigacion y

se tomara el problema con mas puntaje en los criterios.

Tabla 1 Criterios de seleccion.

Escala de puntaje

5 muy bueno
4 bueno
3 regular
2 casi regular
1 mal
Tabla 2 Criterios del problema.
Problemas
Aumento de Co
L Disminucion
Poca oferta en lajcontaminacion por la .
. Escasez de lugares | de alimentos
— variedad en bolsos| valva de la concha .
Criterios Peso . para los perros sin | saludables en
playeros para damas| de abanico en la .
. . .. hogar en Piura. |las personas de
en la ciudad de Piura |provincia de Sechura Piura
— Piura.
Interés 30% 5 5 3 4
Factibilidad 25% 3 2 3 2
Fa}ctlpllldad 506 3 3 5 4
Técnica.
FaCtIl?Ih(.jad 10% 4 2 1 3
Econdmica
Impacto 15% 5 5 4 4
Criterio
. 15% 1 2
Adicional 5% 8 3
Total 100% 3.83 3.33 2.33 3.17

El resultado con mayor puntaje que nos brinda la matriz es de 3.83 con el problema de

“Poca oferta de variedad en bolsos playeros para damas en la ciudad de Piura” por ente es el

problema seleccionado a desarrollar en el proyecto de investigacion.



ARBOL DEL PROBLEMA

Figura 1 Arbol del problema.
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para damas en la ciudad de Piura.
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Validacion del problema

Lista de potenciales clientes
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Problema: Poca oferta en la variedad de bolsos playeros para damas en la ciudad de

Piura.

Tabla 3 Potenciales clientes.

Descripcion Potenciales clientes
(Donde se Mancora Los organos Sechura Cabo blanco
encuentra?
Edad 23 27 36 32
Sexo Femenino Femenino Femenino Femenino
Nivel ByC ByC ByC ByC
socioecondmico
LA qué se Abogada Asesora Enfermera Ingeniera
dedica? financiera ambiental
Caracteristicas | Le gusta Busca siempre Suele compartir | Tiene un
disfrutar de sus | comprar con sus hijas, su | horario laboral
fines de productos profesion le muy pesado
semanas, tener | novedosos y eco | involucra a tener | por eso cuando
contacto con la | amigables, mas tiene libre le
naturaleza y le | empatica. Tiene | responsabilidad | gustaira la
gusta leer sobre | poco tiempo social con las playa y estar
el cuidado del para realizar sus | cosas que alli todo el dia
medio compras. adquiere para €s una mujer
ambiente. ellamisma y su | super alegre.
familia. Siempre trata
de llevar los
necesario para
disfrutar del
dia.
(Coémo lo Que no esta tan | Siempre lleva Compartiendo Siempre esta
podria pendiente de las | accesorios tiempo con su alegre, lleva

identificar en la
calle?

redes sociales y
disfruta la
naturaleza.

hechos a base de
productos eco
amigables y
personalizados.

familia

con ella
accesorios
playeros
porque le gusta
el mar.




Tabla 4 Potenciales clientes.

Descripcion Potenciales clientes

;Donde se Colan Los 6rganos Sechura Paita

encuentra?

Edad 29 35 22 28

Sexo Femenino Femenino Femenino Femenino

Nivel ByC ByC ByC ByC

socioecondomico

(A qué se Administradora | Nutricionista Estudiante Contadora

dedica?

Caracteristicas Le gusta pintar | Tiene una hija | Le gusta estar | Le gusta la
y mucho mas si | de 5 afios. conectada en artesania. Ir a
es en los Alimentacion el mundo la playa.
atardeceres de | equilibrada. digital. Cuida | Compartir
la playa. Salir | Siempre estd al | su imagen tiempo con
con su pareja. | pendiente de las | personal en el | su familia.
Usa productos | conferencias o | entorno social. | Le encanta
eco friendly. reunion que van | Trabaja como | compartir
Valora mucho | alineadas a su asistente part | ideas
ser diferente a | carrera. time. Realiza | creativas en
los demads en Compartir voluntarios el trabajo.
su estilo. todos los dias sobre el Siempre se
Siempre realiza | tiempo de cuidado del autentica con
compras para | calidad en su medio sus
cada lugar que | hogar. ambiente en la | productos,
asiste. universidad. pero pocas

tiendas le
brindan esas
opciones.

(Como lo podria | Forma de vestir | Por su Siempre va Por la blusa

identificarenla | y los contextura, apurada, lleva | de su trabajo,

calle? accesorios que | siempre dos carteras siempre
siempre lleva. | elegante y para el trabajo | camina, solo
muchas veces yla lleva una
acompanada. universidad. cartera de

mano.

16
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Se ha evaluado a 8 posibles clientas considerando variables y caracteristicas que tengan
relacion con el problema.

El crecimiento del estilo de vida moderno de la mujer peruana hoy en dia. Las
caracteristicas principales que la describen con un estilo propio y autentico para adquirir sus
productos de acuerdo con el lugar y el perfil que usan en sus hdbitos de consumo algo que valida
Ana Lucia Navarro gerente de las cuentas Arellano.

El aumento de los productos personalizados en el 2022 da visualizacién a que no solo se
realice en lo textil sino también en otros tipos de productos de uso cotidiano segin “Global
Consumer Insight Pulse Survey” esta personalizacidon va acompafiado del aumento del uso de
materiales eco amigables.

La clienta mas afectada con las variables y caracteristicas mencionadas en el problema es
la nimero 4.

Hipétesis cliente — problema

Tabla 5 Hipotesis del problema.

Cliente Problema Supuesto
Mujeres en un rango de edad Llevar cartera, bolso o
de 20 a 60 afios que vivan en mochila de un material
el departamento de Piura y sus que se dafa por la brisa
provincias, con un nivel Poca oferta en la del mar y la arena.
socioeconoémico (B y C), que variedad de Encontrar los mismos
les guste ir a la playa, bolsos playeros modelos de carteras en
contribuir con el cuidado del para damas en la casi todas las tiendas.
medio ambiente que sean Sufre por | ciudad de Piura | Portanto | No sentirse 100 %
unicas con su estilo de satisfecha al momento
personalidad. de concluir su compra.
No encontrar sus
productos de acuerdo
con el balance de estilo
de vida que llevan.
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Técnica de investigacion

Entrevista a profundidad.

Se realizaran entrevistas con preguntas estructuradas sobre la problematica que se esta
planteando para tener las opiniones y poder validar la hipotesis del problema.

Se recurrid a entrevistar a 10 mujeres que les gusta ir a la playa y ellas nos brindaron sus
opiniones claras y precisas por cada pregunta que se le realizo.

Preguntas y respuestas de las entrevistas.

(Qué tipo de bolso o cartera usas para ir a la playa? ;Por qué?

El 95 % de las mujeres que fueron entrevistas nos comentaron que usan mas carteras y
mochilas para ir a la playa, porque tienen mas compartimientos y son seguras.
(Con que frecuencias utilizas tu cartera o bolso de playa y cada que tiempo compras uno

nuevo?

80%
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Un 80% indico que utiliza muy a menudo este accesorio porque suelen tener una rutina

recurrente a la playa.

Cada 3 meses compran carteras, mochilas o bolsos.
(Qué material influye en la decision de compra de tu cartera, mochila o bolso de playa?

Por qué?

El 90% de las mujeres busca que sus carteras, mochilas o bolsos sean de materiales
rigidos porque desean que sea duradero y que les brinde seguridad de que no se van a romper por
la cantidad de objetos que lleven.

(Con que facilidad puedes encontrar carteras, mochilas o bolsos de playa que cumpla con

tus gustos y estilo? ;Por qué?
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El 100% indico que es complicado encontrar carteras, mochilas o bolsos a su estilo
porque en la mayoria de las tiendas ya las venden con un disefio establecido.
(Qué desearias encontrar en una cartera o bolso de playa de acuerdo con tu estilo? ;Por

qué?

El 90% de mujeres nos respondieron que desearian un bolso o cartera con
compartimiento medianos, en variedad colores, tamafios y sobre todo tal vez ser ellas mismas las

que disefien y personalicen sus carteras o bolsos y que sean eco amigables.



21

Observacion del dia a dia.

El miércoles 04 de noviembre, usamos la técnica de la observacion del dia a dia para
recopilar informacion sobre el problema “Poca oferta en la variedad de bolsos playeros para
damas en la ciudad de Piura”.

En la Playa de Mancora, se empieza con la observacion para identificar el problema a las
10 am y se concluye a las 2 pm.

La observacion que se realizo en el transcurso de las 5 horas se contabilizo que a la playa
asistieron 45 mujeres y se visualizo a 25 de ellas llevando un accesorio inadecuado. Algunas
chicas llevaban carteras o incluso mochilas que no se adaptan completamente al ambiente
playero y eran del mismo modelo o disefio. Estas carteras son de materiales delicados, como
cuero o tela, que no son apropiados para resistir la arena, el sol, etc. Ademas, se visualiz6 que
esos productos tenian disefios mas comunes, que no transmitian el estilo de cada chica también
por los detalles que eran cierres o adornos metalicos, que pueden resultar incomodos o dificiles
de limpiar después de un dia en la playa.

Foto tomada a las 10:30 am.

Figura 2 Observacion del dia a dia.

———




Matriz de priorizacion

Importante

La dificulta para luego
limpiar la cartera o
mochilas.

No se repite €

Tener una cartera o bolso que
les brinde comodidad para la
playa, con un estilo
personalizado por ellas
mismas.

Siempre se

El uso de material con el
que se elaboran sus
carteras o bolsos.

menciona

El uso de carteras o mochilas
de un material inapropiado
para un dia de playa.

No es importante

Ajuste de la hipotesis

Analizamos las técnicas que se aplicaron para la investigacion como la entrevista y la

22

observacion del dia a dia para comprobar algunas hipdtesis del problema y las técnicas usadas si

validan la hipotesis del problema.

De las evidencias y respuestas obtenidas

Hipotesis 1: No sentirse 100 % satisfecha al momento de concluir su compra.

El 85% de las mujeres indica que no tienen opciones para comprar un bolso playero

apropiado a su estilo y gusto por lo que recurren a otros accesorios como las carteras, bolsos,

mochilas.

Hipotesis 2: No encontrar sus bolsos de playa o carteras de acuerdo con el estilo de vida

que llevan.
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Que el material que se usa para las carteras, mochilas o bolsos no es apropiado y no va de
acuerdo con su estilo.

Hipotesis 3: Encontrar los mismos modelos de carteras en casi todas las tiendas.

El 80% de la entrevistadas nos coment6 que en la tiendas o puestos de venta de
accesorios siempre encuentran los mismos disefios en las carteras, mochilas o bolsos e incluso
nos comentaron que los colores eran los més tradicionales.

Hipotesis 4: Llevar cartera, bolso o mochila de un material que se dafa por la brisa del
mar y la arena.

El1 90 % de las entrevistadas indica que los rayos solares, el clima de la playa dafian el
tipo de material de las carteras, mochilas o bolsos es por lo que ellas realizan una compra cada 3

meses de este accesorio y sienten que hacen un dafio continuo al planeta.



Descripcion del cliente

Figura 3 Arquetipo de cliente.

= S p
( SO MDD ) Perfil Personalidad
Sofia es administradora. Tiene 30 afos y Creativo
vive en Talara junto con su novio. . ]
Disfruta de su trabajo al cual dedica gran Comprometida
parte de su tiempo.
Valora la atencion perzonalizada y Extrovertida
i [———]
buena calidad de los productos y ama N )
verse a la moda. )
EDAD 30 afios (" Retos 0
- - N - Mejorar su estilo de vida.
SEXO Femenino Metas « Organizar un viaje con su familia o
PAIS Peruana . Crecer profesionalmente. pareja.
. B « Tener un estilo de vida » Tener un negocio propio.
EDUCACION Universidad SRR ERE
. saludable y moderno. Frustracion
OCUPACION Administradora . Obtetier un reconociibiento en - Siente que no puede equilibar su
ESTADO su trabajo vida personal con su trabajo.
Soltera 2 :
\_ CIVIL \_ Y, - El tiempo no le alcanza para poder
realizar todas sus actividades.
7 ~N \ J
Habitos Valores \ e
Fuentes de informacion 5

» Realiza compras online.

- Le gusta usar y comprar
accesorios personalizados
a su gusto.

- Le fasina viajar y estar
siempre a la moda.

« Pasar tiempo de calidad con su
pareja y familia.

+ Esta comprometida con su
desarrollo personal.

A

(.

Objeciones

« Sigue influencer de la moda.

- Escucha podscast de motivacion.

« Usa pinterest como fuente de
inspiracion para la moda.

« No puede lucir a la moda, porque no
cuentra algo que le personalize su estilo,)
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Capitulo 11

Disefio del producto o servicio innovador

Aplicacion de 1a metodologia design thinking

Etapa 1: empatizar

Técnica: Speed boat. : 7——

ply,

No sabemos porque las
mujeres llevan carteras o
mochilas a la playa.

Que optan por carteras | No conocemos la

o mochilas porque son ‘ ' necesidad que ellas tienen

amplias. | para usar carteras o
mochilas.

Descubrimos que las usan
porque no encuentran un

Que no les gusta llevar carteras \lj

o mochilas porque se pueden

danar por el efecto secundarios N .
de la playa, pero no tienen otra \|/ P 9 P
ondiom para el momento de playa.

Se desconoce porque no
adquieren un producto mas
adecuado para la playa.



Involucrase
e Focus group

Se realizo un focus group con 6 mujeres que tengan relacion personal con el problema
“Poca oferta en la variedad de bolsos playeros para damas en la ciudad de Piura”.

Se elaboraron 5 preguntas referentes al problema para conocer su opinion y punto de
vista de cada una.

Preguntas:

( Te consideras una mujer moderna en los aspectos de personalidad? ;Por qué?

(Es de tu agrado adquirir productos personalizados seguin tus gustos o estilo de vida?
Por qué?

(Qué parte de la naturaleza prefieres el campo o el mar? ;Por qué?

(Qué cantidad de objetos sueles llevar para ir a tu lugar elegido?

(S1 te consideras una mujer moderna, crees que la responsabilidad ambiental también la
aplicas al realizar tus compras diarias o mensual?

Se procedio a realizar el focus group satisfactoriamente con las 5 mujeres que cumplian
con las expectativas y se realizé una grabacion con el consentimiento de cada participante.

Al finalizar el focus group se revisé la grabacion para obtener las conclusiones de cada
opinion sobre las preguntas realizadas.

Conclusiones de las preguntas:

Las 5 participantes que representa el 100 % indicaron que si son mujeres modernas ya

que cada una estd actualizada con su entorno social, laboral y familiar.
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En esta pregunta obtuvimos un 95% de asertividad en que las participantes les gusta
comprar u obsequiar cosas con definicion propia de la persona. El 5% restan nos indic6 que no es
relevante para ellas personalizar algo que compran.

El 80% de las mujeres nos indic6 que prefiere ir a la playa porque es un lugar relajante,
sociable y pueden liberarse de unos dias complicados en el trabajo.

Y el 20% eligi6 la naturaleza prefieren tener contacto de aire puro en el ambiente forestal.

El 100% de las clientas nos indico que elige la cantidad mas necesaria para su dia
incluyen los siguientes objetos personales como celular, billetera, cartera, mochila o bolso.

El 90% de las entrevistadas nos respondid que si, ya que en los 2 ultimos anos mas del
55% de sus compras para uso personal o del hogar son eco amigables o de materiales reusables.

Y el 10% nos digo que no tienen muchas frecuencias en hacer estas compras.

e Mapa de empatia.
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Figura 4 Mapa de empatia.

¢(QUE PIENSA Y SIENTE?

e Qué cuando quiere comprar un bolso un es
dificil encontrar uno que cumpla con los
detalles que ella quiere.
e Que encontrar y tener un bolso

(',QUE OYE? personali;ado a su estilo la har_él sentirse c"QUE VE?
satisfecha para verse mejor.
e Sobre las nuevas tendencias e Las nuevas

de moda de temporada para tendencias de modas
el verano. actualizadas, mediate las
e Que actualmente muchas redes sociales.
personas estan optando por e Observa paginas de
adquirir sus articulos o venta en accesorios y

accesorios de uso cotidiano ropa.
hechos de materiales .
ecoldgicos y eco amigables e Que los bolsos son un accesorio
con el medio ambiente. importante para ir a la playa.
e Sabe que tener un bolso que no sea
adecuado y seguro puede hacer que sus
pertenecias se mojen o ensucien con la
arena de la playa.
¢QUE DICE Y HACE?
FRUSTRACIONES ALEGRIAS
e Suele buscar mucho en tiendas comerciales y tiendas que se e Encontrar una tienda que le brinde la oportunidad de tener el bolso de playa
encuentran alrededor de la playa un bolso a su estilo, pero no que ella quiere de acuerdo con su estilo.
encuentra uno que cumpla con expectativas sobre el bolso perfecto e Bolso impermeable y practico de lavar.

para ella.
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Etapa: Definir
Que las mujeres de Piura no encuentran un bolso de playa donde el disefio mostrado sea
de su agrado, el tamafio sea correcto para el uso que le van a dar, también de un material eco
amigable y que sea muy propio a su estilo.
e Formulacion de necesidades:
Adquirir Un bolso de playa.
Un bolso playero a su estilo.
Que el bolso sea de un material eco amigable.
e Formulacion de los insight:
Compras compulsivas en carteras, bolsos, mochilas para la playa.
Pagar un precio elevado para adquirir las carteras, bolsos o mochilas.
Adquiere un producto que no la identifica con su estilo.
Reto creativo.

Tabla 6 Reto creativo.

Usuario + Necesidad + Insight
Adquirir un Compras compulsivas en
bolso de playa. carteras, bolsos, mochilas para
la playa.
Un bolso
Clienta Necesita playero a su Por qué? Pagar un precio elevado para
Angela estilo. adquirir las carteras, bolsos o
Calle mochilas.
Que el bolso
sea de un Adquiere un producto que no la
material eco identifica con su estilo.
amigable.
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Preguntas:

(Como podria encontrar un bolso que pueda ser eco amigable para reemplazar las
carteras, mochilas?

(Como podria tener participacion en la personalizacion de mi bolso?

(Doénde podria encontrar o visualizar los modelos, disefios de los bolsos de playa?

(Como podria tener seguridad con mis objetos personales si uso el bolso de playa?

Eleccion:

De la técnica reto creativo identificamos que Angela quiere un bolso de playa de material
eco amigable donde ella puede ser participe para personalizarlo segun su estilo de vida queriendo
que sea duradero seguro.

Etapa 3: Idear

e Lluvia de ideas.

Figura 5 Lluvia de ideas.
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Idea seleccionada:

Para ofrecer bolsos de playa personalizados vamos a seleccionar la siguiente idea que
describe como se podria realizar la personalizacion. Estampados de disefios atractivos sobre el
mar, las estrellas, el sol o el sunset en el exterior del bolso y el aplique de pedreria marina
dependiendo del tamafio de la clienta.

e Scamper

Figura 6 Scamper.

Carteras y mochilas para la playa por bolsos personalizados.

El uso de materiales eco amigable con bisuteria artesanal.

iuepudrosmotiicary Forro impermeable en la parte interna del bolso.
acurnria &1 combigg La tela o cuero por la paja.

Para un dia de campo o un viaje en carretera.

B - Los bolsos tradicional para playa.

g_—:r—::l Un bolso de playa personalizado por el estilo solicitado de la clienta.
Crear

Caracteristicas del producto o servicio innovador validado prototipo

Etapa prototipar

Se realizara un prototipado basico en papel que son los bocetos que representa la
visualizacion de los bolsos, disefios y los apliques que se usaran.

Bolsos de playa personalizados para damas:
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Bolsos: se presentaran 3 bolsos de diferentes tamafios y formas para que las mujeres
puedan elegir el bolso perfecto para ellas seglin su estilo.

Modelos

Bolso Shoulder bag de un tamafio pequefio.

Figura 7 Shoulder bag.

Figura 8 Canasta de mano

Figura 9 Morral de hombro.
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Bisuteria artesanal:
Pedreria marina y artesanal: se dard la opcion de que la clienta elija que tipo de pedreria
en tamafio chico o mediano desea para que se le aplique a su bolso de playa.
e Conchitas, caracolitos, estrellitas, aritos perlas.

Figura 10 Bisuteria.

Disefios: cada clienta podra personalizar con el disefio que ella decida elegir del
portafolio que se le brindara ya sea con su nombre o imagenes.
Personalizacion de nombre con alguna frase adicional.

Figura 11 Personalizacion con nombres.




Disefios para plasmar en el bolso: Atardecer, conjunto de estrellas.

Figura 12 Disefios.
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Paleta de colores: se mostraran los colores que se tendran a disponibilidad para
personalizar los nombres o bordar los disefios.

Figura 13 Paleta de colores.




Prototipo avanzado.
Presentacion de los bolsos de paja junco para que las clientas puedan elegir seglin la
mejor opcion que se adecue a su preferencia y estilo.

Figura 14 Prototipo.
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Modelos y caracteristicas de los productos.

Figura 15 Modelos de bolsos.

Shoulder bag.

Material: Paja junco que
es un materialeco
amigable en los bolsos y
es de fibras naturales.
Medidas: 19cm largoy
23 cm ancho.

Bolso frida.

Material: Paja junco que
es un materialeco
amigables en los bolsos 'y
es de fibras naturales.
Medidas: 23cm anchoy
20 cm largo.

Bolso reyna.

Material: Paja
toquillaque es un
material ecoamigable y
es extraido de fibras
naturales . Medidas: 23
cmanchoy 20 cm largo

Clienta Silvia.
Elige el modelo 3 para que se le puede personalizar de acuerdo con su estilo en la
pedreria y disefio, opta por la bisuteria marina.

Figura 16 Eleccion del bolso favorito por cada clienta.



Clienta 2 Diana.

Clienta 3 Andrea.

Etapa Testear:
Prueba con las clientas.

Se hizo entrega de los bolsos personalizados segun el estilo y gusto de las clientas.
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Figura 17 Entrega de los bolsos.
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Matriz receptora.

Tabla 7 Matriz receptora.

Fuente: Elaboracion propia.

«  El 100 % de las clientas validaron la
variedad de diseiios para personalizar
que visualizaron.
« E1100% de clientas precisaron que era
interesante poder combinar los diversos
apliques para decorar los bolsos.

« 2 de 3 clientas nos indicaron que la
paleta de colores debe tener mas
combinaciones en colores llamativos.
. 1 de 3 clientas preciso que los
diseiios sean realizados con la
misma paja.

. 2 de 3 clientas realizaron la siguiente
pregunta ;Cuando tiempo tomara
personalizar el producto?
+ Las 3 clientas tenian esta duda ya que no
sabian como adquiririan el producto
Tendran una tienda fisica?

Prototipo 2

-‘@'— Ideas nuevas

o
e 2 de 3 clientas nos consultaron si se
podria pintar el bolso.
. 2 clientas comentaron que se le
agregue un accesorio de cuidado que
facilite la
limpieza del bolso de playa.

Con la informacion que se registro en la malla receptora se ha analizado y tomado la

decision de hacer un segundo prototipo para tomar en cuenta las criticas constructivas,

desarrollar las preguntas y dudas asi mismo implementar las ideas nuevas.
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Figura 18 Bolsos pintados.

Bolsos con disefios de colores llamativo.

Bolso pintado con colorantes naturales

Para la limpieza del bolso playero se incluird una escobilla de cerdas suaves de un

tamafo pequefio y de facil uso.

40



41

El tiempo para personalizar el producto es variado ya que depende mucho del tamafo del
bolso y el disefio que seleccione la clienta segiin su estilo y no contaremos con una tienda fisica,
la venta de los bolsos playeros personalizados sera mediante una tienda virtual y las redes
sociales.

Resultados de validacion del prototipo.

Las clientas que interactuaron con el prototipo avanzado han validado el producto porque
se tomd en cuenta el registro de su informacion para la mejorar los bolsos playeros

personalizados.



Capitulo II1

Elaboracion del modelo de negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio.

Figura 19 Propuesta de valor del negocio.

Producto ecoamigable a un precio

accesible. Productos de buena calidad.
Materiales de calidad y larga Producto ecoamigable
duracion.

o . Alistarse para ir a la
Diseios personalizados .

playa.
Bolsos para playa Guardar sus pertenencias
. s ; en el bolso.
personalizados Bolsos de playa con poca -
capacidad. I'rasladarse a la playa.
Materiales de bajo impacto Mala calidad. Sacar sus objetos y
ambiental. Que se mojen sus acomodarse.
Forro impermiable y de buena aACCesorios.

calidad. Que se le malogre el

celular.

Mapa de Valor Perfil del cliente
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Elaboracion del lienzo del modelo de negocio
Se realiza el primer modelo de negocio para identificar los elementos relevantes del negocio, con una propuesta de valor que va a
diferenciar el producto de su competencia.

Figura 20 Lienzo del modelo de negocio.

s aYd p aYd
SOCIOS CLAVE ( ACTIVIDADES CLAVE i PROPUESTA DE VALOR RELACION SEGMENTO
- Implementar procesos que RS s T R TR CLIENTES CLIENTES

= iacié icen la cali ! Respuestas

Asociacién con los garanticen la calidad de los Bole e ol . P! y )

artesanos locales. pl‘OdllCtOS. ersonalizados inmediatas Y. Mu;eres de 20 a 60

P 2 precisas a los afios, con un nivel
- Seleccion del personal R clientes a traves de || gocioeconomico By C
TR T capacitado para la fabricacién y 4 whatsApp. de la ciudad de Piura.
e disefio del los bolsos gomo Rl fibeas i
-.Asoc1ac10n con o naturales y materiales .Contenfdo
tiendas de moda y L 3 et ados: mtel:ac‘tlvo.
comercio locales que diario.
RECURSOS CLAVE Le guste ir a la
vendan productos de Disefios Catalogos ava
playa. Personal capacitado en el diseiio personalizados digitales. PAYa
personalizado de bolsos de pajas. ? 9 . Moderna.
Conocimiento sobre las tendencias - ~ Eco amigable.
CANALES
de la moda playera.
Personal especializado en la confesion Redes sociales.
de bolsos de paja. - Instagram.
Materiales ecoamigables para la - Facebook.
confeccion de bolsos. - Tik Tok.
N J \ 7/ ",
COSTES DE ESTRUCTURA B FUENTES DE INGRESO

- Costo de materiales. empresa.

B e hive e o - Venta de bolsos personalizados.

- Servicios basicos: luz, agua e internet.
al personal.
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Descripcion del prototipo de lanzamiento

Pitch MVP (Producto minimo viable)

(Las mujeres de la cuidad de Piura estan interesadas en comprar bolsos playeros
personalizados?

Figura 21 Productos del MVP

Para validar el interés de las clientas se implementara un landing page con la propuesta
de valor que le estamos dando al producto.

Elaboracion de la landing page.

Se usara la plataforma Wix para la creacion de la pagina web y conocer si el publico
objetivo estd interesado, la difusion de la pagina serd mediante las redes sociales. El objetivo de
crear la pagina web es para validar y mostrar algunas caracteristicas de los bolsos playeros

personalizados.



Redes sociales:

Figura 22 Facebook, Instagram y landing page.

Eco Style

24 Me gusta » 45 seguidones © Mensse 1 Teguta
Pblicaciones  Informacdn  Mencones  Opimones  Sequidores  Folos  Mis v -
3 Cambia 3 2 pagina de £co Style y empieza a administraria.

Promocionas 0 web
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ccostyedd  Gswpes s ()

Spvicacones  Sluagadores 3 agudes

oo e

Bon 00 o4 o pecreaces €
. "

Fuente: Elaboracion propia.

Se estableceran indicadores claves para medir y conocer la aceptacion de producto.

Indicadores.

Adquisicién: este indicador serd medido con nuestra segmentacion que ingreso a la

landing page mediante el link compartido.

https://aleguanilo123.wixsite.com/my-site-4




e Activacion: personas que visitaron la landing page y exploraron nuestro contenido.
e Retencion: quienes se suscribieron a nuestra pagina brindandonos sus datos personales

como nombre, apellido, numero de celular, correo y algiin comentario.

N° de personas que se
suscribieron a nuestra
pagina.

N° de personas que
visitaron la landing

page.

52

x 100

73.08%
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El porcentaje de retencion nos da como resultado que tenemos 73.08% de aceptacion en

nuestras clientas que validan los bolsos playeros personalizados mediante nuestro landing page.

Figura 23 Data de la lading page.

Resumen del trafico

5 Ultimos 30 dias (16 dic 2023 - Hoy)

Sesiones del sitio

52

Sesiones a lo largo del tiempo

Visitantes Unicos

38

comparado con el periodo anterior (16 nov -
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Capitulo IV

Validacion del modelo de negocio

Aplicacion de 1a Metodologia Lean Startup
(Ries, 2011) La metodologia Lean Startup persigue el incremento del valor continuado durante el

proceso de desarrollo del producto.

Esta herramienta nos va a permitir construir, medir y aprender sobre el modelo de
negocio que se le va a ofrecer a la segmentacion de clientes que ya ha sido definida.

Como ya se construyo el MVP (producto minimo viable) para conocer la efectividad del
modelo de negocio se continuara con los siguientes pasos que son aprender y analizar los
resultados del MVP.

Tabla 8 Lean startup.

Adquision Interacion Retencion |Observaciones
Fecha -
Facebook |Instagram |[Landing page
La landing page
solo tenia el logo y
2/01/2024 6 4 3 2 una foo de un
producto y base de
datos
Landing page ya
3/01/2024 8 3 5 4 tenia mas modelos
de los productos en
visualizacién
4/01/2024 5 6 2 2
Se agrego la parte
de comentarios
5/01/2024 8 8 4 3 para conocer las
opiniones de
futuras clientas.
Se agrego una
6/01/2024 4 9 7 8 pequena
descripcion de
cada producto.
7/01/2024 5 7 8 4
8/01/2024 7 6 12 7
Landing page es
9/01/2024 4 8 10 8 més interactiva,
visible para las
visitantes.




48

Calcular la tasa de interaccion y retencion.

El indicador de retencion de usuarios en la landing page fue de un 73.08%

(Como impactaron las modificaciones y acciones de difusion en los indicadores?

Las acciones de modificacion que se fueron empleando en el avance de la landing page
dieron resultados positivos porque se observa que en los 4 tltimos dias de interaccion se obtuvo
un incremento del 55% en visita y suscripcion.

Malla receptora de informacion:

Tabla 9 Malla receptora.
Cosas interesantes Criticas constructivas
. La variedad de disefios en las redes *  Agregarle a los bolsos un forro
sociales y landing page. _ Interno.
«  Perfecto para la temporada de verano. - Mostrar mas informacion detallada

de los bolsos como medidas.

J 4
-@- Ideas nuevas
<)

« Bolso playero personalizado,
pero de otro tipo de material.

« Porque no estaba incluido el
precio en las imagenes.

Indicadores claves:
Porcentaje de entrevistadas que validaran el producto.

Para validarlo se debe tener un 55% de aprobacion.
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N° de entrevistadas
que aprueban el

: 9
modelo de negocio. , 0
x 100 | 90
N° de mujeres 10 /0

entrevistadas.

Este indicador muestra que el modelo de negocio es aprobado en un 90% con la
interaccion fisica del producto.

Figura 24 Comentarios con sugerencias.

HILDA VANESSA TIMANA FIESTA! @ o

Asianar a tu equipo v

COMENTARIO

Muy bonitos los disenos, excelente presentacion. Como sugerencia hay
mujeres que a veces preferimos otra tipo de material del bolso. Talvez si
diversificas el material del bolso. Sera excelente

Numero de visitantes a nuestra Landing page.

La meta de usuarios que visiten la pagina web es de 60 clientas.
Numero de usuarios en las redes sociales:

La meta de usuarios entre Facebook e Instagram es de 100 seguidores entre ambas.

Numero de visitantes a

. 38
nuestra Landing page. x 100 3 4 %

Numero de usuarios en 110
las redes sociales:

Con este indicador se ha obtenido un 34% de interaccion de cantidad con los usuarios en
las redes sociales y pagina web.
En la landing page no se logrd llegar a la meta de 60 usuarios visitantes, pero si se obtuvo

mas del 50% de la meta propuesta.
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En las redes sociales se cumplio la meta de 100 seguidores incluso se logrd obtener un
10% adicional del 100% establecido.
Descripcion del Modelo de Negocio Validado

Para la descripcion del modelo de negocio que es validado por la segmentacion se
implementara el uso del Concierge MVP que es una version de prueba que permitira comprender
y conocer cudl es la oferta de valor del producto.

Concierge MVP

En esta etapa se visualiza a 3 clientas interactuando con el producto en el lugar adecuado
para uso y se interactua con ellas para conocer si validan el modelo de negocio.

Figura 25 Interactuando con los prototipos.
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Malla receptora del Concierge MVP

Tabla 10 Malla receptora MVP.

. El packing de entrega.
« La personalizacién y tamaio de

los bolsos.
Preguntas y dudas Ideas nuevas

-  /Podrian agregarle packing
personalizado de entrega?

Lienzo del modelo de negocio

Se realizaron 10 entrevistas para explicar el modelo de la propuesta de negocio y se
realiz6 una breve introduccion sobre el modelo de negocio explicandolo de la manera mas
entendible y precisa.

Se mostro el cancierge MVP y se explico de manera detallada las caracteristicas,
medidas, tamafios para que las entrevistadas nos brinden sus opiniones, o sugerencias sobre el
producto.

A las entrevistadas se les mostro el lienzo de modelo de negocio explicandoles cada
elemento fundamental que tiene y como se realiza cada actividad. Ellas brindaron sus opiniones

de acuerdo con cada pregunta planteada sobre cada elemento del lienzo del modelo de negocio.
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e Propuesta de valor:
(Esta de acuerdo con las propuestas que tenemos para el producto?
Si: 90% No: 10%
El 10% que nos indic6 no estar de acuerdo con la propuesta mencionando que se le podia
agregar algo mas como una presentacion del packing personalizado a su estilo.
Entonces planteamos la siguiente pregunta

(Estarian de acuerdo en que el packing también sea personalizado?

N° de personas que

uerian un packin,
gersonalizago. ¢ 80% 1 0 0 0
N° de personas que 20 % X 4 /0
querian el packing que
tenga la tienda.

e Segmentacion:
(Crees que la edad determinada es la adecuada para comercializar nuestro modelo de

negocio?

El 70% de las entrevistadas mencionaron que si era la edad adecuada porque

las clientas ya tenian decision propia y economia estable.

El 30% nos indicé que deberiamos reajustar la edad y que sea a partir de 18 afios a més.

N° de encuestadas que
aceptan la 7
segmentacion. — x 100 2’3(%3
N° de encuestadas que | 3
sugieren otro tipo de
edad.

e Relacidn con el cliente:

Las entrevistadas indicaron que los puntos propuestos eran los mas adecuados para

interactuar con ellas.
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e (Canales:

Se explicaron que redes sociales se usaran para el negocio y se les consulto si les parecian
las més adecuadas.

(Qué les parece que las redes sociales como Facebook, Instagram y Tik tok sean los
medios de comunicacion seleccionados para compartir e interactuar con ustedes?

El 80% de mujeres nos indicd que si porque son las redes sociales que mas usan a diario.

El 20% nos sugirié que también podemos usar WhatsApp Business. Preguntamos a las 10

entrevistadas cuanta de ellas estaban de acuerdo en que se incorpore el WhatsApp Business.

N¢ de encuestadas
que quieren
WhatsApp Business. ﬂ x 100 | 66,6%
N° de encuestadas que 60
prefieren las redes
sociales ya

establecidas.

Con las opiniones recibidas por las entrevistas y sugerencias se obtuvo como resultado
que el 70% ha aceptado y validado las mejoras que se implementaran al lienzo del modelo de

negocio. Se realizara la reestructura en los elementos solicitados por el publico.



Lienzo del modelo de negocio validado

Se realizo la explicacion de los elementos del primer lienzo del modelo de negocio a las clientes y ella nos brindaron sus

opiniones que fueron redactadas en la malla receptora para poder precisarlas mejor y estas fueron presentadas en este modelo de

negocio y fue validado por la segmentacién del producto.

Figura 26 Lienzo del modelo de negocio II
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Capitulo V

Analisis de la rentabilidad

Estimacion del tamaiio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos

Para conocer el tamafio del mercado potencial del proyecto aplicaremos la segmentacion
demografica con una poblacién de mujeres considerando las variables en edad, sexo y nivel
socioeconomico. La segmentacion se aplicard con 3 provincias segmentadas de la ciudad de
Piura estas son Paita, Talara y Sechura de las cuales se recopilaran los datos para desarrollar el
Segmento. El andlisis lo determinaremos con informacion del INEI, APEIN Y CPI Research.

Tabla 11 Mercados por segmento.

MERCADO POTENCIAL POR SEGMENTO
1. Célculo del ndmero de habitantes del Sector NSEBy C

NUmero de Mujeres 175,789

Porcentaje de personas en el NSE B 3.70% 6,504
Porcentaje de personas en el NSE C 24.30% 2717
Total nimero de habitantes en el Sector NSE By NSE C 49,221

2. Calculo del nimero de mujeres de las Provincias Paita, Sechura, Talara del sector By C
Provincias, Paita, Sechura, Talara

NSE B 2.10% 176

NSE C 16.90% 7,219

Total nimero de habitantes de mujeres de las Provincias Paita, Sechura, Talara del Sector By C 7,395

3. Calculo del nimero de mujeres de las Provincias Paita, Sechura, Talara del sector By C

SEXO NSB B NSEC | TOTAL
MUJERES 44.4% 55.6%| 100.00%
Total nimero de habitantes de mujeres de las Provincias Paita, Sechura, Talara del Sector By C 78 4,014 4,092
4, Calculo del nimero de habitantes mujeres del Sector B y C que tienen 20 a 60 afios

EDAD

20 a 35 afios 10.00% 12.40%

36 a 45 afios 18.40% 25.40%

46 a 60 afios 7.40% 9.50%

Total porcentajes por Sectores 35.80% 47.30%

MERCADO POTENCIAL POR SEGMENTO 28 1,899 1,926
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Realizado el calculo del mercado potencial con cada variable se determina que el
mercado por segmento es de 1,926 mujeres con dicho dato se aplicara la determinacion del
tamafo de la muestra.

Tabla 12 Muestra.

TAMANO DE LA MUESTRA (n) kA2*p*g*N
(€"2*(N-1) + k"2*p*q
N (Tamafio de la poblacién)
K (Segun nivel de confianza) 2.05|N. confianza: 98.0%
p (Proporcién de la poblacién que cuenta con la caracteristica) 0.50
q (Proporcion de la poblacién que no cuenta con la caracteristica) 0.50
e (Error permisible) 0.05
5. Tamafio de la muestra
n= 2,031.39 381
5.33

El resultado del tamaiio de la muestra es de 381 mujeres de las 3 provincias de la ciudad
de Piura. Con el tamafio de muestra aplicaremos una encuesta para conocer el mercado potencial,
mercado disponible, mercado efectivo, mercado objetivo, la frecuencia y la demanda final del
producto también se considerara el porcentaje de participacion del mercado en la capacidad de
produccion y financiamiento se usara un porcentaje del 15%

Tabla 13 Demanda final.
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Mercado potencial
¢Utilizas bolso de playa?

Si 351 92%
No 30 8%
Total 381 100%
Total M.P 1772

Mercado Disponible
¢Estarias interesada en adquirir un bolso de playa personalizado?

Si 335 88%

No 46 12%

Total 381 100%
Total M.D 1560

Mercado Efectivo
Si pudieras personalizar tu bolso de playa a tu estilo ;Cudnto estarias dispuesta a pagar?

110 a 140 soles 320 84%
145 a 165 soles 61 16%
Total 381 100%
Total M.E 1310
Mercado Objetivo
Capacidad de produccion y financiera 12%
Total del M.O 157
: s . q . Numero de
Frecuencia de compra ¢Con que frecuencia comprarias un bolso de playa personalizado? Meses encuestas % Compras
Bimestral 6 23 6% 0.4
Anual 12 358 94% 113
Total 381 100% 11.64

¢Qué tamaiio de bolso de playa personalizado compraria?

Pequefio "Bolso Straw bag" 76 20%
Mediano "Bolso Frida" 233 61%
Grande "Bolso Queen" 72 19%
Total 381 100%
Demanda final
¢Cudntos bolsos de playa personalizados compraria al afio?
1 Bolso playero 46 12%
2 Bolsos playero 335 88%
Total 381 100%
Total D.F 985
Producto Proporcion de ventas
Bolso "Straw bag" 19% 187
Bolso "Frida" 51% 502
Bolso "Queen" 30% 296
Total 100% 985

La demanda proyectada final nos indica que se produciran 985 bolsos personalizados en
una proporcion de ventas al 100% con una frecuencia de compra de nuestro mercado objetivo de

2 bolsos playeros personalizados anuales en los tamafios pequefio, mediano y grande.



Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento

Para el plan de inversion se ha considerado una inversion tangible, intangible o

preoperativa y el capital de trabajo 3 necesidades precisas para obtener el total de la inversion del

proyecto.

Tabla 14 Plan de inversion.

| PLAN DE INVERSION

1. INVERSION TANGIBLE [ s/ 8,280.00
EQUIPOS/ HERRAMIENTAS | S/ 6,250.00
Precio Unitario S/ Cantidad s/ Total
Equipo de computo (laptop) 2,200.00 1 2,200.00
Impresora 750.00 1 750.00
Maquina de coser singer (semi industria 1,800.00 1 1,800.00
Equipo movil (Celular) 1,500.00 1 1,500.00
MUEBLES | S/ 2,030.00
Precio Unitario S/ Cantidad g/ Total
Escritorio 400.00 1 400.00
Silla 200.00 1 200.00
Estante 180.00 1 180.00
Mesa de trabajo 1,250.00 1 1,250.00
2. INVERSION INTANGIBLE / PRE-OPERATIVA | S/ 2,900.00
Precio Unitario S/ Cantidad s/ Total
Licencia de funcionamiento 900.00 1 900.00
Pagina web 60.00 12 720.00
Constitucion de la empresa 450.00 1 450.00
Registro de la marca en Indecopi 535.00 1 535.00
Acondicionamiento del local
Extintor PQS 6 Kilos 120.00 1 120.00
Sefalizaciones 10.00 5 50.00
Luz emergencia 65.00 1 65.00
Botiquin 60.00 1 60.00
3. CAPITAL DE TRABAJO S/ 46,827.28
Alquiler y garantia 800.00 2 1,600.00
Costos variables 34,830.28 1 34,831.28
Gastos fijos 5,198.00 2 10,396.00
| TOTAL INVERSION [ s/ 58,007.28 |
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El monto para implementar y dar inicio al proyecto requiere un total de inversion de S/
58,007.28. Para la inversion tangible se requiere S/ 8.228 en equipos, maquinarias y muebles, en
la inversion intangible S/ 2,900 que el acondicionamiento del local, los permisos, documentacién
a la formalidad del proyecto y un capital de trabajo de S/ 46,827.28 que se considera alquiler del
local para la confeccion de los disefios del producto, costos variables y gastos fijos.

Estimacion de costos, clasificacion de costos fijos y variables. Determinacion del punto de
equilibrio.

El mercado por segmento dio 3 productos en diferentes tamafios para la comercializacion
de 3 modelos de bolsos playeros personalizados por ello se ha considerado todo el costo que
requiere realizar el producto.

Tabla 15 Precio.

PRECIO DE VENTA

Productos Precio
Bolso "'Straw bag" S/ 162
Bolso "'Frida™ S/ 166
Bolso ""Queen™ S/ 160

El precio de venta por unidad de los productos en lo 3 tamafios es variado. Se tiene el
bolso “Straw bag” a un precio de S/162.00 bolso “Frida” a S/166.00 y bolso “Queen” a S/160.00
estos precios se han calculado en base a los costos fijos, costos variables y la cantidad a producir

cada mes.



Tabla 16 Costos variables.

. s Costo .
Descripcion Sz'is::?rio Cantidad Descripcion |, ..~ |Cantidad
Bolso "Straw bag" S/28.00 Und B?lso Frida $/37.00 Und
Hilo 3/ 030 Tubo Hilo $/0.30 Tubo
Tela forro 3/ 6.50 M Tela forro $/6.50 M
Mano de obra /636 Hora Mano de obra S/6.36 Hora
Apliques - Bisuteria | §/15.00 Pqt Apliques - Bisuteria | S/15.00 Pqt
Pegamento B 6000 </ 2.00 Und Pegamento B 6000 S$/2.00 Und
Caja carton - envio | S/4.00 Und Caja carton - envio | S/4.00 Und
Tela packing S/7.00 M.T Tela packing 8/7.00 MT
Stickers $/0.80 Und Stickers $/0.80 Und
Nylon $/9.00 Rollo Nylon $/9.00 Rollo
Agujas $/0.50 Und Agujas $/0.50 Und
Driza 1/8 $/0.50 M.T Driza 1/8 S$/0.50 M.T
Total S/79.96 Total S/ 88.96
Descripcion Sz?::rio Cantidad
Bolso "Queen" S/ 45.00 Und
Hilo S/0.30 Tubo
Tela forro S/6.50 M
Mano de obra S/ 6.85 Hora
Apliques - Bisuteria | S/15.00 Pqt
Pegamento B 6000 S/2.00 Und
Caja carton - envio S/4.00 Und
Tela packing S/7.00 M.T
Stickers S/0.80 Und
Nylon $/9.00 Rollo
Agujas S/0.50 Und
Driza 1/8 S/0.50 M.T
Total S/ 97.45
TOTAL DE COSTOS  |CANTIDAD| PRECIO | TOTAL
VARIABLES
Bolso "Straw bag" 20 79.96 S/ 1,599.20
Bolso "Frida™ 61 88.96 S/ 149.96
Bolso "Queen™ 50 97.45 S/ 4,872.50
TOTAL 131 266.37 S/ 34,894.47

60



61

Los costos variables para la produccion de los bolsos playeros personalizados en los
3 modelos tienen una variedad de costo variable unitario el modelo “Straw bag” tiene un costo de
S/79.96 que incluye el bolso que es la materia prima los accesorios para personalizar, el packing
del producto final y la mano de obra, el tiempo para personalizar este modelo es de 1 hora. El
modelo “Frida” tiene un costo de S/88.96 que incluye el bolso que es la materia prima los
accesorios para personalizar, el packing del producto final y la mano de obra, el tiempo para
personalizar este modelo es de 1:30 minutos y el ultimo modelo “Queen” tiene el costo de
S/97.45 que incluye el bolso que es la materia prima los accesorios para personalizar, el packing
del producto final y la mano de obra, el tiempo para personalizar este modelo es de 2 horas. Cada
modelo tiene un poco mas de tiempo en la personalizacion debido al tamafio del bolso que se
personalice.

Tabla 17 Punto de equilibrio.

Modelos "'Straw bag" "Frida™ "Queen™
Precio de venta S/ 161.68 S/ 165.52| S/ 160.80
Costo Variable S/ 79.96 S/ 88.96 S/ 97.45

Margen de
contribucion S/ 79.86 S/ 81.80 S/ 83.75
ponderado
% Participacion 19% 51% 30%
MC Ponderado S/ 80.06 S/ 82.05 S/ 84.30
y S/ 5,198.00 21 Unidades
Costos Fijos mensuales
S/ 246.41
Unidades 4 5 11

El punto de equilibrio calcula una proyeccion de un nivel de ventas en 21 bolsos playeros
personalizados mensuales deducidos entre el balance de los costos, el precio de venta y el costo

variable unitario
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Tabla 18 Proyeccion de ventas en unidades mensual.

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES MENSUAL

EN UNIDADES

Productos Mensuzles ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO [AGOSTO |SETIEMBRE|OCTUBRE|NOVIEMBRE|DICIEMBRE| TOTAL
Bolso "Straw hag 2 I u 10 55 § Kl 0 il 8 1 Kl 187
Bolso "Frida’" 6l 5 i 3 3 % £ i 3 U 5 5 502
Bolso "Queen" 5 Q 3 Y 9 0 2 55 5 0 /] 3 2%
% Mensual 1% 10% T | % | 8% | M | W% | &% % M 5 6% | 100%
TOTALENUNIDADES | 131 100 8 62 5 5 g 5 69 5 82 14 95

| CrecimientoAnual | 8% |

PROYECCION DE VENTA EN UNIDADES ANUALES

ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
Bolso "Straw bag" 187 202 218 236 254
Bolso "Frida" 502 542 586 632 683
Bolso "Queen” 296 320 345 373 403
TOTAL DE VENTAS| 985 1,064 1,149 1,241 1,340
Producto Proporcion |  Unidades
de ventas Anual
Bolso "Straw bag" 19% 187
Bolso "Frida" 51% 502
Bolso "Queen" 30% 296
Total 100% 985

Los bolsos playeros personalizados tienen mayor demanda de acuerdo con el porcentaje
de modelo que desea adquirir la segmentacion. La produccion anual es de 985 bolsos en los 3
modelos de los bolsos se calculard en 12 meses para determinar la demanda de bolsos que se
vendera cada mes, la cantidad maxima que se confeccionara y comercializara es de 20 bolsos
personalizados en tamafo pequefio, 61 en tamafo mediano 50 en tamafio grande. El proyecto
esta con una proyeccion de 5 afios de comercializacion por lo que se determina un crecimiento

del 8% anual en la produccion debido al sector turistico enfocado en las playas del norte del pais.



Tabla 19 Proyeccion de ventas.
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PROYECION DE VENTAS
ENSOLES
ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL MAYO JUNIO | JULIO |AGOSTO| SETIEMBRE |OCTUBRE|NOVIEMBRE|DICIEMBRE| TOTAL
Bolso "Straw bag" 93234 | 92910 | 92263 91617 2425 91203 | 94850 | 51,340 91940 9123 | Y1617 | Y4850 (3023346
Bolso "Frida" 910097 | S/8276 | 57283 96,29 95462 95959 | §7449 | 9463 95297 95608 | STM9 | 59269 (8309273
Bolso "Queen” 98040 | 96753 | S48 92251 1447 91930 | 93538 | 2412 94020 91930 | 94342 | S6110 |4759.06
TOTAL DE INGRESOS| §/3234 | §/2910 | §/2.263 91617 92425 91293 | /4850 | S/1.940 /1,940 91293 | S1617 | S/4850 |3023346
PROYECCION DE VENTA ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Bolso "Straw bag" 30,233 51,685 55,819 60,285 65,108

Bolso "Frida" 83,093 89,740 96,919 104,673 | 113,047

Bolso "Queen" 47,596 51,404 55,516 59,957 64,754

TOTAL DE VENTAS | 160,922 192,829 208,255 224,915 | 242,908

Se proyecta una venta anual de S/ 160,922 este total de ventas se ha calculado con las

unidades vendidas anual.

Tabla 20 Proyeccion de costo de ventas

|

PROYECCION DE COSTO DE VENTAS

COSTOS TOTALES
Bolso "Straw bag" | S/ 79.96
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO | JULIO | AGOSTO |SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ANO
S/ 159915 143919 1199 800 | S/ 11999 640(S 23995 960|S 90 (S 640| 9 800 | S/ 23995 14,953
Bolso "Frida" S 88.96
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO | JULIO | AGOSTO |SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ANO'L
S/ 542115 444819 391418 33809 2936 (S 3203|S 4003|S 2491|S/ 284718 30519 4003181 4982|S/ 44,658
Bolso "Queen" [/ 97.45
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO | JULIO | AGOSTO |SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ANOL
s agnly 4]y [y 13| g7ls 1169(S 2144]S 1e62]Sr  24%6|S L169]S  2g3L]S  3703|S 28845
PROYECCION DE COSTO DE VENTA 5 ANOS
CRECIMIENTO ANUAL 8%
TOTAL COSTO DE
VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Bolso "Straw bag" | S/ 14,953 | S/ 16,149 | S/ 17441 S/ 18836 |S/ 20,343
Bolso "Frida" s/ 44658 | S/ 48231 S/ 52,089 | S/ 56,256 | S/ 60,757
Bolso "Queen” s/ 28845|S/ 31,153 |S/  33645|S/ 36337 |S/ 39,244
TOTALCOSTODE | ¢/ 59610|s/ 64379|S/ 69530 |S/ 75002 | S/ 81,099
VENTAS




La proyeccion de costos de ventas se ha calculado del costo variable y la cantidad en
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unidades que se va a producir cada mes. El primer afio el proyecto tendra S/ 59,610 de costo en

ventas, cada afo el costo de venta incrementara el 8% ese porcentaje es porque se calcula con el

crecimiento anual del sector comercio del pais.

Tabla 21 Planilla de personal.

PLANILLA DE PERSONAL

9.0% 50%
... |COSTO TOTAL COSTO TOTAL
PUESTO / CARGO SUELDO BRUTO |ESSALUD|  CTS GRATIFICACION ANUAL MENSUAL
Personal de confeccion S/ 1,300.00 | § 117.00 | § 650.00 | &/ 650.00 | &/ 18,304 S 1,525
Administrativo S 1,500.00 | S/ 135.00 | S/ 750.00 | S/ 750.00 | §f 21,120 S 1,760
Vendedor S 1,200.00 | S/ 108.00 | S/ 600.00 | S/ 600.00 | S/ 16,896 S 1,408
\ |sl 56320] E 4693
)
Proyeccion de Unidades | Mano de Obra por
Vendidas Producto Sueldo Confecc.: | S/ 1,525
Unidades % # Dias Laborados: 30
20 15% Costo por Dia: 50.84
61 47% Costo por Hora: 6.36
50 38%
131 100%

La planilla personal se ha considerado por la formacion en el régimen laboral de la micro

y pequeia empresa MYPE. Este régimen cumple con los beneficios de ley que la empresa “Eco

Style” puede ofrecerles a sus trabajadores por la prestacion de sus servicios mensuales. La

empresa contara con 3 trabajadores. Un personal de confeccion que sera el encargado de la

personalizacion de los bolsos playeros, en los disefos, el aplique de la bisuteria y la aplicacion de

los forros internos y concluir con el armado del producto para su entrega a la clienta final. El
administrador manejara los movimientos economicos de la empresa y el vendedor se encargara

del manejo de la interaccion de la pagina web, las redes sociales y mantener una comunicacion

de satisfaccion con las clientas.
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Los beneficios que se les considera son remuneracion minima vital, el seguro de EsSalud,

Cts y gratificacion. Este costo total anual es de S/ 56,320 también se ha calculado el costo

unitario de mano de obra por bolso que es S/6.36 por hora.

Tabla 22 Gastos fijos.

GASTOS FIJOS MENSUALES

GASTOS

ADMINISTRATIVOS

MENSUALES S/ 4,398.00
Alquiler de un local S/ 800.00
Sueldo Planilla S/ 3,168.00
Servicio de agua potable S/ 30.00
Servicio de energia eléctrica | S/ 120.00
Internet S/ 100.00
Servicios contables S/ 120.00
Pago de telefonia S/ 60.00
GASTOS DE VENTAS S/ 800.00
Publicidad en redes sociales | S/ 200.00
Publicidad de marketing S/ 600.00

TOTAL GASTOS

S/ 5,198.00

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos
Administrativos S/ 52,776 | S/ 52,776 | S/ 52,776 | S/ S/ 52,776
Gastos de Ventas S/ 9,600 | S/ 9,600 | S/ 9,600 | S/ S/ 9,600
TOTAL GASTOS | S/ 62,376 | S/ 62,376 | S/ 62,376 | S/ S/ 62,376

Los gastos fijos anual son de S/ 62,376 para obtener este monto se ha multiplicado por el

monto de S/ 5,198 que es el gasto mensual. Se han considerado los gastos de ventas y los gastos

administrativos que tendra la empresa cada mes como pago servicios, alquiler del local,

publicidad en las redes sociales y el servicio contable.



Tabla 23 Costos fijos unitarios.

cosTos  |PROPORCION| ASIGNACION
SO &SNS FI1JOS DE VENTAS o
PRODUCTO
Total Gastos Fijo S/ 5,198.00
Bolso "Straw bag" 19.00% 987.62
Bolso "Frida" 51.00% 2,650.98
Bolso "Queen" 30.00% 1,559.40
Bolso “Straw bag" Bolso “Frida"
* Costo Variable Unitario (CVU) * Costo Variable Unitario (CVU)
o[ 1 ] ows[ s |

* Costo Fijo Unitario (CFU)

CFU= Costo Fijo Total
Q

Q:Produccion estimada al mes

CFU= 987.62
20
CFU= 49.38

*COSTO TOTAL UNITARIO (CTU)

CTU=  CW+CFU

CTU= 129.34
*PRECIO VENTA (PV):
PV= Costo Total
(1-%Marg.Gan.)
%M.Ganancia= 20%
PV= 129.34
80%
PV= 161.68

* Costo Fijo Unitario (CFU)

* COSTO TOTAL UNITARIO (CTU)

* PRECIO VENTA (PV):

%M.Ganancia=| 20%)

CFU= Costo Fijo Total
Q

Q:Produccion estimada al mes

CFU= 2,650.98
61
CFU= 43.46
CTU= CVU + CFU
CTU= 132.42
PV= Costo Total
(1-%Marg.Gan.)
PV= 132.42

80%

PV= 165.52
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Bolso ""Queen""
* Costo Variable Unitario (CVVU)

CVvu= 97.45

* Costo Fijo Unitario (CFU)

CFU= Costo Fijo Total
Q

Q:Produccién estimada al mes

CFU=__ 155940
50

cru-[amas ]
* COSTO TOTAL UNITARIO (CTU)

CTU= CVU + CFU

cru=[ 12864 |

* PRECIO VENTA (PV):

PV= Costo Total
(1-%Marg.Gan.)

%M. Ganancia=

PV= 128.64
80%0

PV= 160.80

Los costos unitarios se han usado para poder calcular el precio de los bolsos playeros
personalizados, con el total de los costos fijos, el costo variable unitario y la cantidad a vender
por un mes. Al precio de cada bolso playero personalizado en los modelos “Straw bag” “Bolso
Frida”, “Bolso Queen” se le ha calculado que de la venta de estos modelos de bolsos se obtendra
una ganancia del 20% de cada uno.

Tabla 24 Depreciacion.

Sub Total Deprecacion
Concepto Valor total | (Sin IGV) | Vida util | % Deprec. anual S/

Equipo de computo (laptop)| S/ 2,200.00 | S/ 1,864.41 4 25% S/ 466.10
Impresora S/ 750.00 | S/ 635.59 4 25% S/ 158.90
Maquina de coser singer
(semi industrial) S/ 1,800.00 | S/ 1,525.42 10 10% S/ 152,54
Equipo mévil (Celular) S/ 1,500.00 | S/ 1,271.19 4 25% S/ 317.80
Escritorio S/ 400.00 | S/ 338.98 10 10% S/ 33.90
Silla S/ 200.00 | S/ 169.49 10 10% S/ 16.95
Estante S/ 180.00 | S/ 152.54 10 10% S/ 15.25
Mesa de trabajo S/ 1,250.00 | S/ 1,059.32 10 10% S/ 105.93
TOTAL DE ) g/ 1267
DEPRECIACION S/ 8,280.00 | S/ 7,016.95
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Amortizacion (en 5 afios) Anual
2,605.00 | 5% | 5 | 130.25

| TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION | 1,397.62 |

La depresion y amortizacion anual es S/ 1,397.62 en los equipos, maquinarias y la
amortizacion de la inversion intangible, cada equipo tiene la devaluacion en depreciacion en un
porcentaje determinado segin sus anos de vida util.

Tabla 25 Flujo de caja proyectado.

| ANO 0 | Alo1r | AN02 | A03 | Alo4 | ANos
INGRESOS S/ - S/ 16092225 S/ 19282855 S 20825484 S/ 22491522 S/ 289,798.91
VENTAS S 16092225 § 19282855 S 20825484 S 22491522 §  242908.44
RECUPERACION DEL CAPITAL DE TRABAJO S 46,890.47
EGRESOS s/ 5807047 S/ 13807866 S/ 13322284 S 13940078 S/ 14607295 S/ 15334139
INVERSIONES S 58,070.47
COSTO DE VENTAS S 5061044 § 6437928 S/ 6952962 § 7509199 S/ 8109935
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 5277600 § 5277600 S 5277600 S 5277600 §  52776.00
GASTOS DE VENTAS S 960000 § 960000 S 960000 § 960000 §  9,600.00
INPUESTO A LA RENTA § 1609222 § 646757 S 749516 S/ 860496 §  9,866.05
ISALDO DE CAJA -5/ 5807047] S 2284358] S/ 59605.71|S/  6885406|S/ 7884228 | S/ 13645752
| COK S
‘VALOR ACTUAL NETO (VAN) \ Sl 107,557.78 \
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 9% |

El flujo de caja o el flujo de efectivo se proyecta con el saldo de caja que se obtendra
cada afo, se empieza con un afo cero que le corresponde a la inversion inicial del proyecto. Se
consideran los ingresos y egresos anuales en el cuadro se observa la proyeccion de 5 afios que se

han considerado y la recuperacion del capital de trabajo al afio 5.
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Evaluacion Econémica y Financiera: Calculo VAN y TIR

Tabla 26 Estado de resultados.

| ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES (ERI) ‘

| ANo1 | ANo2 | ANo3 [ ANo4 | ANO5 |
VENTAS S 160922 S/ 192829 S/ 208255 S/ 224915 S/ 242,908
COSTO DE VENTAS S 59610 S 64379 § 69530 § 75092 S/ 81,099
UTILIDAD BRUTA S 101312 S/ 128449 S/ 138725 S/ 149823 S/ 161,809
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 52776 § 52776 S 52776 S/ 52776 S 52776
GASTOS DE VENTAS S 9600 § 9600 S 9600 S/ 9600 S/ 9,600
DEPRECIACION Y AMORTIZACION § 1398 § 1398 § 1398 S 1398 S m
UTILIDAD OPERATIVA S| 3753 S/ 64676 S/ 74952 S/ 86050 S/ 98,660
GASTOS FINANCIEROS g S g S S

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ 37538 S 64,676 S/ 74952 S/ 86,050 S/ 98,660

10.0% IMPUESTO A LA RENTA S/ 16,092 6,468 S/ 749 8,605 S 9,866
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO S/ 21,446 S/ 58,208 S/ 67,456 S/ 77,445 S/ 88,794

Del estado de resultados integrales obtenemos la utilidad bruta, operativa, la de antes y
después de impuestos. El proyecto se ha considerado en un régimen mype tributario (MYPE)
dentro de régimen tributario que tiene el pais se trabaja con el 10% de los ingresos netos por eso
en el afio 1 se obtiene una utilidad después de impuesto de S/ 21,446 y para los afios
consecuentes esta utilidad tiene un crecimiento de rentabilidad.

Tabla 27 Costo de oportunidad del capital (Cok).

COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL (COK)

METODOLOGIA DE TASAS PASIVAS

TEA PASIVA MAS ALTA 7.70% Compartamos Financiera

Opinion de duefios de tiendas en la
PRIMA DE RIESGO 18.00% venta accesorios playeros.

COK 25.70%
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El costo de oportunidad de capital que nos da el proyecto es del 25.70% este porcentaje

es la demanda en una rentabilidad minima que se quiere ganar del proyecto. Se considera la tasa

pasiva mas alta que ofrecen los bancos y cajas rurales de la ciudad de Piura. Compartamos

financiera ofrece una tasa efectiva anual (TREA) para su ahorro del 7.70% por el monto de la

inversion inicial que es S/ 58,071.47 también se ha considerado la prima de riesgo que tiene la

venta del producto por lo que se convers6 con 2 duefios de tiendas que tienen mas de 7 afios

dedicados a la comercializacion de accesorios para damas que les gusta la playa he indicaron que

el riesgo que se puede tener es del 18%.

Tabla 28 Estado de situacion financiera.

‘ ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL (ESF)

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO S/ 11,996.00
CUENTAS POR COBRAR ~ §/
MERCADERIA S/ 34,895.47
ACTIVO NO CORRIENTE

MAQUINARIA Y EQUIPO  §/ 8,280.00
ACTIVOS INTANGIBLES S/ 2,900.00
[TOTAL ACTIVO | 5/58,071.47 |

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR S/
OTRAS CUENTAS PORPAGAR &/

PASIVO NO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR DE L/P S/

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL S/ 58,071.47
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIQ| S/ 58,071.47 |

El en estado de situacion financiera inicial se observa que el proyecto tiene un balance

equilibrado entre el total de sus activos y el total de pasivo y patrimonio. Teniendo la inversion

mayor de efectivo en el activo no corriente con maquinaria y equipos. El proyecto no cuenta con

pasivos corrientes y no corrientes, pero si con un patrimonio de capital social de S/ 58,017.47
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Tabla 29 Calculo del Valor Actual Neto (VAN).

| COK | 25.70% |

VALOR ACTUAL NETO (VAN) | s/ 107,557.78 |

En el VAN calculamos los saldos del flujo de caja con el COK y se le resta la inversion
inicial para obtener el resultado del excedente en saldo del proyecto en los 5 afios. La VAN del
proyecto es de S/ 107,557.78

Tabla 30 Cdlculo de la tasa interna de retorno (TIR).

| COK | 25.70% |

[TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 79% |

La tasa interna de retorno, que da la inversion total esta en un 79% anual esto indica que
es rentable porque la tasa de interés que estd generando el proyecto es superior al costo de

oportunidad del capital.
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Conclusiones

La demanda de poder estar siempre a las tendencias de ser tnica con lo que se adquiere
como mujer cada dia estd aumentando y esto permite mas aumento de productos eco
amigables para el uso de la rutina diaria y més personalizacion.

Los bolsos playeros personalizados seran de calidad ya que la segmentacion que tiene
como mercado objetivo si esta disponible para pagar el precio de venta determinado en
estructura de costos y la estrategia de venta que ha considerado no solo le va a permitir
tener clientas de la zona sino también de otros departamentos del pais ya que la mayor
interaccion de marketing del producto sera por las redes sociales y su pagina web.

Los productos tendran ventas equiparadas que mantienen el equilibrio entre los costos
variables y fijos de la produccion. El modelo de negocio da un valor actual neto (VAN)
de S/ 107,557.78 al afo que indica la rentabilidad.

Eco Style muestra saldos positivos en su proyeccion por los 5 afios esto indica que la
comercializacion de bolsos playeros personalizados si es rentable en la ciudad de Piura.
Tiene una TIR del 789% anual precisa que si viable para un inversionista en el retorno de
la inversion inicial.

Los resultados financieros que se han usado en el proyecto muestran que si es viable y
rentable. Asi mismo ayuda a reducir las compras compulsivas de carteras, bolsos o
mochilas para que las mujeres lleven a la playa.

La estrategia de hacer uso de un prototipo real le ha otorgado la ventaja en la validacion y

aceptacion del modelo de negocio por el segmento del mercado.
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Recomendaciones

Al tener un crecimiento de empoderamiento en las mujeres también se podria considera
implementar la venta de otros tipos de accesorios como pulseras, taloneras.

Que el portafolio de disefios y modelos de los bolsos playeros estén en constante cambios
de acuerdo con las tendencias de la moda del mercado externo que también se
implementen ventas por temporada o campafia en las playas mas concurridas de las
ciudades de Piura para tener mas interaccion del publico objetivo.

Su proyeccion financiera es rentable, pero se precisaria en poder minimizar un poco mas
el costo venta mediante la implementacion de conocer nuevos proveedores que le brinden
precios mas accesibles en los bolsos.

También se podria implementar estrategias para poder llegar a tener un pequefio
segmento de mujeres del NSC A de las 3 provincias ya que ellas pertenecen también a un
estilo de vida moderno.

Cuando el proyecto se implemente se debe cumplir con la propuesta de valor que esta

redactada en el lienzo del modelo de negocio ya que eso relevante ante la competencia.
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ANEXOS

Anexo 1: Problemas
Problema 1: Aumento de contaminacion por la valva de la concha de abanico en la
provincia de Sechura — Piura.

La contaminacion por la valva de la concha de abanico afecta a la poblacion de Sechura
porque el olor de este producto acuicola es demasiado fuerte que atrae a insectos dipteros
(moscas) estos transportan gérmenes que los van propagando por los lugares que viajan y se
posan en los alimentos. La poblacion que vive cerca del lugar donde se desecha la valva es la
mas afecta. Estos insectos tienen alrededor de 300 bacterias que pueden dafar el sistema
inmunoldgico asi mismo causando enfermedades en los seres humanos.

Causas:

El incremento de la concha de abanico en la provincia de Sechura, que aumenta la
produccion en las fabricas donde realizan todo el proceso de limpieza y envasado para obtener el
producto final para sus compradores.

Lugares informales que se dedican al mismo proceso del producto y no cumplen con los
estandares de calidad.

Poco control por parte de la institucion publica en las fabricas para revisar como se lleva
el control de calidad con los desechos del producto.

Poca inspeccion en los lugares descampados en la provincia.

Consecuencia:
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e Aumento de la valva de la concha de abanico para desechar en el botadero.

e Malos olores para las viviendas que son vecinas de los locales informales que
realizan el proceso de limpieza del producto.

e Al no tener visitas continuas por parte de la Municipalidad las fabricas omiten
seguir el reglamento que se les otorga para que realicen el proceso de eliminacion
de los restos del producto.

e Desechar la valva de la concha de abanico en las canteras de la provincia estos
lugares no son aptos para botar los desechos ya que tiene otra funcidn para la
poblacion.

Problema 2: Disminucion de alimentos saludables en las personas de Piura.

Un gran problema que se encuentra en las personas es el bajo consumo de productos y
alimentos naturales. Mas del 66% de hogares en la ciudad de Piura ha disminuido la compra de
alimentos que aporten beneficios positivos a su salud diaria y han optado por el consumo de
productos procesados, enlatados que son de facil preparacion.

Causas:

e Aumento del precio en las verduras, proteinas, frutas y granos, esto limita a las
familias a tener accesibilidad para adquirir los productos naturales en una compra
al precio por menor.

e Poca informacion del valor nutricional en los alimentos saludables para su
consumo.

e Limitacion de tiempo por parte de las personas para la preparacion de sus
alimentos.

Consecuencias:
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e Los hogares de la ciudad de Piura han ajustado su distribucion presupuestal a la
compra de sus alimentos basicos ya que la economia en el pais esta muy inestable
y se tiene mas incremento de gastos que ingresos por lo que algunos hogares
optan por la compra de productos a bajos precios con la finalidad de satisfacer
solo la alimentacion diaria.

e No visualizar una ficha técnica de los alimentos saludables en las tiendas para
incentivar su compra y las personas sepan elegir y seleccionar los productos
adecuados para su balance alimenticio.

e La vida rutinaria ha hecho que mas del 60% de las personas tengan horarios
ajustados con limitacion de tiempo para su propio cuidado en su vida por lo que
no ponen un tiempo determinado para la preparacion de sus alimentos en el dia a
dia y a la mayoria se le hace mas simple consumir productos chatarra que
supuestamente remplaza los alimentos saludables.

Problema 3: Escasez de lugares para los perros sin hogar en Piura.

Un gran problema que se encuentra en las calles de Piura es el aumento de perros
callejeros, las pequeias ONG que hay en la ciudad no tienen mas espacio para rescatarlos y
darles una mejor calidad de vida a estos animalitos. También las personas que viven en la ciudad
de Piura no quieren tomar responsabilidad para poder cuidar de ellos porque piensas que no esta
al nivel de su clase social y puede causarles algtin dafio.

Causas:

e Poca importancia por parte de la Municipalidad de Piura para implementar un

espacio adecuado para los perros callejeros.
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Falta de incentivo en charlas, eventos para que la ciudadania de Piura opte por
acoger en sus hogares a los perros que se encuentran en los parque o calles.
El aumento de la reproduccion por falta de una atencion medica en la

esterilizacion de los perros.

Consecuencias:

La municipalidad al no brindarle un espacio de responsabilidad social a este
problema las ONG se limitan a seguir salvar guardando la vida de los perros
callejeros porque ya no tienen mas lugares donde albergarlos mientras que dicha
entidad puede otorgar un espacio que se ambiente a los mejores cuidados de estos
perritos.

El no realizar estas convocatorias para adoptar a los perros callejeros, hace que la
personas recurran a realizar la compra de perritos en lugares inapropiados o
también en tiendas con un alto valor monetario.

No existe un compromiso con un tiempo establecido para ayudar a disminuir la
reproduccion de los perros callejeros y sean pocos los que necesiten un lugar para

VIVIL.

Anexo 2: Investigacion documental de los problemas

Problema 1: Aumento de contaminacion por la valva de la concha de abanico en la

provincia de Sechura — Piura.

Pert1 tienen uno de los mares mas productivos del mundo, entre la variedad de su
produccion se encuentra la concha de abanico también conocida como “la pepita
de oro del mar de Peru”, esta se produce por la Region Piura (81%) y la Region

Ancash (19%).
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La cosecha de concha de abanico en el Pert, En el afio 2020 fue de 47 mil
toneladas, el 81% pertenece a la Region Piura, especificamente de la bahia de
Sechura, es decir, 38 mil 16 toneladas y solo 8 mil 962 a Ancash. En términos de
volumen exportado 2021 Piura tiene el 73% y Ancash el 18%.

Al considerar a la bahia de Sechura con mayor porcentaje de cultivo acuicola. Se
anade que la provincia cuenta con 15 empresas que se dedican a realizar el

proceso de limpieza, calidad y envasado de este producto.

Problema 2: Disminucion de alimentos saludables en las personas de Piura.

El Pert se ha convertido en el pais con mayor inseguridad alimentaria de
Sudamérica. Asimismo, los especialistas alimentarios en FAO Pert indica que
este indice de disminucion tiene cifras alarmantes en la inseguridad alimentaria en
la poblacion, parte de la reduccion de la calidad en los alimentos desde su
produccion hasta su consumo final.

En nuestro pais el 69.9% de adultos padecen de exceso de peso, seguido por los
jovenes de 18 a 29 afios con un 42 .4%, adultos mayores con un 33. 1 y nifios de 5
a 9 afios con un 32.3%. La informacion nos indica que el Peru tiene un bajo de
consumo de frutas y verduras. Solo un 11 % de personas mayores de 15 afios
consumen 5 porciones de frutas o verduras al dia, el 29% de las personas en el
pais consumen comida chatarra en el pais otras optan por las frituras.

El instituto nacional de salud, nos indica que alrededor del 70% de peruanos
necesidad generar habitos saludables y mejorar estilo de vida en la parte fisica

para evitar enfermedades graves porque con la disminucion del consumo de
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alimentos que tienen valor nutricional estd aumentando el sobrepeso en las
personas.

La mala alimentacion esta involucrada en todas las edades, ¢l no consumir
productos saludables tiene las consecuencias como cansancio, anemia,
disminucion de atencion al aprendizaje. Es por lo que se debe brindar todo tipo de

informacion saludable para mejorar el consumo de alimentos en la poblacion.

Problema 3: Escasez de lugares para los perros sin hogar en Piura.

Los animalitos deambulan por la ciudad en busca de alimento y agua. Para
afrontar esta problematica se requiere un control de registro sin embargo no
existe. La UNP (Universidad Nacional de Piura) en el 2019 se registro 11.056
perros callejeros.

Esta informacion nos revela una enfermedad que se trasmiten de los perros
callejeros mediante el contacto directo de la piel con las heces de un animal
infectado esta enfermedad es la leptospirosis. Segun el informe de la DIRESA ya
se tenian 117 casos confirmados.

Asi mismo la Norma Técnica N° 131 del Ministerio de Salud que tiene la
vigilancia, prevencion y control de la rabia humana en el Pert, nos estima que
existe un perro por cada 10 habitantes. Es decir, Piura tiene 1 856.809 habitantes
debe haber 185.680 perros entonces la OMS indica que el 75% esta sin hogar es

decir 139.260.



Anexo 3: Formato de la entrevista

Anexo 4: Evidencias

Entrevista 1

ENTREVISTA

NOMBRE:
EDAD:
DISTRITO:
OCUPACION:

£Queé tipo de bolse o cartera usas para ir a la playa?

£Por qué?

:Con que frecuencias utilizas tu cartera o bolso de
playa y cada que tiempo compras uno nuevo?

£Qué material influye en la decisién de compra de tu
catera o bolso de playa? ;Por qué?

&Con que facilidad puedes encontrar carteras o bolsos
de playa que cumpla con tus gustos y estilo? ;Por qué?

¢Qué desearias encontrar en una cartera o bolso de
playa de acuerdo con tu estilo? ;Por qué?

Asnardra Gutidrres

de las entrevistas

Entrevista 2
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Entrevista 3

Entrevista 4

Entrevista 5
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Entrevista 6

Entrevista 7
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Entrevista 8

Entrevista 9

Entrevista 10
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Anexo 5: Anexo del focus group
Link del focus group.

https://youtu.be/UPnBFqqJIll
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https://youtu.be/UPnBFqqJllI

Anexo 6: Resultados de la encuesta para el mercado objetivo

Pregunta 1.

1. ¢Utilizas bolso de playa?

Més detalles «J Informacién

O 351

® N 50
Pregunta 2

2. ;Estarias interesada en adquirir un bolso de playa personalizado?

Mis detalles & Informacion

®s 335
® o 47
Pregunta 3

3. ¢Cuantos bolsos de playa personalizados compraria al afio?

Mas detalles £ Informacion
@ 1 Bolso playero 46
@ 2 Bolsos playeros 335

® Ot 1
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Pregunta 4

4. Si pudieras personalizar tu bolso de playa a tu estilo ;Cuanto estarias dispuesta a pagar?

Mas detalles 1 Informacién

@ 1102140 soles 320
@ 1452165 soles 61
Pregunta 5

5. Frecuencia de compra ;Con que frecuencia comprarias un bolso de playa personalizado?

M4 Il

@ Bimestral 23

® rnal 358
Pregunta 6

¢Qué tamano de bolso playero personalizado comprarias?

. Pequeno “Bolso straw bag” 147

® Mediano "Bolso Frida" 224
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