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RESUMEN EJECUTIVO

Ultimamente en nuestra ciudad se encuentra un nivel de competencia en los
mercados de tiendas de ropas para damas y varones, esto se debe a la demanda
creada por los consumidores.

En el mercado de la moda existen una gran variedad de Tiendas de ropas que
buscan satisfacer los gustos y necesidades de los clientes. Ofrecen de forma
atractiva para mostrar a los consumidores productos de buena calidad.

El motivo de crear nuestra empresa de ropa personalizada para damas y varones
es porgue notamos una necesidad en las personas por verse diferente y crear
sus propios estilos expresando sus sentimientos y emociones.

“HADAS MADRINAS” brinda a nuestros clientes la calidad y variedad en las
prendas personalizadas como Vestidos, Blusas, Polos, Camperas, Crop Tops,
Pantalones y Faldas donde predomine el estilo Unico de cada persona, ademas
de un trato agradable y precios al alcance de los consumidores.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

1. Titulo del Tema

“FORMULACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE
DISENO DE ROPA PERSONALIZADA EN LA CIUDAD DE TACNA, 2018”

2. Origen del Tema

Vivimos en una ciudad pequefia, en la cual a veces sucede que cuando las
personas mas que todo mujeres van a un evento suelen encontrarse
atuendos similares, que la Unica diferencia que ven es en el color o
accesorios, y en el peor de los casos el mismo vestido por tal motivo
encontramos una oportunidad en el mercado a consecuencia de este factor
comun, cada una de las integrantes del equipo tienen las habilidades y gustos

por el disefio de moda.

3. Formulacién del Problema

Porque existen personas en la ciudad de Tacna que desean invertir un poco
MAs en su ropa ya que hoy en dia hay varios inconvenientes al momento de

comprar una prenda.

4. Objetivo General

Formular un plan de negocios para determinar la viabilidad técnica
econdémica de una Empresa de Disefio de Ropa Personalizada en la ciudad
de Tacna, 2018.



5. Objetivos Especificos

2.

1.1
1.2.
1.3.
1.4.
1.5.
1.6.
1.7.

Comprobar la hipotesis base del negocio.
Proponer el modelo de negocios
Determinar la viabilidad del mercado
Determinar la Propuesta Técnica Operativa
Determinar la Propuesta Organizacional.
Determinar la Propuesta Legal

Evaluar la Propuesta Econdémica.

Metodologia

2.1.

2.2

2.3.

Hipotesis base del negocio.

Usaremos la metodologia de Design Thinking.

Segun Tim Brown, actual CEO de IDEO, el Design Thinking “Es una
disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para
hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que es
tecnologicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios
puede convertir en valor para el cliente, asi como en una gran

oportunidad para el mercado”.

.Proponer el modelo de negocios.

Usaremos la metodologia del Modelo de Canvas.
El modelo canvas es una herramienta creada por Alex Osterwalder y se
divide en nueve médulos y cada uno de ellos son las piezas que necesita

una empresa para establecer su estrategia de negocios.

Determinar la viabilidad del mercado.
A través de encuestas y de entrevistas directas con potenciales clientes
se determinaran las caracteristicas del producto, precio plaza y

promocioén de la propuesta.



2.4.Determinar la Propuesta Técnica Operativa.
Utilizando un flujograma del proceso se determinara la disponibilidad de
los equipos, herramientas y tecnologias necesarios para el desarrollo de

la propuesta.

2.5.Determinar la Propuesta Organizacional.
Disefio de los requerimientos de personal y sus caracteristicas usando

un organigrama.

2.6.Determinar la Propuesta Legal.
Se propondrd la constitucion legal mas adecuada de acuerdo a las

propuestas anteriores, segun el marco legal peruano.
2.7.Evaluar la Propuesta Econdmica.

Utilizaremos un flujo econdmico para determinar el VAN, TIR de la
propuesta.

Limitaciones del Estudio

Las limitaciones del presente estudio son:
a) Tiempo: solo disponemos de 2 meses para la elaboracién del Plan.

b) Espacio: La propuesta solo abarca el mercado de Tacna.



CAPITULO I

MODELO DE NEGOCIOS

1. La Problematica Identificada

Las personas quieren verse diferente pero lamentablemente en nuestra
ciudad no hay una variedad de ropa en el mercado, y por tal empiezan a
comprar ropa por medio de paginas web, o viajar fuera de la ciudad para
adquirirla y resulta que la ropa que piden no cumple con sus expectativas.

Generalmente es ropa traida de liquidacion de otros paises como China, EE.
UU, etc., cuando se encuentra fuera de temporada. Esto resulta que existe
variedad porque lo mas comun e interesante es que no lo encuentras en otras
personas. Uno de los factores también es la elevada demanda de ropa en el
mercado, ya que hay una mayor oportunidad para la aparicion de nuevas
especialidades como el disefio personalizado de prendas para las personas
gue deseen crear su propio estilo, esto se llevara a cabo ya que cada una de
las integrantes del equipo tienen las habilidades y gustos en comun por la

moda.

Grafico N° 01
Fuente: Google



Gréfico N° 02
Fuente: Google

Nuestra Hipotesis

Actualmente en la ciudad de Tacna se encuentra un alto potencial en la
industria del disefio de moda, la gente esté interesada y dispuesta en invertir
un poco mas por algo distinto y fuera de lo comun que los haga sentir Unicos
y diferentes ya que cada uno busca tener un estilo propio de acuerdo a su
estatus social, llegamos a esta conclusion a través del resultado obtenido de

las encuestas realizadas a jévenes conocedores de la moda.

Concepto Final

Nuestra empresa lleva como nombre Hadas Madrinas, que ayudara a los
clientes a estar a la moda acorde a las temporadas, teniendo una prenda a
su medida con la cual expresen sus sentimientos, emociones a través de su
estilo propio, esto se dio por la necesidad de las personas en querer verse
diferentes. La empresa cuenta con una tienda fisica y con una pagina web

con la cual se hacen los pedidos de manera mas eficaz.



Demostrando asi a los clientes nuestra preocupacion por exponer nuevos
disefios con los cuales queden satisfechos, ya que hay una parte del mercado

de Tacna la cual valora los disefios y detalles.
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Grafico N° 03
Fuente: Google

4. El Prop6sito Estratéqgico

El motivo por el cual existe nuestra empresa es porque queremos que las
personas se sientan felices con lo que visten ya sea en ocasiones especiales
0 para cualquier evento, nuestro propoésito es brindar seguridad al cliente a la
hora de ir a una fiesta para que no se cruce con una chica que vista igual o

parecido que ella.



5. La Misién

Atender las necesidades del cliente, brindandole un buen asesoramiento para
cualquier evento que tenga, prestandole atencion y recomendandole lo que
le favorece acorde a su estilo siendo su consejera en el tema de la moda con

calidad en nuestros productos y precios comodos.

6. LaVisién
Ser una empresa de referencia, lider en el disefio de moda, con un continuo

crecimiento, proporcionando cada dia un servicio de excelencia que nos

permitan competir en el mercado nacional.

7. Los Promotores

Esta idea de negocio surgié de la experiencia de las integrantes del equipo
en el &mbito de la moda.

Contamos con Linda Zuazo, disefiadora con conocimientos sobre las Ultimas
tendencias de la moda y la creatividad para poder mejorar los disefios
propuestos por nuestros clientes.

Angélica Gongora, una modista la cual aporto ideas innovadoras y cuenta
con la certificacion necesaria para el desarrollo de sus actividades.

Maria Isabel Cabrera especialista en publicidad en redes sociales (Facebook,
Instagram, Twitter, etc.) y medios de comunicacion ya que es un factor muy
importante para que las personas puedan conocer acerca de nuestra
empresa.

El equipo pondra todas habilidades, experiencias en este plan de negocio.

8. Modelo de Neqgocios
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CAPITULO I

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Estudio de Mercado

1.1Anélisis del Mercado
La ciudad de Tacna esta comprendida por 346 mil habitantes, dentro cual
se encuentra un segmento de personas fanaticas de la moda, es muy
probable que nuestro servicio sea adquirido por los jovenes y adultos que
desean crear su propio estilo expresando asi sus sentimientos y

emociones para sentirse unicos y diferentes.

¢TE GUSTARIA CREAR TU PROPIO ESTILO?
90
80
70
60
50
40
30
20

10

mS|I mNO
Grafico N° 05
Elaboracion propia
Realizamos una encuesta que fue dirigida al publico en general en la cual
tomamos una muestra de 100 personas del total de habitantes de la
ciudad de Tacna, de los cuales el 85% respondieron Sl a la pregunta que
le formulamos y el otro 15% que NO, obtuvimos otros datos adicionales



para asi reconocer el segmento principal y obtener informacion
necesaria.

Nuestra empresa esta dirigida para ambos géneros apasionados de la
moda, teniendo como segmento a los jovenes y adultos, ya sean
estudiantes universitarios, personas que se encuentren laborando y
publico en general, pueden ser solteros, casados, viudos, divorciados con
hijos o sin hijos.

1.2Andlisis Interno y Externo
Este estudio busca enfocarse en aquellos factores que tengan un gran
impacto dentro de la organizacidon para poder tomar decisiones y
acciones convenientes, para asi poder tener una mayor oportunidad en
el mercado creando nuevas estrategias para ser una empresa mas

competitiva.

FORTALEZAS

Servicio de excelente calidad

Personal calificado en el asesoramiento del disefio de su ropa
Buena ubicacion de la tienda

Buen trato al cliente

Servicio de post- venta

Variedad de ropa para cada temporada

NN N N N N N

La capacidad de produccién y diversidad

OPORTUNIDADES

v" Nuestros clientes son personas que quieren lucir la ropa de moda
en cada temporada

v Alianzas con diversas empresas enfocadas en el mismo rubro

v' Con nuestra nueva empresa permitira nuevas oportunidades de

negocios, como también de inversion.



v
v
v

Las ventas incrementan en los centros comerciales.
Fidelizacion de nuestros clientes

Recuperacion econémica

DEBILIDADES

<\

NN

Falta de informacién sobre la empresa, por no ser reconocida al
principio

Vendemos ropa solo para una determinada edad

Ellugar donde se encuentra la tienda es en el segundo piso, puede
gue esto perjudique un poco a los clientes al llegar.

Falta de personal

Falta de nuevas maquinas tecnoldgicas

El aumento de precios en cuanto a nuestro servicio

Falta de tecnologia

Bajos resultados en las ventas web

AMENAZAS

v

v

Al realizar nuestros disefios, hay una cierta amenaza de que imiten
nuestros disefios.

Ingresos deficientes para alcanzar a pagar la renta o algun otro
gasto.

Puede que la empresa en el mercado que se encuentra no sea tan
exitosa como se habia propuesto.

La gran competencia que existe en el mercado.

Precios mas economicos de nuestros competidores, y la empresa
tenga precios un poco elevado.

Aumento de materias primas

Incremento de impuesto en el pais



1.3Estrategia de Marketing
Las 4P del marketing son unos de los puntos basicos que nos permite
obtener una vision futura de todo el resultado que se quiere obtener al

lanzar algun producto o servicio nuevo al mercado.

PRODUCTO:

Nuestra empresa se dedica al disefio personalizado de prendas al gusto
del cliente, con innovacion y calidad para la satisfaccion del usuario. Este
servicio que brindaremos serd exclusivo, porque contaremos con
personal calificado que pueda brindarle un asesoramiento adecuado y
buen trato.
v Calidad:
Buscaremos proveedores que nos brinden un buen nivel de
calidad en los materiales que utilizaremos para la produccion de
prendas. Asi también verificaremos que la confeccién del producto
sea resistente.
v' Marca:
Nuestro local tendrd como nombre “Hadas Madrinas”, pues las
prendas que se vendan llevaran la marca de nuestro negocio. Ya
gue el negocio se dedicara al disefio personalizado y fabricacion
de ropa propia y asi poder atraer clientes.
v' Presentaciéon y empaquetado:
La presentacion de nuestro producto se podra observar a través
de los catalogos y algunas prendas que podamos exhibir en los
maniquies ya que seran una referencia porque el cliente escogera
el disefio que sea a gusto de él. Por otro lado el empaquetado de
nuestro productos seran en bolsas biodegradables las cuales
tendran impresa el logo de la empresa, direccion, teléfono y redes

sociales.



PLAZA:

En nuestro caso vamos a utilizar un canal directo sin la necesidad de
intermediarios, nuestro negocio se encontrara en el centro de la ciudad
de Tacna al acceso de todo el publico en general que desea cambiar,
mejorar o crear su propio estilo, nuestro servicio sera ofrecido mediante

los medios de comunicacion y publicidad.

PRECIO:

El precio estimado que se evalué es variable por los productos y servicio
que ofreceremos, por el cual seria un promedio desde 60 soles hasta 200

soles.

PROMOCION:
Estas promociones de descuentos especiales por inauguracion se

estableceran a través de las redes sociales como Facebook e Instagram
inicialmente, ya que ampliara la posibilidad que nuestra marca sea

conocida por muchas personas.

e Contaremos con descuentos en las temporadas, al finalizar
estardn en un 50 % y 30% dependiendo de cada estacién las
dltimas semanas.

e Anunciaremos nuestras promociones de acuerdo a la politica de
la empresa. Estos seran si el cliente ya compro cinco prendas, se
le estaria otorgando una de regalo por confiar en nuestro servicio
y su satisfaccién del cliente.

e Habra una forma de pago de dos cuotas las cuales puede pagar

un 50% adelantado y el otro 50% al finalizar el trabajo.



1.4Resultados de las encuestas

Realizamos una encuesta a 100 personas a las cuales les formulamos

las siguientes preguntas:

o ¢Le gustaria una empresa que se dedique al disefio personalizado
de su ropa?

o ¢Como define usted la difusion de la moda en Tacna?

o ¢Qué importancia le atribuyes a tu vestimenta?

o ¢Cual es tu estilo de vestir favorito?

o ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una prenda de alta calidad
y con disefio personalizado?

o ¢Suele encontrar ropa de su talla con facilidad?

o En tu opinién ¢ Dénde prefieres comprar tu ropa?

o ¢Cuantos disefiadores de ropa conoces en Tacha?

o ¢Cada cuanto tiempo compras tu ropa?

o ¢Cada cuanto tiempo compras tu ropa?

o ¢Cual de las siguientes fechas hace que usted compre ropa?

SEXO

Gréfico N° 06: Sexo
Fuente: Encuesta
Elaboracién propia




¢LE GUSTARIA UNA EMPRESA QUE SE
DEDIQUE AL DISENO PERSONALIZADO DE SU
ROPA?

Grafico N° 07: Le gustaria una empresa que se dedique al disefio
personalizado de su ropa

Fuente: Encuesta

Elaboracién propia

¢COMO DEFINE USTED LA DIFUSION DE LA
MODA EN TACNA?

Grafico N° 08: Como define usted la difusién de la moda en tacha
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia



¢QUE IMPORTANCIA LE ATRIBUYES A TU
VESTIMENTA?

NADA
7%

Grafico N° 09: Qué importancia le atribuyes a tu vestimenta
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia

¢CUAL ES TU ESTILO DE VESTIR FAVORITO?

ELEGANTE
14%

Grafico N° 10: ¢Cual es tu estilo de vestir favorito?
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia



¢ CUANTO ESTARIAS DISPUESTO A PAGAR
POR UNA PRENDA DE ALTA CALIDAD Y CON
DISENO PERSONALIZADO?

‘%

B ENTRES/.50.00Y S/. 60.00
® ENTRE S/. 80.00 Y S/. 90.00
H ENTRE S/.100.00 Y S/. 120.00

ENTRE S/. 150.00 Y S/. 180.00

Gréafico N° 11: Cuanto estarias dispuesto a pagar por una prenda de alta
calidad y con disefio personalizado

Fuente: Encuesta

Elaboracion propia

¢SUELE ENCONTRAR ROPA DE SU TALLA CON
FACILIDAD?

Grafico N° 12: Suele encontrar ropa de su talla con facilidad
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia



EN TU OPINION ¢DONDE PREFIERES
COMPRAR TU ROPA?

41%
B GRANDES TIENDAS
= TIENDAS DE MARCA
[ SITIOS DE INTERNET(ONLINE)
TODAS LAS ANTERIORES

Grafico N° 13: En tu opinién ¢Donde prefieres comprar tu ropa?
| Fuente: Encuesta

Elaboracién propia

¢ CUANTO DISENADORES DE ROPA CONOCES
EN TACNA?

BMENTRE1A3

WENTRE4 A6

WENTRE7A 10
MAS DE 10

Gréfico N° 14: ;Cuantos disefiadores de ropa conoces en Tacnha?
Fuente: Encuesta
Elaboracién propia




¢CADA CUANTO TIEMPO COMPRAS TU
ROPA?

® UNA O MAS VECES AL MES
= CADA 3 MESES
™ CADA 6 MESES

UNA VEZ AL ANO

Grafico N° 15: ¢ Cada cuanto tiempo compras tu ropa?
Fuente: Encuesta
Elaboracién propia

¢SIGUES A ALGUN INFLUENCER NACIONAL
DE MODA ?

Gréafico N° 16: ¢ Sigues a algun influencer nacional de moda?
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia




¢CUAL DE LAS SIGUIENTES FECHAS HACE
QUE USTED COMPRE ROPA?

1% _ 1%

1%\1% ‘1% 1% B CUMPLEANOS

® HALLOWEEN

m NAVIDAD
ANO NUEVO

B CADA VEZ QUE PUEDO

m CUALQUIER MOTIVO
CUANDO NECESITO
SIEMPRE
EVENTOS

FECHAS X
m TODOS

Grafico N° 17: ¢ Cual de las siguientes fechas hace que usted compre ropa?
Fuente: Encuesta
Elaboracion propia

1.5El Segmento del Mercado

El segmento de mercado al que va dirigido son los que mayormente este
tipo de servicio o producto en las tiendas para poder satisfacer sus
necesidades ya sea a través de la calidad, el precio o garantias que
puedan existir. Los que adquieran nuestro servicio son clientes que se
preocupan mucho por su imagen y por la constante innovacion de la moda
gue se da por temporadas y que tienen conocimiento acerca del tema.

Para ello nuestro nicho de clientes sera un segmento especifico como a

continuaciéon describimos:

» Personas que desean crear su propio estilo



Porque hay persona que desean ser unicos y diferentes a los
demads, creando su propio estilo y este pueda expresar su
personalidad, sentimientos o emociones que puedan sentir, por
otro lado, también encontramos personas que desean vestir
diferente de acuerdo al estatus laboral en el que se encuentran.
» Padres que desean personalizar el estilo de los nifios
Los padres de familias suelen buscar prendas personalizadas
para algun evento especial o cumpleafios en donde sus nifios
puedan participar y asi sus nifios vestir de una forma diferente

0 agradable para cada ocasion.

1.6 El Futuro del Mercado

o Van aparecer mas competidores
o Abriran un par de malls en Tacna
o Traeran ropa de marcas extranjeras como (HyM, Zara, etc.)

o Los clientes se volveran mas exigentes a la hora de elegir su outfit.

1.7 Estrategia del Producto o Servicio

La empresa “Hadas Madrinas” se dedica a la venta de ropa personalizada
enfocada en los estilos (Sport, Casual y Elegante) con una gran variedad
de disefios al gusto del cliente, teniendo prendas Unicas, se pudo
observar que hubo un elevado crecimiento en la moda ya que los
influencer exponen nuevas tendencias de los cuales son aceptadas por
la gran mayoria de seguidores y por tal motivo vimos una buena
oportunidad en el mercado.

En la ciudad de Tacna encontramos una variedad de tiendas que ofrecen
el mismo producto, pero con distinto servicio al que brindaremos ya que
vamos a priorizar el gusto del cliente.

Para nuestros clientes el beneficio sera la obtencion de productos de

calidad y tener un disefio personalizado.



Una de las ventajas competitivas que tiene nuestro servicio es que los
clientes pueden crear y elegir sus propios disefios, a la vez contaremos
con una asesora de imagen que ayudara a nuestros clientes a la hora de
disefiar sus outfits y el personal estara en constante capacitacion para
brindarles un buen servicio.

1.7.1 Innovacién

Hacer que mi cliente se vea Unico y cause furor en cada
acontecimiento importante con nuestros disefios personalizados,
ofreciéndole un producto de calidad, un buen trato a la hora de
atenderlos, obsequiando algunos pequefos accesorios por cada
compra que realicen, y a la vez renovaremos ropa de segunda

mano haciéndola ver como si fuera nueva.

1.7.2 Prototipo del producto




Grafico N° 18: Imagen del prototipo
Elaboracion propia

Esta imagen que apreciamos podemos visualizar que en la parte de la
izquierda se encuentra una dama con un suéter y un short super simple
sin una buena combinacion de colores y la ropa que utiliza es muy comun,
el lado derecho se aprecia a una chica con un estilo fresco y reluciente,
con mas estilo a la moda. Nosotros como “Hadas Madrinas” el prototipo
gue vendemos es que los clientes se vean de forma esplendida y con una
variedad de disefios diferentes, que sean la envidia de los demas,

generando una confianza en ellos.

NI PROPIO ESTILO
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Gréafico N° 19: Logo de la empresa
Elaboracion propia

1.7.3 Relacién con el Cliente
Brindaremos toda la informacion al cliente acerca de nuestro
producto, tendremos un contacto directo con ellos de forma
confidencial, el buen trato y la calidad de nuestras prendas para asi
poder satisfacer las expectativas del cliente y nos prefiera a nosotros

y no a la competencia.

1.8 Estrategia de Comunicacién
Para que nuestro negocio se dé a conocer usaremos distintas

plataformas ya sean virtuales y fisicas, las cuales seran:
v' Pagina Web



v" Murales

v Instagram

v' Radio y Televisiéon
v

Volantes

Grafico N° 20
Elaboracién propia

Para la acogida y preferencia de los clientes crearemos promociones por
temporadas, donde abarcaremos disefios ya estrenados que son limitados y
accesibles al publico, otra promocién que brindaremos seria la del 50% por la
segunda prenda adquirida. Realizaremos el seguimiento de nuestras redes
sociales mediante encuestas a la hora adquirir uno de nuestros disefios votando
mediante una escala de 1 como minimo y 5 como maximo.

Nuestro presupuesto se determinara por medio de un porcentaje definido por

cada socio,



e

Muckhinas

Grafico N° 21
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1.9 Estrategia del Comercializacion

Venderemos de forma directa con nuestros clientes, los pedidos que se
realizara seran por medio de una pagina web, tienda fisica y por delivery,
nuestros productos serdn embalados en bolsas ecoldgicas y seran

vendidos por unidad a pedido.

INFORMACION

La informacion que brindaremos sera atreves de las redes sociales, una
pagina web para llegar al alcance de nuestro publico tacnefio, donde

podran hacer sus consultas de los precios y algunas dudas.
EVALUACION
Nuestros clientes nos podran evaluar por medio de Facebook, con una

calificacion de 1 como minimo y 5 como maximo, en nuestra pagina web

nos evaluaran por los comentarios.



COMPRA

Venderemos de forma directa a nuestros clientes.

ENTREGA

Nuestros productos serdn embalados en bolsas ecoldgicas, y seran

vendidos por unidad a pedido.

POST VENTA

Continuar apoyando a nuestro cliente después de haber realizado su

compra.

1.10 Estrategias de Ingresos

Nosotros como una empresa dedicada a la venta de ropa personalizada
para poder incrementar nuestros ingresos realizaremos algunas
estrategias de las cuales seria, gestionar una eficaz red de contactos,
comunicar el mensaje que quiere trasmitir la empresa. Una de las
estrategias para presentar su funcién de la empresa es la publicidad, pero
primero tenemos que conocer a nuestro cliente ideal, y ver los gustos del
cliente para enfocarnos en contratar radio, television o revista, que en
nuestro mercado al cual nos dirigimos consuma ese tipo de anuncios. Por
otro lado, también la publicidad online aplicaremos el mismo
funcionamiento.

Posteriormente después de haber realizado esta estrategia, nuestro
servicio contara con un precio que sera mixto, por tener una variedad de

cuyos precios seran de acuerdo al modelo de la ropa.



Teniendo en cuenta los precios de los competidores que se encuentran
en mi mercado es un aproximado de 50 soles, pero cabe resaltar que es
depende del disefio y calidad de la tela que los clientes requieran,
nosotros nos dedicaremos en crear y dar un estilo renovado que sustente
su precio, basicamente lo minimo seria 70 soles y lo maximo dependeria
como quiera el cliente su ropa.

En el mercado de Tacna nuestra competencia la cual se asimila en lo que
queremos realizar, es conocida como “Tacna-Centro”, un lugar donde se
encuentran costureras que se dedican a confeccionar uniformes
escolares, buzos, polos, etc., pero tienen diferente modalidad de trabajar.
De acuerdo a nuestra modalidad nosotros trabajaremos con una
produccién con un servicio excelente, seremos muy cuidadosos al realizar

nuestro trabajo con los disefios y la atencion.

2. Estudio Técnico

2.1Especificaciones Técnicas

e Nuestra empresa tiene como nombre “HADAS MADRINAS”

e El servicio que ofreceremos consiste en personalizar prendas al estilo
y gusto del cliente, con un asesoramiento exclusivo y eficaz que
pueda satisfacer sus necesidades, teniendo un buen trato que le
agrade y le brinde una confianza Unica hacia nosotros.

e Beneficios:

v" Tendremos una relacion directa con el cliente
v" Prendas personalizadas y Unicas

v" Buena calidad en nuestros productos

v

Asesoramiento para cada uno de los clientes



2.2Flujo del Proceso
La forma en que una serie de insumos se transforman en productos
mediante la participacion de una determinada tecnologia (combinacion
de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos de operacion,

etc.).

Redes sociales

El cliente conoce de

nosotros Radio y televisidon

Via online {pagina weh)
Le mastramos

nuestro catalogo
En la tienda central
Escoge la tela i\

Escoge el disefio El cliente realiza su
pedido
Escoge los accesorios \

Via online (pagina web) En la tienda central

- Oy . -
Cancela el 50% en Cancela en efectivo

nuestra cuenta corriente o mediante tarjeta

de la empresa de rréditn el 50 %

Grafico N° 22: Pre- Servicio
Elaboracion propia



El cliente conoce a nuestra mediante las revistas, afiches, redes sociales y radio,
luego contactan a la empresa via online o directamente en la empresa, le
mostramos el catalogo y ahi el cliente realiza su pedido eligiendo asi el tipo de
tela, disefio o accesorio que desee, luego proceden a cancelar un 50% del monto

neto ya sea a través de nuestra cuenta corriente o en efectivo.

2.2.1 Materias Primas
Nuestra materia prima que utilizaremos para la produccion es:

» Hilo de coser:
Sirven para pasar a través de una maquina de coser
rapidamente, Por la cual forma puntadas eficientes sin que se
rompan o distorsionen durante el uso de la prenda.

» Agujas:
Es una barrita de metal con agujero en el extremo, se debe
tener de varios tamafos depende del grosor del material.

» Telas:
Tendremos una gran variedad de telas a gusta del cliente, ya
sea para jovenes, nifios y adultos.

» Papel molde:
Dibujar nuestros trazos, disefios y los moldes que
necesitaremos para la elaboracién de las prendas.

» Cinta métrica:
Es una cinta de tela que se utiliza para tomar las medidas de
los clientes.

» Maniqui:
Lo utilizaremos para plasmar ahi nuestros disefios, que nos
ayudara a armar, probar y arreglar nuestras prendas de vestir,
también nos permite observar la caida natural de las prendas.

» Tizas de sastre:
Nos ayuda a marcar la tela antes de coserla o cortarla, pero
de una forma muy cuidadosa, ya que puede llegar a pegarse
en la tela. Existen varios colores para que se parezca a la tela

en caso de olvidar o que las marcas queden visibles.



» Regla curva sastre
Nos ayuda a trazar lineas muy suaves, cuya longitud supera
los 30 centimetros, con esta regla rectificamos costados de
talles cuando se trata de prendas ajustadas y se afinan lineas.
2.2.2 Produccion del Bien o Servicio
Con este elemento se pretende describir la secuencia de
operaciones que llevan al bien a transformarse en un producto
terminado.
En él se pueden incluir tiempos y requerimientos y para su mejor
presentacion y entendimiento se sugieren los diagramas de flujo los
cuales sirven para mostrar los espacios y la transformacion de los

materiales hasta llegar a su ultima presentacion.

Elaborar bocetos

Telas para el disefio

escogido

Moldes ya predisefiados

Colocar accesorios,

botones perlas, ojales, etc.




Gréafico N° 23: Servicio y Proceso
Elaboracion propia

Paso 1:
Aqui se vera el trabajo de la disefiadora junto al cliente poniendo ideas las
cuales ayudaran a crear el mejor disefio para su prenda, en la cual se sienta

feliz y pueda expresar sus emociones.

Paso 2:
Luego de haber ya escogido el disefio se procedera a ver que telas se
asemejan mas al estilo del dibujo, bosquejo que escogieron y que le guste al

cliente.

Paso 3:
También se veran los tonos de hilo que queden con las telas ya seleccionadas

y con el cual coseremos las prendas.

Paso 4:
De ahi se iniciara con los cortes, el molde para poder disefiar la prenda que va

a vestir el cliente.

Paso 5:
Los moldes ya cortados pasaran a la maquina de coser para asi quitar los
hilitos o imperfecciones que pueda tener la tela, llegando a confeccionar una

buena prenda.

Paso 6:
Al finalizar el tejido y cocido de las prendas se procedera a colocar los ultimos
retoques es decir los accesorios extras elegidos por el cliente, de ahi se hara el

planchado correspondiente para la entrega al cliente.



POST- VENTA

Entregamos el
producto al cliente

Proceden @
cancelar el
50% que resta
del monto

El cliente puede tener
algin reclamo

Verificamos sies que

Mo hay devolucion
procede el reclamo

de dinero

Emitir la nota de Crédito

[maximo una semana
para canjear el producto)

El cliente vuelve a elegirel
disenfo

5e canjea la nota de
Crédito

Gréafico N° 24: Servicio y Proceso
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Paso 7:
Después del planchado pasamos a los que es el empaquetado de nuestro
producto listo para ser enviado o recogido por el cliente.

Paso 8:



Se entrega el producto al cliente y cancela el 50% que restaba, si hay un
reclamo “X” procedemos a la verificacion del reclamo si en caso procede se
emitira una nota de crédito y entregamos el producto nuevo que ellos desean y

si no procede damos una solucién al problema, dependiendo del caso.

Paso 9:
Al finalizar la compra se les brindara una tarjeta con los datos, teléfono, correos,
etc. Del negocio y asi nos puedan contar como fue su experiencia y poder

mostrarles todas la promociones y ofertas que pueda haber.

2.2.3 Producto o servicio terminado

Las prendas que elaboremos seran producidas a la medida exacta
del cliente, por lo cual quedara una cantidad minima de desechos
que no utilizaremos para la produccién de un subproducto por lo tanto

no generara ningun ingreso para el negocio.

2.3Localizacién del Proyecto
Esta localizacién se establece macro y micro y se puede deber a:
Factores Determinantes

e Fuente Materias Primas: Porque todas las materias primas que
vamos a adquirir se encuentran alrededor del entorno donde se
ubicara nuestra empresa ya sean las telas, las maquinas y otros
elementos que se requieran.

e Mano De Obra: Nuestros trabajadores viviran cerca al negocio y
no complicara mucho al momento de llegar puntuales y poder
elaborar los productos y entregarlos a la fecha establecida.

Factores Condicionales

e Geogréfico: Escogimos la ciudad de Tacna porque vimos una gran

acogida en nuestro rubro y pensamos que por eso puede llegar a

ser grande nuestra empresa.



2.3.1 Macro localizacion:
/ B 33

Gréfico N° 25:
Fuente: Google Maps

Nuestra empresa estard ubicada en la ciudad de Tacna, porque
como habitantes de esta ciudad vimos una gran acogida por la
moda ya que estamos en una zona fronteriza y hay una gran

demanda de ello.



2.3.2 Micro localizacién:

853 AvBologresi ()

Grafico N° 26:
Fuente: Google Maps

Que determina el lugar especifico donde se instalara el proyecto.
Optamos por una zona céntrica de la ciudad para asi llegar hacer
conocidos como es la Av. Bolognesi #853



2.4Capacidad Instalada Estimada

En nuestra empresa Hadas Madrinas recibiremos al dia un promedio de
cuatro pedidos ya que este trabajo se realiza de forma personalizada,
durante el inicio de nuestra inauguracion.

Se vera un aumento de ventas en las temporadas que haya festividades
importantes como Navidad, Afio Nuevo y en las épocas de enero, febrero
donde se ve un gran indice de clientes chilenos.

Contaremos con la disefiadora y modista quienes serén las encargadas

de brindar informacion y atender todas las dudas de cada cliente.

Factores Determinantes

Al revisar los resultados de nuestras encuestas verificamos que nuestro
servicio es muy cotizado por nuestros clientes por lo cual estan
dispuestos a pagar un monto extra con tal de tener una prenda a su gusto.
Nuestras prendas a catalogo serian lo vestidos, crop tops, faldas,
casacas, polos, blusas, pantalones de tela, etc.

2.5Infraestructura
Aqui colocamos las areas que requieren la empresa y su tamafio por
cada éarea.
2.5.1 Areade recepcion
v' Entrega del pedido 2m
2.5.2 Areade Produccion
v Cuarto de almacén (Ancho: 3m y Alto: 3m)
2.5.3 Areade Administrativas
v' Oficina2 m
2.5.4 Areade Caja
v' Oficina 1.5 m



2.6Distribucion de la Planta
Aqui colocaremos un plano de distribucion OJO no tiene que ser

profesional sino descriptivo
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Grafico N° 27: Distribucion de la Planta
Fuente: Prototipo
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2.7Equipamiento
Para el presente proyecto se utilizara la siguiente maquinaria, asi:
2.7.1 Equipamiento Area de Produccion
) _ Costo
Equipo Cantidad _ Proveedor
estimado
o Tiendas
Maquina de coser 2 1440
Maestro




_ Comercial
Maquina Remalladora 1 1,200
Mankensy
Tiendas
Mesa de madera 3 360
Maestro
) Tiendas
Silla de madera 3 165
Maestro

3. Estudio Organizacional

3.1Estructura Organizacional de la empresa

El Organigrama de nuestra empresa se constituye por el Gerente General

que es el responsable de todas las funciones.

Gréafico N° 28: Organigrama
Elaboracién propia




3.2Descripcion de los puestos

Gerente General

Su actividad principal es la toma de decisiones, es el puesto donde se
centra todo el poder de la organizacion, las decisiones que toman son
para mantener a la empresa establecida y ver a futuro un crecimiento que

sea favorable para la empresa.

Funciones:

v Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos.

v' Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones a sus las demas areas
respectivas.

v" Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los
registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.

v Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes de
area y proveedores para mantener el buen funcionamiento de la

empresa.

Area de Administracién y Finanza

Coordina toda actividad financiera y administrativa directamente con la
gerencia. Reporta a la gerencia la economia de la empresa, supervisa el
adecuado almacenamiento de materias primas y despacho de
mercaderias. Estd al tanto de los avances que realiza el area de
produccion. Registra en los sistemas los ingresos y salidas del producto,

al igual que los pagos por remuneraciones a los trabajadores.

Funciones:
v" Organizar, dirigir, coordinar y controlar las actividades de cada

sector.



v Solicitar reportes sobre las condiciones pagos de impuesto y otros

al contador.

Area Comercial

Se encarga de tener una relacion directa con los clientes a través de la
publicidad y el buen trato que puedan brindar al atenderlos. También
tendra relacion con almacén a fin de contar con los productos necesarios

para la elaboracion de las prendas.

Funciones:

v Solucionar problemas de diversos tipos con los clientes.
Hacer relaciones publicas con posibles o actuales clientes.
Generar nuevas estrategias para incrementar ventas.
Desarrollar promociones y ofertas.

Contratar personal calificado y designar los puestos.

Llevar a cabo las negociaciones con los empleados y proveedores.

AN N N N SR

Realizar monitoreo constante del comportamiento del mercado y la
competencia.

v Realiza cursos de capacitacion acerca del area de marketing

Contabilidad

Hacer que se cumplan con las disposiciones establecidas por la empresa

para un buen manejo de la contabilidad. Estar en constante actualizacion
acerca de disposiciones tributarias ya sea del gobierno nacional,
departamental y distrital. Reportara los informes acerca de los
presupuestos que gasta o que se necesita periodicamente en la empresa.

Presentar los estados financieros de forma clara y precisa.

Funciones:
v Llevar el control del cuadro de IGV para los impuestos mensuales.
v Supervisar y controla el ingreso de documentacion al sistema.

v Elaborar la presentacion de la declaracion mensual de impuestos.



Elaborar los andlisis de cuenta que sustenta las partidas del
balance general y el estado de ganancias y pérdidas.

Presentar mensualmente las declaraciones de pago de IGV, renta
y otras aportaciones de los trabajadores.

Presentar mensualmente las planillas de pago.

Calcular y provisionar los beneficios sociales de los trabajadores
de acuerdo a los dispositivos laborales vigentes.

Brindar asesoria contable, tributaria, financiera a la gerencia.

Atender los requerimientos de SUNAT.

Vendedora

Se encargara de proporcionar al cliente toda la informaciéon necesaria

para poder satisfacer sus necesidades, la atencién de los pedidos a

través de la pagina web.

Funciones:

v Mantener todas las prendas en orden en el lugar donde
corresponde.

v Mantener limpio el area donde se atendera a los clientes.

v" Verificar que el cliente se sienta a gusto con el trato que se le esta
brindando.

v' Asesorar al cliente en el disefio que dese elegir, en la calidad y
estilo. Etc.

v' Realizar los bocetos al pedido del cliente y luego proceder a
archivarlos.

v' Realizar un conteo de toda la mercaderia que se encuentren en

almacén o en exhibicion.



3.3Requerimiento e inversion de personal

Cargo
Gerente
Gerente General
General
Administracion y Finanzas Contador
Produccion Modista/ Disefiadora
Comercial Vendedora
Repartidor

Tabla N° 01
Elaboracion propia

4. Estudio Legal

4.1Seleccion de la Persona Natural o Juridica

Persona natural con negocio:

NUamero De

Funcionarios

Modalidad De

Contratacion

Tiempo completo

Recibo por honorarios

Tiempo completo

Tiempo completo

Tiempo Parcial

Recibo x Honorarios

La persona natural puede ejercer cualquier actividad econdmica, ser

el

responsable del manejo de su negocio, asume todas las obligaciones a su

nombre, solo requiere obtener el RUC, no requiere de una escritura publica.

Pasos para iniciar el negocio:



Paso 1

Inscribirte en el RUC:

- Consultar informacién sobre la inscripcion del RUC

Autorizaciones complementarias:

- Licencia de funcionamiento.

Paso 2

- Permisos especiales segun el giro del negocio.

- Autorizacion de planillas de trabajadores.

Comprobantes de pago Yy libros contables:

Paso 3

- Obtener y legalizar los libros contables.

Grafico N° 29
Fuente: SUNAT

Tener en cuenta lo siguiente:

VENTAJAS

Tramites simplificados para formar

una empresa COmMO persona

natural.

Reacciona rapidamente a cambios

bruscos causados por el

movimiento de mercado.

Tabla N° 02
Fuente: SUNAT

DESVENTAJAS

El capital generalmente esta
limitado a lo que el duefio , titular
pueda invertir, esto puede afectar
seriamente al crecimiento futuro
de la empresa.

Ante cualquier deuda, que por una
situacién imprevista no pueda
pagar, el titular respondera con los
bienes de la empresa sino también

con su patrimonio personal.



Para inscribir el RUC via pagina web:

- Ingrese e inscribe el RUC por internet , www.sunat.gob.pe

- Completar los datos que el sistema le solicita.
Para ver a detalle la informacion que debe ingresar puede descargar la cartilla
de instrucciones visualizar la demo de inscripcion del RUC por internet e imprima

su constancia de informacion registrada.

4.2 Seleccion del Régimen Tributario

Nos acogeremos al huevo RUS:

Que es un régimen creado para los pequefios comerciantes el cual permite el
pago de una cuota mensual fijada a funcién de sus ingresos, en este régimen
tributario est4 permitido la emisioén de boletas de venta como comprobantes de
pago.

Por lo cual en el nuevo RUS est4 prohibido la emisién de facturas y otros
comprobantes que dan derecho a un crédito tributario, teniendo restricciones

respecto al maximo de ingresos y/o compras mensuales y/o anuales.

Pero existen condiciones para acogerse las cuales son:

- El monto de los ingresos brutos no debe superar los s/. 360,000 en el
transcurso de cada afio, o en algun mes tales ingresos no deben ser
superiores a s/. 30,000.

- El valor de los activos fijos de nuestra actividad no debe superar los s/.
70,000, los activos fijos incluyen instalaciones, maquinarias, equipos de
cualquier indole.

- Las adquisidores y compras afectadas a la actividad no deben superar los
s/360,000 en el transcurso de cada afio o cuando en algun mes dichas

adquisiciones no superen los s/. 30,000.

El nuevo RUS contempla 5 categorias para realizar el pago de los tributos

mensuales segun sea el caso:


http://www.sunat.gob.pe/

PARAMETROS CUOTA
Total de ingresos Total de adquisiciones MENSUAL
CATEGORIA brutos mensuales en mensuales en nuevos

nuevos soles (hasta) soles (hasta)

1 5,000 5,000 20

2 8,000 8,000 50

3 13,000 13,000 200

4 20,000 20,000 400

5 30,000 30,000 600
Tabla N° 03

Fuente: SUNAT

Ventajas:

- Permite aporta tributos de acuerdo con cada realidad econémica.

- Las personas acogidas a este régimen no tienen no tienen la obligacién
de llevar libros contables.

- No se tiene obligacién de declarar o pagar el impuesto a la renta, el IGV,

y el impuesto de promocién Municipal.

4.3 Tramites:
Los tramites que son de caracter general se exigen para la apertura de este
negocio es:
- El pago de S/. 5.00 para la Busqueda de Nombre en la SUNARP
- El pago de S/. 20.00 para la Reserva de Nombre en la SUNARP
- El pago por la elaboracion de la minuta para la constitucion de la
empresa.

- La obtencién del numero RUC



LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

Para poner en marcha el negocio, se debera solicitar la Licencia de

funcionamiento, por eso es necesaria una certificacion de un técnico

que

acredite que la adaptacion del local se ha realizado de

acuerdo a las normativas vigentes.

v

v
v
v

Solicitud de declaracion jurada

Declaracion Jurada

Declaracion jurada de condiciones de seguridad

El pago por la licencia de funcionamiento de acuerdo al area del

negocio que en este caso seria de S/. 170.50



5. Estudio Financiero

5.1Inversioén Inicial

Tabla N° 04: Inversion Inicial

N | NS!.
Inversion en Activos 6,990.00
1 1.1 |Inversion en el Area de Produccion 3,415.00
1.2 |Inversion en el Area de Administracion 1,775.00
1.3 |Inversion en el Area de Comercializacion 1,800.00
2 Tramites Legales 745.50
3 Capital de Trabajo 9,664.50
4 Imprevistos (10%) 1,600.00
Total| 15,000.00
Tabla N2 05: Inversion en Activos: Administracion
N° Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
1 [Notebook Lenovo 1400 1.400,00
2 |Escritorio para oficina 200 200,00
3 |Silla 175 175,00
Total 1.775,00




Tabla N° 06: Inversion en Activos — Produccion

N°| Descripcion | Cantidad | ValorUnitario | Valor Total

1 |Maquina de coser 2 720 1.440,00

2 |Maquina remalladora 1 1200 1.200,00

3 |Tijeras 4 35 140,00

4 |Juego de Regla Curva sastre 2 45 90,00

5 [Mesa de madera 3 120 360,00

6 |Silla de madera 3 55 165,00

7 |Cinta metrica 4 5 20,00
Total| 3.415,00

Tabla N° 07: Inversion en Activos: Comercializacién

N°| Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

1 |Televisor 1 950 950,00

2 |Mostrador 1 450 450,00

3 [Maniqui 4 100 400,00

4 .

Total| 1.800,00
Tabla N° 08: Inversion Tramites Legales

N°| Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

1 |Busqueda de nombre 1 5 5,00

2 |Reserva de nombre 1 20 20,00

3 |Minuta 1 550 550,00

4 |Licencia de funcionamiento 1 170,5 170,50
Total| 745,50




5.2Valor de Venta

Tabla N° 09: Valor de Venta

Productos Valor de Venta Con IGV|PRECIO
1,18
Vestidos 169,49 30,51] 200,00
Blusas 72,03 12,97] 85,00
Faldas 67,80 12,201 80,00
Pantalones 118,64 21,36] 140,00
Crop Tops 50,85 9,15 60,00
polos 59,32 10,68 70,00
camperas 101,69 18,311 120,00
5.3Ingresos Proyectados en Unidades
Tabla N° 10: Ingresos Proyectados en Unidades
Productos Afo01 | Afo02 | AR0o03 | Afo04 | Afio05
Vestidos 69 93 115 132 152
Blusas 68 86 110 130 129
Faldas 62 80 103 121 130
Pantalones 65 83 101 123 132
Crop Tops 71 95 116 132 128
polos 76 97 117 136 132
camperas 64 80 101 125 110
Total| 475| 614| 763| 899 913




5.4Ingresos Proyectados en Soles

Tabla N° 11: Ingresos Proyectados en soles

Productos | Afo01 | Afo02 | Afo03 | Afio04 Afio 05
Vestidos 13.800,00 | 18.600,00 | 23.000,00 | 26.400,00 | 30.400,00
Blusas 5.780,00 | 7.310,00| 9.350,00| 11.050,00 | 10.965,00
Faldas 4.960,00 | 6.400,00| 8.24000] 9.680,00| 10.400,00

Pantalones 9.100,00 | 11.620,00 | 14.140,00 | 17.220,00 | 18.480,00
Crop Tops 4.260,00 | 5.700,00| 6.960,00] 7.920,00| 7.680,00
polos 5.320,00 | 6.790,00| 8.190,00] 9.520,00| 9.240,00
camperas 7.680,00 | 9.600,00| 12.120,00 | 15.000,00 | 13.200,00

50.900,00 | 66.020,00 | 82.000,00 | 96.790,00 | 100.365,00

5.5Costos Proyectados por Unidad

VESTIDOS:
Tabla N° 12: Costos de Vestidos
ltem | Descripcion | Cantidad| Valor Unitario| Valor Total
1 |Materias Primas 22
1,1 Tela Saten Algodon Stretch 1,5 12 18
1,2 Hilos 2 05 1,00
1,3 | Accesorios (PARCHES DE ROSAS) 2 15 3,00
0 |Costos Indirectos 15,50
2,1 |Personal
Modista/Disefiadora 1 15 15,00
2,2 |Servicios
Luz 1 05 0,5
3 |Mermas (10%) | 3,45
Total| 40,95




BLUSAS:

Tabla N° 13: Costos de Blusas

Item | Descripcion | Cantidad| Valor Unitario | Valor Total
1 |Materias Primas 15,5
1,1 [Tela cachemira cuadrados 1 13 13
1,2 botones 2 1 2,00
1,3 hilo 1 0,5 0,5
0 |Costos Indirectos 12,5

2,1 |Personal
Modista/Disenadora 1 12 12

2,2 |Servicios
Luz 1 0,5 0,5
3 |Mermas (10%) | 2,8
Total| 30,8

FALDAS:
Tabla N° 14: Costos de Faldas
ltem | Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 [Materias Primas 6,5
1.1 Tela gamuza de poliester 1 4 4
1.2 Hilos 1 0,5 0,50
13 Cierre 1 2 2
0 |Costos Indirectos 12,5
21 |Personal
Modista/Disefiadora 1 121 12
2.2 | Senicios

Luz 1 0,5 0,5
3 |Mermas (10%) | 1,90
Total| 20,90




PANTALONES:
Tabla N° 15: Costos de Pantalones

ltem | Descripcion | Cantidad | Valor Unitario|Valor Total
1 |Materias Primas 7,46
1.1 Tela poliester elastano 1 3,96 3,96
1,2 Hilos 2 0,5 1,00
1,3 | Accesorios (liga para pantalon) 1 2,5 2,5
0 |Costos Indirectos 15,5
2,1 |Personal
Modista/Disefadora 1 15 15
2,2 |Servicios
Luz 1 0,5 0,5
3 |Mermas (10%) | 1,096
Total| 24,956

CROP TOPS:
Tabla N° 16: Costos de Crop Tops
Item | Descripcion | Cantidad | Valor Unitario|Valor Total
1 |Materias Primas 15,5
1,1 Tela Lycra Algoddn 1 11 11
1,2 Hilos 1 0,5 0,5
1,3 Accesorios

1.3.1 Encaje Stretch - Floral 1 4 4
0 |Costos Indirectos 10,5

2,1 |Personal
Modista/Disenadora 1 10 10

2,2 |Servicios
Luz 1 0,5 0,5
3 |Mermas (10%) | 2,8
Total| 28,8




POLOS:

Tabla N° 17: Costos de Polos

Item | Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 |Materias Primas 24,5
1,1 Tela Pique 1,5 15 22,5
1,2 Hilos 2 0,5 1,00
1.4 Botones 2 0,5 1,00
0 |Costos Indirectos 12,5
2.1 |Personal
Modista/Disefiadora 1 12 12
2,2 |Servicios
Luz 1 0,5 0,5
3 |[Mermas (10%) | 3,7
Total| 40,7
CAMPERAS:
Tabla N° 17: Costos de Camperas
ltem Descripcion Cantidad| Valor Unitario |Valor Total
1 |Materias Primas 23,5
1,1 | Tela Antipilling Fleece Polar 1,5 13 19,5
1,2 Hilos 2 0,5 1,00
1,3 Accesorios 2 1,5 3,00
0 |Costos Indirectos 15,5
2,1 |Personal
Modista/Disefadora 1 15 15
2,2 |Servicios
Luz 1 0,5 0,5
3 |Mermas (10%) 3,6
Total 42,6




5.6 Costos Proyectados en Soles

Tabla N° 18: Costos proyectados en Soles

Productos | Af001 | Af002 | Af003 | Afio04 Afio 05
Vestidos 2.825,55 3.808,35 4.709,25 5.405,40 6.224,40
Blusas 2.094 40 2.648,80 3.388,00 4.004,00 3.973,20
Faldas 1.295,80 1.672,00 2.152.70 2.528.90 2.717,00
Pantalones 1.622,14 2.071,35 2.520,56 3.069,59 3.294,19
Crop Tops 2.044 80 2.736,00 3.340,80 3.801,60 3.686,40
Polos 3.093,20 3.947,90 4.761,90 5.535,20 5.372,40
Camperas 2.726,40 3.408,00 4.302,60 5.325,00 4.686,00
Total 15.702,29 20.292,40 25.175,81 29.669,69 29.953,59
5.7 Gastos Proyectados Administrativos
Tabla N° 19: Gastos Administrativos
ltem |  Descripcion  |Cantidad|Valor Unitario|Valor Total
1 |Personal 1030,00
1,1 | GERENTE GENERAL 1 930,00 930,00
1,2 CONTADOR 1 250,00 100,00 MENSUAL
1,3 1 LUz S/80,00
AGUA §/50,00
2 |Gastos Operacionales 90%| S/33500| |ALQUILER | S/500,00
2,1 |LUZ 1 S/40,00 S/40,00] |INTERNET S/40,00
2,2 |AGUA 1 §/2500]  S/25,00
2,3 |ALQUILER 1 S/250,00{ S/250,00
2,3 |INTERNET 1 S/20,00 S/20,00
Total| $/1.365,00




5.8Gastos Proyectados de Comercializacion

Tabla N° 20: Gastos Comercializaciéon

ltem |  Descripcion  |Cantidad|Valor Unitario|Valor Total
1|Personal 800,00
1,1 VENDEDORA 1 800,00 800,00
1,2 MENSUAL
LUZ S/80,00
2|Gastos Operacionales 90% 335 |AGUA S/50,00
2,1 LUZ 1 40 40| |ALQUILER| S/500,00
2,2 AGUA 1 25 25| |INTERNET| S/40,00
2,3 ALQUILER 1 250 250
2,4 INTERNET 1 20 20
Total|  1135,00
5.9Flujo Econdmico
Tabla N° 21: Flujo econémico
Afio 0 Afio 01 Afio 02 Afio 03 Ao 04 Afio 05
Ingresos 5090000 |  66.02000 | 82.000,00 | 96.790,00 | 100.365,00
Costos 15.702,20|  20.29240) 2517581  29.669,69|  29.953,50
Utilidad Bruta 3519771 4572760  56.82419] 6712031 7041141
Gastos Administrativos 16.380,00]  16.380,00  16.380,00  16.380,00]  16.380,00
Gastos de Comercializacion 1362000 1362000 1362000  13.620,00[  13.620,00
Utilidad Operativa 519771]  1572760]  26.82419]  37.12031] 4041141
Impuestos NUEVO RUS 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Inversion - 9.335,50
Capital de Trabajo - 5.664 50
Utilidad Neta -15.00000 | 459771 | 1512760 | 26.22419 | 36.520,31 | 39.811,41




5.10 Analisis Econémico
Tabla N° 22: Analisis Econdmico

COK 10%

VAN 71.048.13
TIR. 89%
COK:

- Nuestro Costo de Oportunidad con el cual trabajaremos sera el 10 %.

VAN:
- El Valor actual Neto de nuestro plan de negocio sale positivo, lo cual
nos indica que el negocio va a generar ganancias y sera viable a
partir del segundo afio.
TIR:

- Latasa interna de Retorno es positiva, esto quiere decir que nuestro

negocio puede ser aceptado.



CAPITULO IV

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Decision de Inversion

Decidimos invertir en este negocio porque vimos una oportunidad en el

mercado ya que seria algo novedoso en la ciudad de Tacna y tendriamos

acogida por los turistas provenientes de Chile, Colombia, Argentina, etc.,y a

la vez es un rubro el cual nosotras conocemos un poco MAas y nos gusta

porque asi innovamos en nuestro propio estilo.

2. Recomendaciones

Al ver que nuestro negocio es rentable en el lugar donde se encuentra
ubicado vemos que hay personas que estan dispuestas a pagar un
monto adicional por una prenda personalizada, recomendamos que se
pueda poner en practica fuera de nuestra ciudad como la capital Lima
los mas pronto posible ya que hay una demanda elevada en el rubro
de la moda debido a que existen varios personajes publicos y que
mantiene una buena estabilidad econdmica.

En caso de las materias primas pueden ser adquiridas a menos costos
en la ciudad de Lima siendo asi seria mas accesible para nuestro
Nnegocio y eso nos generaria menos costos.

Seria bueno que nuestro negocio pueda asociarse con disefiadores
expertos y con conocimientos sobre la moda, logrando asi un mejor
producto y servicio para el publico en general.

Aumentar y Capacitar al personal para poder brindar una mejor
atencion a nuestros clientes y tengan un gran ambiente para poder ir

de compras.



CONCLUSIONES

De acuerdo a nuestro andlisis del mercado el rubro de la moda es una
oportunidad de negocio porque cuenta con un servicio innovador y los
consumidores cada vez son mas exigentes al momento adquirir una prenda.
Por lo cual invertir en nuestro negocio va a generar ganancias que son
demostrados a través de los resultados presentados en cada punto de nuestro
de plan de negocios.

La apertura de nuestra empresa HADAS MADRINAS dara oportunidad a la
creacion de nuevos puestos de trabajo y se vera favorecido el mercado porque
habra un aumento en el PBI (Producto Bruto Interno) de nuestra ciudad, la
comercializacion de nuestros productos sera de calidad y con asesoramiento
personalizado para cada uno de los clientes, y asi poder satisfacer sus

necesidades primarias del individuo, por lo que se recomienda su aprobacion.
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ANEXOS

Afo 01:
Productos __|Enero|Febrero|Marzo| Abril Mayo|Junio|Julio| Agosto| Setiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre | Total Anual
Vestidos 8 8 5 4 5] 3 5 5 5 6 5 9 69
Blusas 8 7 4 3 5 4 6 8 6 6 7 8 68
Faldas Cortas 5 6 4 4 4 3 5 5 5 4 8 8 62
Pantalones 4 4 5 5 8 5 8 8 4 8 6 6 65
Crop Tops 7 8 6 5 5 4 5 5 4 5 7 10 71
polos 7 7 6 6 8 7 5 4 6 6 7 9 76
camperas 4 5 5 5 8 7 5 5 4 5 6 7 64
Total| 42 45 35 32 | 38 33 | 37 36 34 40 46 57 475
Ao 02:
Productos _|Enero|Febrero|Marzo| Abril|[Mayo|Junio | Julio| Agosto|Setiembre |Octubre |Noviembre | Diciembre | Total Anual
Vestidos 9 9 6 6 8 5 7 7 8 8 9 11 93
Blusas 7 7 5 4 7 6 8 8 7 8 9 10 86
Faldas 8 8 5 5 ) 5 7 7 ) 6 7 10 80
Pantalones 5 5 8 6 6 7 8 8 7 8 9 8 83
Crop Tops 9 10 7 6 ] 8 7 7 ] 9 10 12 95
polos 9 8 7 7 5 9 7 9 8 8 9 11 97
camperas 8 6 8 5 ] 9 7 7 ] 8 8 8 80
Total 53 53 42 39 44 47 51 53 48 53 61 70 614
Afo 03:
Productos |Enero|Febrero|Marzo] Abril [Mayo|Junio|Julio] Agosto| Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre| Total Anual
Vestidos 11 12 8 8 10 7 9 9 9 10 9 13 115
Blusas 9 9 7 6 9 8 10 10 9 10 11 12 110
Faldas 8 8 7 10 8 7 9 9 8 8 9 12 103
Pantalones 7 7 8 8 8 9 10 8 10 9 9 8 101
Crop Tops 11 13 9 8 8 8 9 9 8 9 10 14 116
polos 10 10 9 9 7 11 9 9 10 10 11 12 117
camperas 8 8 8 7 8 11 9 8 8 8 10 8 101
Total| 64 67 56 56 58 61 65 62 62 64 69 79 763
Afio 04:
Productos |Enero|Febrero|Marzo| Abril [Mayo|Junio|Julio|Agosto | Setiembre|Octubre Noviembre | Diciembre | Total Anual
Vestidos 11 11 10 10 12 9 11 11 11 12 11 13 132
Blusas 11 12 9 8 11 10 | 12 12 11 12 11 11 130
Faldas 10 11 9 9 10 9 11 9 10 10 11 12 121
Pantalones 8 9 10 10 10 11 12 12 11 11 10 9 123
Crop Tops 11 12 11 10 10 10 11 11 10 11 11 14 132
polos 10 12 11 11 9 13 1" 12 12 12 13 10 136
camperas 9 10 10 9 10 13 1" 11 10 10 12 10 125
Total| 70 | 77 70 67 72 62 | 79 78 75 78 79 79 899




Ao 05:

Productos | Enero|Febrero|Marzo| Abril [Mayo|Junio|Julio|Agosto|Setiembre | Octubre Noviembre | Diciembre | Total Anual
Vestidos 14 15 12 12 13 | 11 | 13 13 12 11 13 13 152
Blusas 11 9 11 9 12 | 12 | 12 11 10 9 12 11 129
Faldas 10 11 9 10 10 | 10 | 12 12 11 10 13 12 130
Pantalones 10 10 12 10 10 | 11 | 12 13 11 10 13 10 132
Crop Tops 12 13 10 11 9 8 10 9 10 11 12 13 128
polos 13 12 10 11 9 11 | 10 10 8 13 13 12 132
camperas 9 7 8 9 10 | 12 | 10 8 9 8 11 9 110
Total| 79 17 12 12 | 713 | 715 | 79 76 71 72 63 80 913




