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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo determinar la viabilidad de la propuesta
de un plan de negocios para la produccion y comercializacion de prendas de
vestir con la finalidad de mejorar la situacion econémica de los estudiantes de
disefio grafico de la Corporacion Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016.
Para el desarrollo del proyecto se realizd una investigacion de mercado para
identificar cuél es el comportamiento de los consumidores que conforman el
mercado objetivo para el proyecto, el mismo que demostré la existencia de una
demanda insatisfecha, la cual nos ayuda como soporte para la demanda futura
gue tendré la empresa; ademas de determinar la oferta que existe actualmente
en el sector. Kamileon, es una empresa productora y comercializadora de
prendas de vestir con ilustraciones graficas a través de impresion digital tacto
cero; la cual nace ante la necesidad que tiene el consumidor de usar prendas
diferentes a las ofrecidas por el mercado tradicional de nuestro entorno?, siendo
los polos nuestro principal producto debido a su uso en cualquier estacion del
afo. Aprovechamos esta oportunidad dirigiéndonos a los lambayecanos de los
niveles socioecondmicos A y B entre un rango de edades de 18 a 25 afios de
edad, ofreciendo una variedad de disefios novedosos en diferentes categorias
como: arte peruano, urbano, abstracto y caricatura. El cliente también tendra la
opcion de elegir el color y talla de la prenda dentro de nuestro catalogo en pagina
web, que servira como canal de promocion. Finalmente, nuestro proyecto
presenta un VAN de S/. 153706.95 con una tasa interna de retorno de 103.15%.
Asimismo, los disefios de nuestros productos seran elaborados por personas
con talento en ilustraciones gréficas (Estudiantes de Disefios Grafico de la
Corporacion Educativa ISAG). A cambio de su trabajo obtendran un margen de
rentabilidad por la venta de la prenda de vestir (polo, polera o bividi) con su

disefio cada vez que el cliente lo elija, ademas de tener la oportunidad de
transmitir, exhibir su talento y recibir reconocimiento en la pagina web y redes

los usuarios. Por otro lado, tenemos una venta por eventos corporativo que se
enfoca en ofrecer prendas de vestir de calidad con disefios representativos de

acuerdo a las caracteristicas de la actividad.
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ABSTRACT

The objective of this work is to determine the feasibility of the proposal of a
business plan for the production and marketing of clothing with the aim of
improving the economic situation of graphic design students of the ISAG
Educational Corporation in the city of Chiclayo , 2016. For the development of
the project, a market research was conducted to identify the behavior of the
consumers that make up the target market for the project, which demonstrated
the existence of an unmet demand, which helps us as a support the future
demand that the company will have; besides determining the offer that currently

exists in the sector.

Kamileon, is a company that produces and sells garments with graphic
illustrations through digital zero touch printing; which is born before the need that
the consumer has to wear different garments to those offered by the traditional
market of our environment, being the poles our main product due to its use in any
season of the year. We take this opportunity by addressing the Lambayecans of
socioeconomic levels A and B between a range of ages from 18 to 25 years old,
offering a variety of novel designs in different categories such as: Peruvian,
urban, abstract and caricature art. The client will also have the option to choose
the color and size of the garment within our catalog on the website, which will
serve as a promotional channel.Finally, our project presents a NPV of S /.
153706.95 with an internal rate of return of 103.15%.Likewise, the designs of our
products will be elaborated by people with talent in graphic illustrations (Students
of Graphic Designs of the ISAG Educational Corporation). In exchange for their
work they will obtain a margin of profitability for the sale of the garment (polo, shirt
or bivouac) with their design each time the client chooses it, as well as having the
opportunity to transmit, exhibit their talent and receive recognition. on the website
and social networks by users.On the other hand we have a corporate event sale
that focuses on offering quality clothing with representative designs according to

the characteristics of the activity

Keywords: Business plan, polo, graphic design, marketing, strategy, production,
marketing.



l. INTRODUCCION
El mundo de la moda es fascinante, ilimitado, cambiante, lleno de tendencias en

el vestir en ropa y accesorios. Esta ha tomado una fuerza y poder increible

alrededor del mundo.

La variedad de texturas, disefios, calidades, colores permite tener una gama

gigantesca de donde escoger a tu propio gusto.

Hoy por hoy el consumidor se preocupa por estar bien vestido y contar con una
prenda Unica, ya que logra cubrir su necesidad e incrementar su grado de
satisfaccion por otro lado eleva la autoestima, pues dice de cada persona,
también facilita y mejora la interrelacion humana. El vestir se convierte en un

distintivo que muestra una faceta importante de la personalidad.

En la actualidad las empresas no solo buscan generar utilidades, sino también
satisfacer las necesidades que existen en el mercado, pero que aln no estan

satisfechas.

Por estas razones, se escogio la Tesis Propuesta de plan de negocios de
produccién y comercializacion de prendas de vestir para mejorar la situacion
econdmica de los estudiantes de disefio grafico de la corporacion educativa
ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016.

Cuenta con un propdésito social de apoyar a los estudiantes de disefio gréafico de
la corporaciéon educativa ISAG, los cuales por medio de su arte tendran un
beneficio econdmico y nos ayudaran a cubrir las necesidades insatisfechas del
consumidor. Ademas, esta tiene una ventaja que la hace alin mas atractiva y es
su aparicion en la red: con esta novedad de ser una pagina interactiva y el

poderse ofrecer a través de una pagina virtual.

El cliente de hoy quiere verse bien y, a la vez, sentirse comodo, lucir prendas
personalizados a su gusto con el color, la calidad, el disefio, talla, logrando su
mayor satisfaccion, y asi tener una indumentaria variada y de actualidad. Nuestro

producto esta orientado a disefiar prendas al gusto del cliente de forma variada.
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Los modelos se podran encontrar en una tienda fisica y en la pagina virtual de la
empresa pues en esta se dispone al instante de una vitrina variada, llamativa,
con catalogos de los productos en linea, con listas de precios y caracteristicas

de dichos productos, sin tener que desplazarse para adquirirlos.

Después de haber realizado un estudio para poder saber qué sector de la
poblacién es el mas conveniente para emprender nuestro negocio es el que

abarca las personas de entre 18 y 25 afios de los sectores Ay B.

Finalmente, se realizara el andlisis del estudio para determinar la viabilidad de la

propuesta del plan de negocios.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2 SITUACION PROBLEMATICA

Dentro de este mundo globalizado, las empresas para poder sobrevivir,
deben de orientar sus esfuerzos a ofrecer servicios de valor agregado teniendo
nuevas formas de comercializar los productos, hacia canales de distribucién mas
accesibles a los clientes, manteniendo la calidad, el buen servicio y los niveles

de precios.

Pierce (2014), Las tendencias cambian, la tecnologia avanza
constantemente y los productos se reinventan. Lo que seguramente cambia,
regresa y se queda es la ropa junto con los accesorios. Es por eso que uno de
los giros mas recurrentes en el mundo de las tiendas online es la venta de ropa

y accesorios para toda la familia.

Lépez (2013), precisa que todos los negocios que quieran permanecer y
crecer deberian desarrollar una presencia relevante en Internet. La mayoria de
marcas importantes disponen ya de al menos una web corporativa en la que
muestran las fortalezas de su marca, y muchas de ellas ademas se atreven a
vender online. Por ello los negocios fisicos deberian apostar por colocar sus
productos a través de internet ya tener una tienda virtual resulta complementario

y sinérgico. Se retroalimentan.
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D"Alessio (2017) El boom tecnoldgico a nivel mundial viene generando un
crecimiento exponencial en la conectividad entre personas, asi como
revolucionando la manera en que se busca, recibe y procesa gran cantidad de
informacion. Actualmente, un 42% de la poblacion total del Peru utiliza el servicio
de internet y el dispositivo mas comun para acceder a ella son los smartphones,
segun Ipsos Perl. Asimismo, las actividades a las que los internautas dedican
mas tiempo se agrupan en indagacion, interaccion y entretenimiento. "Esto no
es ajeno a las empresas, quienes han visto en este cambio una oportunidad para
poner en vitrina sus productos y, mas aun, facilitar las transacciones con clientes
para que, con solo un "clic", estas resulten en beneficio para ambas partes”,
sostiene Comex Perd. De esta manera, el comercio electrénico (e-commerce) se

ha vuelto hoy una realidad y viene creciendo a pasos agigantados.

Por otro lado muchos profesionales no encuentran las mismas
oportunidades para poder ejercer sus habilidades. (Mas, 2015), representante
de la Universidad de Ciencias y Artes de América Latina afirma que la carrera de
disefio grafico es una carrera que presenta muchas oportunidades en el mercado
extranjero ya que no solo se basa en los productos si n6 que con la creatividad

se pueden generar mejoras en la direccion de una empresa.

En el pera a partir del 2015 la carrera de disefio grafico dio un paso para
el desarrollo del pais, con herramientas necesarias para responder exigencias
del mercado. (Pera 21, 2015).

Sin emabrago pese a que se brindan herramientas necesarias para el
mercado, no se brindan las oportunidades necesarias para ejercerlas; esto ha
llevado que muchos jovenes realicen trabajos muy diferentes a su carrera, por lo
gque esto ha ocasionado que muchos jovenes universitarios busquen
oportunidades en el emprendimiento. A todo ello el Ministerio de Trabajo y
promocion de empleo mediante el manual del joven emprendedor brindado por
la (Oficina Internacional del Trabajo 2011), promocionan el emprendimiento de
los jovenes con la finalidad de que estos se generenen sus propias
oportunidades participando con la productividad del pais y aportando

econdmicamente e los diferentes sectores en los que se desarrollen.
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En la Corporacion educativa ISAG muchos de los jovenes, de la carrera
de Disefio Grafico no encuentran las oportunidades necesarias para poder
desarrollar sus habilidades adquiridas en su casa de estudios, no pueden
iniciarse facilmente o desempefarse en su carrera, por la escaza valoracion que

las empresas tienen hacia ellos y su arte en Chiclayo.

Por otro lado existe un alto indice de insatisfaccion en el consumidor
Chiclayano al momento de adquirir una prenda de vestir (polos). En una
encuesta realizada por los autores de este trabajo de investigacion, se obtuvo
como resultado que mas del 90% de encuestados manifestd tener al menos uno
de los problemas propuestos al comprar una prenda de vestir, dentro de los
cuales lo mas mencionados fueron "disefios de imagenes limitados" y " encontrar
tallas estdndares que no se ajustan a mi contextura corporal” con un 42 % cada

uno.

Por ello es necesario realizar una alternativa de plan de negocios para
apaciguar estos problemas, ya que ello ayudara a mejorar sus habilidadades no
s6lo enfocado en el producto si no en la direccion de una empresa, mejorando la

situacion econémica de los jovenes.

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢La propuesta de un plan de negocios para la produccion y
comercializaciéon de prendas de vestir con la finalidad de mejorar situaciéon
econdémica de los estudiantes de disefio grafico de la Corporacion educativa
ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016 es viable?

1.4 JUSTIFICACION
La investigacion se justifica tedricamente dado que mediante estudios
tedricos cimentados en teorias lo que permite a lo largo del tiempo asegurar la

viabilidad y factibilidad de implementar cualquier tipo de negocio.

La investigacion se justifica metodoldgicamente ya que sirve de referencia
para futuras investigaciones las cuales tomen como base la presente

investigacién, asimismo tiene por objeto determinar la propuesta del plan de
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negocios, empleando una secuencia estructurada para asi obtener informacién

real para el cumplimiento de los objetivos especificos.

La investigacién se justifica practicamente ya que las empresas podran
utilizar estrategias en un plan de negocios para el logro de sus objetivos.

La investigacion se justifica socialmente, porque actualmente no existe
una propuesta de plan de negocio para la produccion y comercializacion de
prendas de vestir, que ayude a mejorar la situacion econémica de los jovenes

estudiantes de la carrera de disefio grafico de la Corporacion educativa ISAG.

IIl. MARCO DE REFERENCIA DEL PROBLEMA
2.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA.

2.1.1. Antecedentes internacionales

Cornejo (2015), en su tesis “Plan de negocios para el desarrollo de linea
de Camisas no Tradicionales para Hombres, de la Marca Young Guns, a Través
de Espacios de Venta Temporal en Guayaquil y Uso de Redes Sociales”. (Tesis
de pregrado). Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil. Guayaquil,
Ecuador. La presente investigacion tiene como objetivo principal es lanzar y
posicionar las camisas Young Guns para hombres como la marca predilecta en
este tipo de productos. La investigacion toma en cuenta enfoques cuantitativos
y cualitativos ya que los resultados se presentan de manera porcentual tomando
en cuenta los gustos y preferencias de los consumidores. La muestra esta
compuesta por 382 personas las cuales son clientes potenciales. Asimismo se
concluye que luego de haber realizado los estudios necesarios, la propuesta de
negocio es factible llevarlo a cabo. Esta investigacion sirve de guia para el

establecimiento de los estados financieros para llevar a cabo el plan de negocio.

Moya (2014), en sus tesis “Herramientas de costes y control de gestién
como apoyo a la viabilidad”. (Tesis de pregrado). Universidad Publica de
Navarra. Pamplona, Espafa. La investigacién tiene como objetivo analizar la
viabilidad de la creacién de una empresa de camisas desde el punto de vista de
la contabilidad de gestion. La investigacion se basa en un disefio no

experimental, descriptivo; la cual esta constituida por la empresa de camisas
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objeto de estudio, para finalmente concluir que este proyecto empresarial es
viable desde el punto de vista de la gestion empresarial a su vez se manifiesta
que la empresa lograria una mejor rentabilidad si solo produce un solo tipo de
camisas. En este trabajo se examina la posibilidad de iniciar un negocio de venta
de camisas exclusivamente a través de internet, para ello se ha reunido
informacion de diversas fuentes y se han previsto los costes de su puesta en
marcha., lo que al final resulté en la viabilidad de una tienda de ropa por internet

a través de un punto de vista financiero.

Mantilla y Ortiz (2013), en su tesis “Estudio de Factibilidad y viabilidad
para la creacion de una linea de negocio de distribucién basado en comercio
electronico para una empresa de productos personalizados en Santiago de Cali”.
(Tesis de pregrado). Universidad de San Buenaventura. Cali, Colombia. La
investigacién tiene como objetivo realizar el andlisis de actividad y viabilidad para
la implementacién de una plataforma de e-commerce para la distribucion de
regalos personalizados. El tipo de investigacién es exploratoria, cualitativa. La
muestra estd constituida por 60 personas las cuales son los clientes actuales,
para finalmente concluir que el aumento de medios de acceso a los articulos
ofrecidos aumenta de forma considerable el retorno de inversion. En este trabajo
se observa cdémo ya en el pasado se ha optado por usar una tienda virtual como
medio para acercarse a los clientes que no se pueden acercar a comprar los
productos que desean debido a la distancia, y que es viable usar el comercio
electrénico para que se encargue de la comercializacion y la logistica, ya que la

inversién que se hace con el tiempo producira ganancias.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Diaz (2016), en su tesis “Plan de negocios para una tienda de ropa y
accesorios para mujeres”. (Tesis de post-grado). Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Lima, PerQ. La presente investigacion tiene como obijetivo
presentar un modelo de negocio rentable que ofrezca a nuestro inversionista un
plan de negocio dinamico y sostenible, el mismo que tiene como visién en un

plazo de 6 afios, llegar a ser una de las tiendas de ropa y accesorios para damas
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mas reconocidas a nivel nacional, innovando y creando nuevas tendencias de
moda en todas las regiones del pais. Finalmente se llega a la conclusion en base
a las encuestas aplicadas a mujeres de edades entre 18 y 35 afos se concluye
qgue las mujeres en la ciudad de Lima, no se encuentran totalmente satisfechas
con los productos ofrecidos por las tiendas de ropa y accesorios para mujeres,
ademas estan dispuestas a cambiar las tiendas que frecuentan por otra, que
ofrezca mayor variedad de disefio en los productos y por un mejor servicio al

cliente, pudiendo D"ESTELA MODA suplir estos vacios en las mujeres.

Estrada (2015), en su tesis “Plan de negocios de tienda virtual de prendas
de caballero para incrementar las ventas en la empresa Wilsport®. (Tesis de
pregrado). Universidad Cientifica del Sur. Lima, Peru. La presente investigacion
tiene como objetivo determinar si el plan de negocios de una tienda virtual
incrementa las ventas de ropa elegante y sport de la empresa “Wilsport”, a su
vez el tipo de investigacion es no experimental, descriptivo-proyectivo, y la
muestra esta constituida por 119 individuos. Finalmente se llega a la conclusion
qgue se logré desarrollar el plan de marketing las cuales mediante estrategias
para la tienda virtual, logre acercarse a mas consumidores, lo cual conlleve a
obtener una rentabilidad favorable por el capital invertido en la tienda virtual. Esta
investigacion aporta a nuestro estudio en la similitud de escenarios, tanto en el
tipo de propuesta como en el giro del negocio, lo cual permite tener un panorama

mas real de lo que se pretende realizar.

Caro, Cuyubamba y Mendoza (2012), en su tesis “Plan de Negocios para
la comercializacion via web de ropa organica para bebé”. (Tesis de pregrado).
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Lima, Perd. La investigacion tiene
como objetivo disefar y desarrollar un plan de negocios de comercializacién de
ropa para bebés. El tipo de investigacion es no experimental, descriptivo-
proyectivo, la muestra esta constituida por la empresa objeto de estudio, para
luego concluir que Ecott-Baby es un negocio viable con crecimiento proyectado
constante la cual para el segundo afio se recuperara la inversion y para el tercer
afio se pueda expandir el portafolio de negocio. En esta tesis aparte de decir de
la factibilidad de poner una tienda de ropa virtual, se habla del concepto de moda
eco-look que habla de la tendencia que ha estado ganando mas fuerza sobre
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cuidar de la naturaleza y el uso de recursos naturales para las prendas, lo que

ayudo a tener cierta base para escribir sobre el impacto ambiental de la tienda.

2.1.3 Antecedentes Locales

Purihuaman (2015), en su tesis “Propuesta de un plan de negocios para
la creacidn de un minimarket en la provincia de Ferrefiafe”. (Tesis de pregrado).
Universidad Santo Toribio de Mogrovejo. Chiclayo, Perd. La investigacion tiene
como objetivo determinar la Viabilidad de creacién de un minimarket en la
provincia de Ferrefiafe. Finalmente se llega a la conclusion Con la viabilidad del
estudio técnico y econdémico, se demostro que la creacién de un minimarket con
una atencion mejorada a la actual, variedad de productos y precios competitivos,
atraerd la atencion de los moradores de la Provincia de Ferrefiafe; generando
rendimiento que supera el costo de oportunidad, convirtiendo el proyecto en un

atractivo negocio para los inversionistas.

2.2. BASES TEORICOS-CIENTIFICAS

2.2.1. TEORIA DEL MODELO LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE MICHAEL
PORTTER

Cincuentaminutos.es (2016) Portter, el estudio de estas cinco fuerzas nos

permite la formulacion de estrategias, bien para aprovechar las oportunidades

del propio mercado o bien para defendernos de las amenazas que detectemos.
Las vemos individualmente, a continuacion:
1. Poder de negociacion del cliente

El cliente tiene la potestad de elegir cualquier otro producto o servicio de
la competencia. Esta situacion se hace mas visible si existen varios proveedores

potenciales, ya que nuestro cliente tiene mas posibilidades para no elegirnos.

Los clientes, ademas, tienen la oportunidad de organizarse entre ellos
para acordar qué precio maximo estan dispuestos a pagar por un producto o

servicio, o0 incluso, aumentar sus exigencias en cualquier otra materia (calidad,
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plazos de entrega, etc.), lo que repercutira en una reduccién de nuestros

beneficios.
2. Poder de negociacion del proveedor

Es obvio que necesitamos a nuestros proveedores y que estos también
tienen su poder de negociacion, especialmente si el proveedor tiene unas
caracteristicas que valoramos. Tendra menos impacto en proveedores que no
tengan productos o servicios diferenciados ya que, en cualquier momento,

podriamos cambiar de proveedor sin demasiados riesgos.

Aqui medimos lo facil que es para nuestros proveedores variar precios,
plazos de entrega, formas de pago o incluso cambiar el estandar de calidad.
Cuanta menor base de proveedores se tenga, mas poderosos seran €stos.

Los factores que tendremos que tener en cuenta son: nuestro volumen de
compra, la existencia de otros proveedores potenciales, la situacién del mercado,
el nivel de organizacion de los proveedores, la importancia relativa del producto

o lo que nos costaria cambiar de proveedor, entre otros.

3. Amenaza de nuevos competidores

En este contexto, tomaremos como competidores a empresas con
caracteristicas o productos similares a los nuestros. Cuanto mas facil sea para
nuestros nuevos competidores entrar en nuestro mercado, mayor sera la

amenaza gue represente para nosotros.

4. Amenaza de productos sustitutos

Al producto que es capaz de satisfacer la misma necesidad que otro, se
le llama ‘sustituto’. La amenaza proviene de que el cliente puede alterar su
decision de compra, especialmente cuando el nuevo producto es mas barato u
ofrece mayor calidad. Otros factores a tener en cuenta son: la disponibilidad de
estos productos, la poca publicidad de los productos existentes, la lealtad de los

clientes, el costo o la facilidad del cambio, etc.
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Representacion gréfica
Las Cinco Fuerzas de Porter pueden representarse graficamente de la

siguiente forma:

Figura 1: Las 5 fuerzas de Porter

Proveedores

Clientes
IIII |
! )
Nimero de proveedores 'II | Nimero de clientes
Posibilidad de sustituir O O Posibilidad de sustituir
Importancia del producto

_ Capacidad de organizarse

Tamafic del provesdor ~ Cambio de proveedor

Riwvalidad de la Industria

Otros Otros
— O Womero competidores i
O Caracteristicas producte
Precio sustitutos O Tipo producto Coate de entrada
O Diferenciacion
Calidad sustitutos O Otros Identificacion de marca
MNovedades del mercado Diferenciacion
Coste del cambio Barreras legales
Otroz Ohiros

2.2.2 PLAN DE NEGOCIOS

Menciona Longenecket (2012) sostiene que los inversionistas como los
administradores deben utilizar un plan para comprender mejor el negocio, el tipo
de producto o servicio que se ofrece la naturaleza y asi como las caracteristicas
del empresario y el equipo administrativo. En consecuencia, un plan de negocios
consiste basicamente en una estructura ordenada y detallada que nos ayudara
a asociar con el concepto de un mapa en la que se describira la trayectoria

operacional y financiera de una empresa 0 negocio con 3 perspectivas. El
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pasado como una estructura que nos ayuda a introducirnos en la idea del
negocio, el presente como una estructura que permitird contextualizar y
temporalizar el negocio y la situacion actual de la empresa. Y por ultimo destacar

como sera las proyecciones en funcién de sus metas y objetivos.

Se encontrd (Sahlman, 1997, citado por Davila, 2010) que el plan deber
ser simple claro, conciso e informativo debe identificar los riesgos y obstaculos
para llevarlo a cabo exitosamente, especificando las variables que pudieran
tener mayor impacto en los resultados que se buscan. Debe servir como un

incentivo que guia la implementacion de una estrategia.

Asimismo, Nueno (2011), afirma que no hay duda que el mejor camino
para transformar una oportunidad identificada en una empresa requiere empezar
por la elaboracion de un proyecto detallado de lo que se pretende emprender: el
llamado plan de negocio y ya conocido como business plan. Es indispensable
gue se desarrolle procedimientos y estrategias adecuadas para que una idea de
negocio se convierta en un proyecto empresarial para ello es necesario que se

identifique, describa y analice correctamente una oportunidad de negocio.

También, Vega (2014) precisa que el plan de negocio constituye un
instrumento fundamental en el analisis corporativo de una nueva oportunidad de
negocio, un plan de diversificacion, un proyecto de internalizacion, a la
adquisicion de una empresa o una unidad de negocio externa, o incluso el
lanzamiento de un nuevo producto o servicio. Para lograr el emprendimiento
empresarial es necesario trazar el camino que debe recorrerse utilizando la
herramienta necesaria que es un plan de negocio, con una actitud estratégica

para alcanzar los objetivos que permitiran que el negocio sea exitoso.

IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Menciona Davila (2010) La importancia radica en que el plan de negocios
pretende la objetividad en la viabilidad de la idea para luego transformarse en un
negocio el cual asegure el éxito del mismo. Un plan de negocios bien
estructurado aborda de forma exhaustiva los aspectos fundamentales de una
futura empresa, haciéndolo aterrizar en un panorama real, sometiéndola a las

variables que podrian definir el éxito o fracaso, ya que el plan de negocios
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describe todos los elementos involucrados en el inicio de una nueva empresa, y
esto ayuda al emprendedor a conseguir un conocimiento mas amplio, objetivo y

profundo de la empresa que pretende poner en marcha.

2.2.3. PLAN ESTRATEGICO

Stettinius, Doyle, Wood y Colw (2013) consideran que el planeamiento
estratégico juega un rol importante ya que la estrategia tiene que ver con un
concepto basico de cambio, es decir la estrategia son un conjunto de acciones
que se desarrollan en la busqueda del cambio positivo, es decir el planeamiento
estratégico marca la direccion que la empresa debe seguir, cuyo objetivo

primordial radica en el establecimiento de la ventaja competitiva.

Segun Weinberger (2012) el plan estratégico de toda empresa debe iniciar por
conocer la situacion a la que se enfrenta, para lo cual es necesario utilizar
herramientas como el analisis FODA, que viene a ser el analisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas a las que se enfrenta la empresa. Como
segundo paso del plan estratégico encontramos la elaboracién de la visién de la
empresa, es decir una proyeccién a largo plazo de lo que se quiere lograr a ser
en un futuro. Hecho el FODA, se prosigue a definir la vision de la empresa, es
decir, el objetivo a futuro o largo plazo de la empresa. Generalmente la vision
corresponde al suefio del empresario establecido en un periodo que sobrepasa

los tres afnos.

Vision
Vértice (2012) Es la representacion futura, afectiva y racional de una
determinada organizaciéon por parte de un individuo o quienes conforman la

misma, como resultado de diversos factores entre ellos la percepcion del entorno

presente.
Misidon

Veértice (2012) define a la misidbn como un punto tangencial entre la partida
y su funcionamiento de la organizacion, en ese sentido se puede definir como

las actividades que se desarrolla o vocacion de la organizacion. Para es una

declaracion en el cual se concreta la razén de ser de la organizacion, es decir su
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propésito de existir. Es la razon de ser de la organizacion y se determina
respondiendo cuestiones como quién es, qué hace, para quién lo hace, como lo

hace, donde, porqué y en qué.

Objetivos estratégicos

Segun Nassir (2011) Son los logros que quiere alcanzar la empresa en
cada unidad o &rea critica del negocio, lo que se pretende es obtener la ventaja

competitiva.

Para Weinberger (2012) La esencia de todo objetivo estratégico es
solucionar un problema de la empresa o sacar rendimiento de una oportunidad
de mercado, de ahi la importancia que se supone para nuestro plan estratégico

el de mirar la definicion de los objetivos.

Estrategias de negocio

De acuerdo a Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland (2013) se deben
considerar 5 estrategias genéricas: La estrategia de bajos costos, de amplia
diferenciacion, nicho de mercado de bajo costo, nicho de mercado de

diferenciacion y estrategia del proveedor con mejores costos.

Sin embargo, para Weinberger (2012) las estrategias vienen a ser la
metodologia a través de la cual las organizaciones buscan alcanzar sus
objetivos. Es por esa razén que para que las empresas logren ingresar a un
nuevo mercado o para mantenerse dentro de este, deben desarrollar al menos
una de las cuatro opciones estratégicas: estrategia de liderazgo en costos,

diferenciacion, enfoque en costos y enfoque en diferenciacion.

Fuentes generadoras de ventaja competitiva

La ventaja competitiva se logra en cierta medida mediante la adecuada
identificacion de la cadena de valor, la cual consta de dos categorias: las
actividades llamase primarias que estan dirigidas directamente a los clientes, y

las actividades de soporte las mismas que sirven de ayuda a las actividades
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primarias; entre las actividades primarias tenemos: manejo de la cadena de
abastecimiento, operaciones, distribucion, ventas y marketing, servicio, margen
de ganancias y en las de apoyo se tiene administracién de personal, gestion de
recursos humanos e Inversion y Desarrollo (I-D). (Thompson, Gamble, Peteraf y
Strickland, 2013)

La ventaja competitiva es la caracteristica de diferenciacion que
posicionan privilegiadamente a una empresa frente a sus competidores, es una
caracteristica Unica muy costosa o dificil de imitar por la competencia.
Weinberger, K. (2012) manifiesta que, sin importar el tamafio de la empresa,
todas deberian buscar desarrollar una estrategia de diferenciacién, para de esa
manera lograr dar un valor agregado a sus clientes y por ende lograr
consolidarse en el mercado. Las marcas, patentes, registros de propiedad
intelectual, una ubicacion privilegiada, fuerza laboral con talentoso vy
comprometido, empresario lider y visionario, etc., pueden ser generadores de

una ventaja competitiva.
PLAN DE MERCADO

Es el estudio de mercado en cuanto al andlisis de sus caracteristicas, la
evolucion de las variables de mercado, para lo cual se realzar un analisis macro
entorno y micro entorno. En el andlisis Macro entorno, se describen de factores
como demograficos, econdmicos, juridicos, socio-culturales y tecnoldgicos, en el
analisis micro entorno se analizan los clientes, competidores y proveedores.

(Naveros y Cabrenizo, 2011)

Cuando se trata de personas naturales o individuos, Weinberger, K.
(2012) menciona que el mercado suele ser segmentado en funcion a variables
como edad, género, nivel de educacion, profesion, lugar de residencia, lugar de
nacimiento, nivel de ingreso, consumo promedio, disposicion de compra, habitos

de consumo, estilos de vida, entre otras.
Objetivos de marketing

El plan de marketing constituye un conjunto de acciones relacionadas con
los objetivos de marketing de la empresa; bajo una comunicacion e intercambio
entre la produccidon y consumo. El autor agrega que para el plan de marketing el
principal objetivo debe estar dirigido a las ventas, teniendo en cuenta la
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proyeccion de la demanda segun el estudio de mercado, la capacidad de
produccion de la empresa asi como su capacidad de endeudamiento. Es por esa
razén que el objetivo debe ser planteado en términos monetarios y unitarios.

(Naveros y Cabrenizo, 2011).

Otros objetivos del plan de marketing estan vinculados a la diversificacion
de productos o mercados, satisfaccion de los clientes, el objetivo de participacion
en el mercado y el nivel de recordacién de la empresa en la mente del publico

objetivo.

La mezcla de marketing

Kotler y Keller (2013) indica que el marketing busca identificar y satisfacer
las necesidades de los clientes objetivos, la mezcla del marketing esta

constituida por el precio plaza, promocion, procesos, planta y personal.

Weinberger, K. (2012) indica que en la mezcla del marketing se
encuentran las cuatro “P”, producto, precio, promocion y plaza. La define como
una herramienta que sirve para posicionar los productos o servicios en el
mercado objetivo por lo que se podria decir que, para desarrollar la mezcla de
marketing, se debe tener bien definido el tipo de producto a ofrecer, asi como
sus caracteristicas especificas, el precio final para las ventas, la manera en que

se llegara al publico objetivo y los lugares donde se ofreceran los productos.

Descripcion de producto o servicio

El producto o servicio es considerado el primer elemento de la mezcla del
marketing, por lo que su descripcidbn hace referencia a las caracteristicas
principales de este, como por ejemplo el disefo, la calidad, las variedades, el
envase, entre otras importantes caracteristicas que debe presentar todo

producto para atraer una mayor cantidad de clientes.
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Estrategia de precio

Los precios pueden ser establecidos de diferentes maneras, eso ya
depende del enfoque que se le pretenda dar, por ejemplo, se puede basar en los
costos de produccion para establecer dicho precio, o en los precios de la
competencia, aunque claro eso dependera también del tamafio de la empresa y

la cantidad de competidores que existan en el mercado.

Estrategia de distribucion o plaza

En esta estrategia se deben tener en cuenta dos factores importantes: el
primero, los canales de distribucion a utilizarse para llegar a la mayor cantidad
de clientes posibles, el segundo tiene que ver con el lugar en el cual se ofrecera
los productos o servicios. Para eso es necesario identificar los beneficios y
riesgos de utilizar alguno de los métodos de comercializacion, asi como

determinar la manera que podemos alcanzar a clientes valiosos.
Estrategia de promocion

Este tipo de estrategia busca lograr que el bien o servicio sea conocido
por todo el publico objetivo, para lo cual utilizara las herramientas de marketing
que considere necesarias, para comunicar al publico sobre los beneficios y las
ventajas de utilizar dicho producto.

Marketing digital

Gaitan,J. (2010) Sostiene que es el uso del internet para persuadir o
comunicarse con los clientes actuales o potenciales en orden de atraer, retener

o expandir la base de clientes de la empresa.

Estrategia de servicio al cliente o postventa

Los servicios de post venta son muy importantes en el proceso de
comercializacién, debido a que esto le da un valor agregado al producto, debido

a que si se ofrece el producto solo es mucho més facil de imitar, en cambio
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cuando se ofrece un servicio adicional de pre o post venta el producto tendra una

mayor aceptacion en el mercado.
Estrategia de posicionamiento

Esta estrategia tiene como finalidad lograr ocupar un lugar en la mente del
consumidor o cliente, es decir el objetivo principal del empresario va a ser buscar
diferenciarse para de esa manera ser recordado por alguno de sus atributos. Las
diferencias deben ser faciles de percibir a simple vista, para que el publico pueda
notar dicha diferencia y recordar ese atributo. Pero para que ello pase debe
existir una demanda lo suficientemente grande, para que dicha diferenciacion

tenga una buena aceptacién en el mercado.

Es por esa razon que las empresas utlizan sus atributos de su
posicionamiento para realizar actividades de promocion y marketing que permita
dar a conocer al publico dichos atributos y asi crear una imagen popular del
producto. Es por eso que muchas empresas utilizan estos atributos como parte

del concepto de negocio.

Sin embargo, se debe tener en cuenta, que estas estrategias de
posicionamiento son evaluadas econdémicamente, para de esa manera
comprobar que los nuevos costos de implementar esta estrategia sean inferiores
a las utilidades que esta generara. Lo fundamental del plan de marketing es
mostrar con claridad la diferencia del producto o servicio con respecto a los

demas y coémo satisface las necesidades de los clientes.
PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Segun Baca (2011) el estudio econdmico sirve para determinar cual es el
monto requerido para el desarrollo del proyecto, costo de funcionamiento
operacional (administracion y ventas), asi como el nivel de retorno econémico o

rentabilidad de la iniciativa.

Weinberger (2012) menciona que es necesario que todas las empresas
elaboren el plan financiero, porque permite tener de manera detallada y clara
todos los flujos de recursos econdmicos proyectados; sirviéndole estos al
empresario como guia para desarrollar sus actividades y para evaluar la

rentabilidad econdmica y financiera del plan.
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Datos, presupuestos y politicas econdmicas y financieras

Todos los datos son importantes, pero los datos relevantes son aquellos
que estan relacionados con los objetivos establecidos a lo largo del plan de
negocios. En este sentido, todos los ingresos y egresos de recursos econémicos
son datos que deben tomarse en consideracion para el plan financiero. En este
punto, los presupuestos de cada una de las areas de manera individual son muy
utiles, pues cada uno de ellos representa una pequefia parte del plan expresado

en cantidades.

Andlisis de costos y gastos

Segun Baca (2011) Los costos estan conformados por los costes de
produccion, los gastos de administracion, que estan relacionadas a las tareas
administrativas, los gastos de ventas estan se refiere a la utilizacion de personal
y demas recursos en la tarea de comercializaciéon de los productos y los gastos

financieros.
Punto de equilibrio

Morales y Morales (2014), permite calcular el nivel en que las ventas de la

empresa son iguales a sus costos de venta y sus gastos de operacion.
Punto de equilibro = Costos fijos/ (precio por unidad-costo variable por unidad)

El punto de equilibro es la determinacién del volumen de ventas o el importe de
ingresos necesarios que cubriran la totalidad de los costos, es decir, el punto en

el cual la empresa logra la recuperacion de sus costos y gatos.

Situacion econémica:
Situacion:

Grande y Abascal (2011), menciona que que dirigido a una persona el

término situacion hace referencia al contexto en el cual se encuentra una
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persona, este termino se asocia con diferentes planos de manera que se puede

determinar mediante las condiciones en la cual se encuentra la persona.

Hablar de la situacibn econdmica de la persona es hablar de las
condiciones en cuanto a la situacion laboral, nivel de ingresos y consdiciones de
vida que posee, asi mismo se puede hablar de sistema demografico, si se habla
del espacio geografico, condiciones de vida y caracteristicas que presenta la

persona.

Por ende Grande y Abascal (2011), agrega que

2.3. MARCO CONCEPTUAL
Plan de negocio: Calicchio, (2012), es un conjunto de herramientas,
redactado mediante un documento basado en diversos estudios con la finalidad

de tener un negocio capaz de competir en el mercado.

Empresa: Nufiez (2011), menciona que la empresa es una organizacion
conformada por un conjunto de personas que realizan diferentes actividades

cumplir con objetivos comunes.

Marketing: Velasquez, (2014), ElI marketing trata de identificar y
satisfacer las necesidades humanas y sociales. Una de las mejores y mas cortas

definiciones de marketing es “satisfacer las necesidades de manera rentable”

Estrategia: Velasquez, (2014), menciona gue una estrategia es la accion
mediante la cual se proyecta y de dirige diferntes operaciones para alcanzar una

determinada meta u objetivo.

Disefio grafico: Escuela de Disefo Gréfico y Creatividad (2017) Es el
desarrollo artistico y de perfeccionamiento en el @mbito de las comunicaciones
visuales orientados a la busqueda de su identidad, su propio estilo, a fin de
hacerlo Unico y competitivo.

Polo: Calvo (2016) ,es una prenda de punto para el tronco que tiene la
misma forma que una camiseta o playera, pero ademas tiene cuello, llegando
también hasta la cintura y que puede tener manga larga o corta.

Comercializacion, Perez y Gardey (201) poner a la venta un producto o
darle las condiciones y vias de distribucién para su venta
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2.4. HIPOTESIS

Hi: La propuesta de plan de negocios de produccion y comercializacion
de prendas de vestir mejorara la situacion econémica de los estudiantes de
disefio grafico de la Corporacién Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016

es viable.

Ho: La propuesta de plan de negocios de produccion y comercializacion
de prendas de vestir mejorara la situacion econdémica de los estudiantes de
disefio grafico de la Corporacién Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016

es no es viable.

lll. MATERIALES Y METODOS

3.1. VARIABLES — OPERACIONALIZACION

Plan de negocios. Weinberger, K. (2012), lo define como un documento
preciso y sencillo, producto de un proceso de planeacion. Sirve de guia desde

los objetivos hasta las actividades cotidianas.

Situacion econdmica. Abascal (2011), una mejora de situacion
econOmica de una persona se puede dar con oportunidades laborales con un

optimo nivel de ingresos y con la posbilidad de crecer.
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Tabla 1:Variables y Operacionalizacion de la propuesta

Variable Definiciéon conceptual Definicion operacional Dimension Indicadores Escala
Entorno Empresarial
Plan estratégico FODA
Estrategias competitivas
Investigacion de mercado
_ El plan de negocios se _ -
Weinberger, K. (2009), 10 desarrolla mediante el Plan de Marketing Estratégico
define como un andlisis y planteamiento . _
documento  preciso v de los diferentes planes Plan técnico Plan de Marketing Operativo
; como: plan estratégico, operacional . )
Eéaggi?) sencillo, F()jmducl:to de.,un plan técnico operacional, Plan de Posicionamiento Ordinal
9 proceso e, planeacion. plan de organizacién, plan o )
Sirve de guia desde 10S econémico y financiero, Plan de aprovisionamiento
objetivos hasta las mediante encuestas, Capacidad instalad
ivi idi entrevista analisis apacidad Instalada
actividades cotidianas. e y o do Disefio organizacional

organizacién

Plan econdémico
y Financiero

Capital Humano
Disefio econdmico y financiero

Costos y presupuestos

Evaluacion econdémica y financiera

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 2: Variables y Operacionalizacion de la propuesta

. Definiciéon Definicion . ., .
Variable - Dimension Indicadores Escala
conceptual operacional
situacion
econdémica de la
persona es
hablar de las
condiciones en
cuanto a la
situacion laboral,
nivel de ingresos
y consdiciones
Abascal  (2011), de vida que
agrega que una i
mejora de POsSee, asl
i ion i ion ; . Ingr .
Stua}cq stuac;o_ mismo se puede Economia gresos Ordinal
Econémica econémica de una
persona se puede hablar de
dar con  sistema

oportunidades

demografico, si
se habla del
espacio
geografico,
condiciones de
vida y
caracteristicas
que presenta la

persona.

31



3.2. OBJETIVOS
3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad de la propuesta de un plan de negocios para a produccion y
comercializacion de prendas de vestir con la finalidad de mejorar la situacion econémica de
los estudiantes de disefio grafico de la Corporacion Educativa ISAG en la ciudad de
Chiclayo, 2016.

3.2.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la demanda objetivo para el plan de negocios de produccién y
comercializacion de prendas de vestir para mejorar la situacion econdmica de los
estudiantes de disefo grafico de la Corporacion Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo,
2016.

Determinar la oferta del plan de negocios para mejorar la situacion econdémica de los
estudiantes de disefio gréafico de la Corporacion Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo,
2016.

Establecer estrategias de marketing para la produccion y comercializacion de
prendas de vestir con la finalidad de mejorar la situacion econdmica de los estudiantes de

disefio grafico de la Corporacion Educativa ISAG en la ciudad de Chiclayo, 2016.

IV. DISENO METODOLOGICO
4.1. TIPO DE ESTUDIO Y DISENO DE CONSTRASTACION DE HIPOTESIS

4.1.1. TIPO DE ESTUDIO.

La investigacion es de tipo no experimental, puesto que Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) manifiestan que el tipo de investigacion se considera no experimental puesto
gue no se manipulan intencionalmente las variables, por lo que se investiga y se analiza el
fenédmeno tal cual se da en la naturaleza, por otro lado en cuanto a la investigacion no se

evaluara la implementacién de la propuesta planteada.
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En esta investigacion la recoleccion de datos es realizada directamente en el area en

estudio mediante un estudio de mercado.

4.1.2. DISENO DE INVESTIGACION

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) El disefio es descriptivo ya que se describira
las variables y a su vez es proyectivo en base a lo expuesto por Hurtado (2010) dado que
se plantea la elaboracibn de una propuesta de un plan de negocios, por lo que a

continuacion se muestra el esquema:

<
v
O

>p

Tabla 3: Disefio proyectivo. Hurtado (2010) Metodologia de
la investigacion.

M: muestra de la poblacion Chiclayana de 243 personas de diferentes niveles

socioeconémicos Ay B de entre 18 a 25 afios

O: Informacién recogida

P: Propuesta de un plan de negocios

4.2. POBLACION, MUESTRA DE ESTUDIO Y MUESTREO

4.2.1. POBLACION

El universo esta conformado por las personas que se encuentran en los niveles

socioecondémicos Ay B ubicados en las provincias de Chiclayo, Lambayeque y Ferrefiafe.
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4.2.2. MUESTRA

La muestra esta constituida mediante el tipo de muestreo aleatorio simple con un total

de 244 personas de diferentes niveles socioecondémicos, donde el publico objetivo fueron

hombres y mujeres del NSE Ay B entre 18 y 25 afios que compran prendas de vestir.

Tabla 3

Z*+Npq

n

Tabla 4: Poblacion

:eZ(N—1)+ Z:pq

n 244

N 30059

Z 94% 1.88
Error de

estimacion 6% 0.06
p 0.5

g 0.5
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DATOS PROVINCIAS

CHICLAYO FERRENAFE LAMBAYEQUE
Poblacion total 836299 104820 288141
Nivel Socio 96179 6936 17118
Econémico Ay B
De 18 a 25 afios 24045 1734 4280

Tabla 5: Poblacion Lambayeque

Fuente: Instituto nacional de estadistica e informatica.

4.3. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
4.3.1. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

La presente investigacion contempla el método inductivo, es decir se parte de las
caracteristicas particulares de la empresa, y sus unidades demandantes y competidores,

para establecer un plan de negocios.
Los procedimientos técnicos utilizados en la recoleccion de datos son:

La encuesta. - para obtener de manera precisa datos referentes al estudio de
mercado, para el desarrollo de un plan de negocios de produccion y comercializacion de

prendas de vestir.

Focus group.- Permitira conocer las necesidades y expectativas de los estudiantes

de disefio grafico.
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Observacion directa. - Para obtener informacion relevante de la competencia y el

comportamiento de nuestro publico.

Entrevista a profundidad. - Permitir4 testear con profesionales del campo la idea de

negocio.

Andlisis documental. - PermitirA realzar un registro de algunos datos legales y
estadisticos del mercado de destino, ademas de informacién estadistica que sera necesaria

para el analisis de entorno.

4.4. PLAN DE PROCESAMIENTO PARA ANALISIS DE DATOS

El proceso de sistematizacion y tabulacién de la informacion recopilada se realizo a
través de la utilizacion de los programas Microsoft Excel y Word. Los resultados se
presentan mediante tablas de frecuencia, graficos y cuadros, la interpretacion de los
resultados se adecta al indicador analizado y segun el analisis técnico, econémico-

financiero, politico, legal y ambiental.

V. ACTIVIDADES Y PREVISION DE RECURSOS

5.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.

Tabla 6: Cronograma de actividades

S|S|S|S
1123

awm
owm
~N W
o w0
©owm
(02}
wn
wn
(02}
(02}
0]
(02}

Actividades

1. Reunién de coordinacion.

2. Presentacion del esquema
del proyecto de investigacion.

3. Asignacion de los temas de
investigacion.

4. Pautas para la busqueda de
informacion.

5. Planteamiento del problema
y fundamentacion tedrica.
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6. Justificacion, hipotesis y
objetivos de investigacion.

7. Disefio, tipo y nivel de
investigacion.

8. Variables,
operacionalizacion.

9. Presenta el disefio
metodoldgico.

10. Jornada de Investigacion
N° 01. Presentacién del primer
avance.

11. Poblacién y muestra.

12. Técnicas e instrumentos
de obtencion de datos,
métodos de analisis y
aspectos administrativos.
Designacion del jurado: un
metoddlogo y dos
especialistas.

13. Presenta el proyecto de
investigacion para su revision
y aprobacion.

14. Presenta el proyecto de
investigacion con
observaciones levantadas.

15. Jornada de Investigacion
N° 02. Sustentacidn del
proyecto de Investigacion.

5.2. PRESUPUESTO.

Tabla 7: Materiales

Clasificador Material

Unidad cantidades Costo por

de
medida

unidad

Total a
pagar
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2.3.151.2 Papel Bond Millar 2 15.00 30.00

A-4
Lapicero Unidad 12 0.50 6.00
Engrapador  Unidad 1 10.00 10.00
Resaltador  Unidad 2 5.00 10.00
Corrector Unidad 6 3.50 21.00
Liquido
Grapas Unidad 3 2.50 7.50
Lapiz Unidad 12 1.00 12.00
Folder Manila Unidad 12 0.50 6.00

Sub Total 92.50

Tabla 7, materiales.
Bienes de Consumo:

Tabla 8: Bienes de consumo

Clasificador ~ Material/ Unidad de cantidades Costo por Total a pagar

servicio medida unidad
2.3.22.23  Fotocopias Unidad 1500 0.10 110.00
2.3.22.23 Anillado Unidad 24 4.00 96.00
2.3.15.11 Tinta de Unidad 4 65.00 260.00
Impresion
2.3.2.1.2.1 Movilidad Gasolina 20 14.00 280.00
2.3.22.23 Internet Mes 4 55.00 220.00
2.1.21.199 Refrigerios Unidad 0 5.00 0.00
Sub Total 1,006.00

Tabla 8, bienes de consumo
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Resumen:

Tabla 9: Resumen de presupuesto

Clasificador Naturaleza de Gasto Costo S/.

2.3.15 Materiales 92.50
2.3.22 Bienes de Consumo 1,006.00
TOTAL 1,098.50

Tabla 9, resumen de presupuesto.

5.3. Financiamiento
La investigacién sera financiada por capitales propios, de manera que el equipo de

investigacién asumird los gastos durante todo el proyecto.
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“':
diseno creatividad

PLAN DE NEGOCIO
“KAMILEON”
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VI Idea de Negocio

La manera de vestir de los peruanos ha ido cambiando en los ultimos afios, cada vez aparecen
nuevas alternativas para elegir una prenda y actualmente existe una tendencia enfocada en la
personalizacion de los productos con el uso de nuevas tecnologias?. Estos factores se deben
en gran medida a indicadores econdmicos que han incrementado en los ultimos afios como la
demanda interna en 2.2% en el 2014, que se proyecta a un crecimiento del 3.8% en 2015, PBI
en 2.4% (2014), consumo en 4.1% en 2014 (proyectado a 3.7% en 2015)3,

El sector textil es uno de los mas importantes para el pais ya que aporta el 10% del PBI
industrial y 1.5% del PBI nacional*, en tanto el consumidor, también contribuye con su
desarrollo aportando con el 6% del total de sus ingresos en vestimenta®. Por otro lado, tenemos
gue segun la distribucion por nivel socioeconémico de hogares: A, B, C1, C2, Dy E; gastan en
promedio mensual en vestimenta: S/. 181.00, S/. 114, S/. 92, S/. 74, S/. 57 respectivamente®.
Actualmente existen gran cantidad de tiendas en el departamento de Lambayeque, en su
mayoria fisicas, que concentran una gran cantidad de oferta de prendas de vestiry
se encuentran ubicadas en el centro de Chiclayo o alrededores. Si bien es cierto, estas
satisfacen la necesidad de vestir, pero en muchos casos no ofrecen una gran variedad

de ilustraciones gréaficas y calidad esperada del cliente.

Por ello, Kamileon busca innovar en el mercado lambayecano con una nueva opcion que
ofrezca una variedad de ilustraciones gréficas a disposicion del cliente masculino y femenino,
las cuales seran plasmadas en prendas de vestir mediante impresion digital tacto
cero, ademas daremos al cliente la opcién de elegir ciertas caracteristicas como: color entero
y talla. Siendo nuestro principal producto los polos debido a que estos se utilizan durante

cualquier estacion del afio y es un componente de la vestimenta diaria del lambayecano.

2 Diario Gestion (2014). Siete Tendencias en el Retail para 2014. Consultado el 04/09/2016

3 BCR (2015).Panorama actual y proyecciones macroeconomicas 2015 — 2017. Consultado el 04/09/16
4 Sociedad Nacional de Industrias. Sector Textil-Confecciones aporta con mas de S/. 6 mil millones a la
economia nacional. www.sni.org.pe. Consultado el 05/09/2016

5 APEIM (2014). Niveles Socioeconémicos 2014. Consultado el 04/09/2016

6 APEIM (2014). Niveles Socioeconémicos 2014. Consultado el 04/09/2016
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Kamileon es una empresa que produce y comercializa prendas de vestir con ilustraciones
graficas, a personas que busquen novedades, valoren el servicio y la calidad como los
sofisticados y las modernas’. Estos se encuentran mayormente en los niveles

socioeconémicos Ay B en un rango de edades de 18 a 25 afios.

Las ilustraciones seran elaboradas por personas con talento (disefiadores gréaficos
profesionales), que busquen reconocimiento a su talento. Kamileon, a través de su pagina web
impulsara sus creaciones manteniendo una interaccion con el usuario e incentivando a generar

comunidad.

VIl Sondeo del Mercado

El sondeo de mercado se realizdé en dos etapas. Primero por medio de observacion directa,
entrevistas en profundidad y focus group. En segundo lugar a través de las encuestas. Para el
sondeo se realiz6 un muestreo, donde el publico objetivo estuvo conformado por hombres y
mujeres del NSE A y B entre 18 y 25 afios que compren prendas de vestir. Las encuestas se
realizaron de forma virtual por medio de Google Drive durante el transcurso de dos semanas,
en distintos horarios; difundiendo via Facebook, correo electronico y de manera presencial en

la Universidad Catodlica Santo Toribio de Mogrovejo (USAT).

7.2 Conclusiones del sondeo de mercado
Tabla 10 — Objetivos y resultados del sondeo de mercado?®

Tabla 10: Objetivos y resultados del sondeo de mercado

Objetivo general 1: Conocer laindustria

e Tiendas virtuales de prendas de vestir: Idakoos, Ox.Los precios de polos varian entre 30 y 60
nuevos soles. (FS y OD). Otros competidores de tiendas virtuales de ropa son: Linio, Saga

Falabella, Ripley.

7 Arellano Marketing. Estilos de Vida del peruano. Consultado el 28/09/2016
8Fuente: elaboracion propia. Leyenda: OD: observacion directa, EP: entrevista en profundidad, E: encuesta,
FG: focus group, FS: fuente secundaria.
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« Centro de estudios de disefio gréafico: Universidad Sefior de Sipan, IDAT, Abaco, Isaag, Senati.
(OD).

e Los lambayecanos suelen comprar sus polos en tiendas por departamento como Saga Falabella,
Ripley cuyos precios fluctian entre 35 y 85 nuevos soles, seguidamente de las galerias de ropa
como la Feria Balta, cuyos precios fluctian entre 28 y 45 nuevos soles. (OD)

e Polo algodon pima 50/1, precio 10 soles al por mayor, proveedor ALL VISION PERU SAC.

e Costos de la tinta/litro: 385, rendimiento 90 m?, siendo conservador un disefio ocuparia 35.32
cm?2.

e Medios de comunicacién de empresas del rubro: paginas web, fan page en redes sociales y

canales fisicos.

Objetivo general 2: Conocer el perfil del consumidor (E y OD)

eEntre el 85% y el 91% del total de encuestados considera: la Amabilidad del vendedor, rapidez
del Servicio, variedad de productos y ofertas, entre importante y muy importante.

e El porcentaje de compra de polos tanto para hombres como para mujeres es muy similar. La
prenda mas comprada por los encuestados con un 66.3% es polos, ademas 2 de cada 3
encuestados compra estos con mas frecuencia

e Aproximadamente 3/4 de encuestados compra sus polos de manera fisica, resto lo hace por
ambos medios (fisico y virtual).

e El 82% de encuestados compra al menos 2 polos cada vez que hace compras de polos.

e El 41% paga normalmente de 40 soles a mas, mientras que otro 41% lo hace entre 30 y 40 soles.

¢El 90% de encuestados manifestd tener al menos uno de los problemas propuestos al comprar
una prenda de vestir, dentro de los cuales lo mas mencionados fueron "disefios de imagenes
limitados" y " encontrar tallas estandares que no se ajustan a mi contextura corporal" con un 42
% cada uno. Por otro lado solo el 33% menciono el problema " me gusta el disefio pero los

colores que encuentro no son de mi agrado”

Objetivo general 3: Conocer el perfil de los disefiadores graficos

e El precio por la creacion de disefio se evalta en funcion de un brief publicitario, basado en los

siguientes parametros: ¢producto o servicio?, publico objetivo (caracteristicas como: edad,
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género, clase social, etc.), objetivo y concepto de la campafia, mision y vision en base al disefio
que solicita.’(EP).

e Margen de rentabilidad esperado: 11 %/ por prenda.®(FG)

e Percepcion del entorno social con los disefiadores graficos: desvalorizacion de su carrera y

trabajo, discriminacion, no apoyo de familiares, remuneracion injusta. (EP, FG)

Objetivo general 5: Conocer acerca de la gestion de marketing

¢ El producto ofrecido al ser dirigido a un publico joven, utilizando el marketing digital se lograria
buen alcance por medio de las redes sociales y otros medios virtuales de comunicacién. Antes
de implementar un plan de marketing digital, deberiamos definir muy bien el publico objetivo. El
nombre y el logo es una parte muy importante al momento de poner en marcha un plan de
marketing digital.*}(EP).

e La cotizacion de disefio y construccion de la pagina web propuesta por la empresa especialista
por la empresa de marketing digital, Aynix, fue de S/ 3000. Elaborada en un mes y medio.

e Estrategia de marketing digital : Facebook y anuncios a grupos determinados segun
caracterizacion; incluye: 1 publicacion por dia, excepto domingos, 1 anuncio en Facebook

(campafia publicitaria).

Objetivo general 8: Evaluacion del nuevo concepto e idea de negocio

e Percepcion de disefiadores: punto en contra, la probabilidad de plagio del disefio e informalidad;
y punto a favor, valoracién del talento y remuneracion.*? (EP)

e Percepcion de consumidores?s:

eLos 3 temas de disefios mas esperados: abstractos, arte urbano, , arte peruano y.(E)

e Calificacion del concepto: Me gusta mucho (42%), me gusta (49.8%), aproximadamente 90%
de aprobacion. (E)

e Intencién de compra: definitivamente compraria (28%), Probablemente compraria (48.6%)(E)

Fuente: Elaboracion propia

9Maria Vera Moreno (18 afios), estudiante de Disefio Grafico Empresarial, entrevista en profundidad del
26/08/2016.

10 Focus group aplicado en Universidad Sefior de Sipan del 9/09/2016.

1Rocio Acufia, Maestria en administracion de e-commerce en Europa, entrevista en profundidad del
21/08/2016.

2Focus group aplicado en Universidad Sefior de Sipan del 9/09/2016.

13 Resultados estadisticos de encuesta virtual.
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7.3 Metodologia
Consideramos dentro del aspecto metodoldgico a: fuentes secundarias, observacion directa,

entrevistas en profundidad, focus group y encuestas. Se detallara cada una a continuacion.

7.3.1. Fuentes secundarias
Se consultaron reportes de la industria textil, informacion estadistica, paginas web de tiendas

online, articulos sobre tendencias en vestimenta, estilos de vida, e-commerce.

7.3.2 Observacion directa
Se observo la oferta de polos, bividis y poleras en Lambayeque, con el fin de analizar la oferta
del mercado y conocer es el comportamiento de los consumidores al momento de adquirir un
polo. Se compraron polos de las tiendas OX, Idakoos y crealo.com para comparar
caracteristicas del producto en cuanto a disefio, tipo de tela, calidad de impresion, empaque,

entre otras.

7.3.3 Entrevista en profundidad
Se realizaron entrevistas en profundidad a expertos para conocer la percepcién en cuanto al
modelo de negocio, tendencias en marketing digital y atributos que agregan valor a los
consumidores. A continuacion, se detalla la lista de personas que se entrevistaron.

Tabla 11 — Entrevistas en profundidad a expertos4

ACTIVIDAD , GRADO DE
EXPERTO ESTUDIOS TEMA TRATADOS

e Canales con los que cuentan los
estudiantes para dar a conocer
Yvan Alexander | Director EAP, Artes y Disefio | sus disefios.

Mendivez Grafico Empresarial. eCurriculo de estudio de los
Espinoza estudiantes de EAP.

e Concepto del negocio.

Sofia Gonzales | Disefiadora en editorial Banana. | e Necesidades de los disefiadores
Lambayecanos.

Estudiante de Disefio Grafico | e Concepto de negocio.

Maria Eugenia | Empresarial de la Universidad | e Costo de disefios.

Moreno Vera Sefior deSipan.

14 Fuente Elaboracion propia
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Whiston Gerente general Jass Group.
Kendrick Borja
Reyna

¢ Disefio web en general.

e Certificaciones para cobrar por
internet.

e Conveniencia entre plataforma y
pagina web.

Maestria en administracion de e-
Nancy commerce en Europa
Manosalva

eTendencias de compra por e-
commerce.
e Packaging.

Duefia de la Universidad de
Rocio Acuia Lambayeque.
Maestria en marketing digital

eImpacto del marketing digital en la
ciudad de Chiclayo.

Honore Arenas | Empresarial en la USS.

Ana Lucia | Co-fundadora de Aynix,

Yamunaqué empresa  especializada  en | e Costos y estrategias de marketing
Carranza servicios de marketing digital. digital.

Santiago 8vo ciclo de Diseflo y Arte | e Disefio del logo.

7.3.4 Focusgroup

Se llevé a cabo 1 focusgroup con 10 disefiadores de la Universidad Sefior de Sipan y de la

Cooperacion Educativo ISAG bajo las siguientes caracteristicas:

Tabla 12 — Focusgroup a disefiadores graficos 1°

Grupo Grupo 1
Sexo M/F
NSE B/C
Edad 18-22
Moderador Galhi Sanchez
Fechas 10/09/16
Centro de Estudios Universidad Sefior de Sipan //
Cooperacion Educativo ISAG

Caracteristicas

e Duracion aproximada: 45 minutos.

grafico.

e Se llevd a cabo la prueba de concepto y propuesta para el disefiador

15 Fuente Elaboracion propia
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7.3.5 Encuestas

Se realizaron 244 encuestasen en el de departamento de Lambayeque.

7.3.6 Estimacioén de la demanda.

El universo esta conformado por las personas que se encuentran en los niveles
socioeconémicos Ay B ubicados en las provincias de Chiclayo, Lambayeque y Ferrefafe.

La primera etapa del sondeo consistio en: la observacion directa, realizacion de focusgroup y
entrevistas en profundidad. La segunda, en realizar una encuesta a 244 personas de diferentes
niveles socioeconémicos, donde el publico objetivo fueron hombres y mujeres del NSE Ay B
entre 18 y 25 afios que compran prendas de vestir. Las encuestas fueron realizadas en
distintos horarios de lunes a viernes tanto virtuales como fisicas a personas que se

encontraban en el rango de edades anteriormente mencionado.

pato Pro a
Chiclayo | Ferreiiafe | Lambayeque
Poblaciéon | 836299 104820 288141
total
NSEAyB 96179 6936 17118
De 18 a 25 24045 1734 4280
afos

Tabla 13 - Mercado Meta (Nro. de personas)?*®

16 Fuente datos de APEIM y elaboracioén propia
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Los resultados obtenidos incluyendo el impacto de marketing son los siguientes:

Tabla 14 - Estacionalidad Mensual de la Demanda — Primer Afiol’

Jul Agos Set Oct Nov  Dic Ene Feb Mar Abr May

4% 7% 6% 8% 8% | 10%  15% 7%  11% 8% | 6%  10%

Para el primer afio de operaciones, se logré determinar proporciones mas bajas de ventas en
los primeros meses, ya que sera un negocio nuevo en el mercado. Para los siguientes meses,
la estacionalidad estara afectada por el impacto de las actividades de marketing digital. Para

el mes de diciembre, febrero y mayo las ventas aumentan debido a las festividades y mayor
prospeccion a la compra.
Tabla 15 - Estimacién Mensual de la Demanda por Productos?®

Unidades

demandadas

Diciembre

o o
o) O
[ &
() Q
o 3
n zZ

Polos 213 | 373 | 320 | 426 | 426 | 533 | 799 | 373 | 586 | 426 | 320 K 533

Estimacion de demanda de Eventos

La compaiiia considera participar de eventos en las universidades UNPRG, USAT y UDL;

corporacion , dependera de la negociones previas.

17 Para estimar la estacionalidad de la demanda por producto se entrevistd a Manuel Condor, duefio de LED

Moda Cix.
18 Estimacion de la demanda. Fuente: Método de Prof. Cristina Chichizola.
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VIl Anélisis del entorno

En esta parte del proyecto se evaluaran el analisis del macro y micro entorno.

8.1 Andlisis de macro-entorno

Tabla 16 —Analisis de macro-entorno'®

ENTORNO MACROECONOMICO

OPORTUNID
VARIABLE RESULTADO IMPACTO AD/AMENAZ FUENTE
A
*NSE Lambayeque, Chiclayo y Ferrefiafe: Ay B: 25 % (30058 pobladores) Oportunidad | *Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de
NSE Mercado (2014). Niveles Socioeconémicos 2014.
* 59% de los hombres prefieren prendas nacionales por encima de las *Ministerio de Producciéon (2012). Estudio del mercado
importadas por un tema de calidad en el algodon y apoyo a los empresarios de prendas de algoddn y otras mezclas.
3:' Prefere peruanos. Se presenta un buen porcentaje | Oportunidad
8 nees Los principales productos que compran los hombres, segin los | con las caracteristicas de
? comerciantes, son polos con cuello y sin cuello. nuestro publico objetivo
o « |*Los hombres son mas practicos en su compra, aunque su frecuencia de Fuente virtual: Diario Gestién, Fecha 22/07/11
E E‘ compras es menor que la de las mujeres; el valor de sus adquisiciones son Oportunidad | http://gestion.pe/noticia/930938/hombres-gastan-doble-
& S mayores - Carlos del Solar, gerente general de Designers. que-mujeres-ropa-lujo
*EI 90% de internautas peruanos no ha realizado ninguna de estas
actividades. El 27% de peruanos desconfia del servicio, mientras que un 24% *Ipsos Marketing (2013). Uso y actitudes hacia internet.
afirma que no necesita comprar por Internet. Un reducido 3% namero de Amenaza
< . personas ha comprado y vendido productos por estos medios.
8 % Un sondeo elaborado por la Camara de Comercio de Lima (CCL) con | Si bien aun existe un bajo *Fuente Virtual: Camara de Comercio, Fecha
6’ E respecto a la a campafia de comercio electronico Cyber Peru Day, sefialan | porcentaje de personas que 8/7/16 http://elcomercio.pe/economia/peru/ccl-cyber-
5 $ que las categorias preferidas por los compradores online son: viajes y turismo | compran  por internet, los | Oportunidad | peru-day-cuanto-piensan-gastar-peruanos-ofertas-
= ® (52,21%), tecnologia (31,86%) y moda y accesorios (29,79%). expertos dicen que esta en alza comercio-electronico-noticia-1824542
En el Per(, se estima un crecimiento anual promedio del 30% para los Ultimos | la industria. Los que ya usan el *Fuente Virtual: Camara de Comercio, Fecha
5 afios en el comercio electrénico. internet como medio de compra
gastan un monto mayor al que | Oportunidad

19 Fuente: Elaboracion propia.
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El director gerente de Linio en Perd, ha conseguido posicionarse en el
mercado peruano, logrando duplicar sus ventas respecto al 2014 y procesar
méas de 1.000 transacciones al dia siendo el 40% de sus transacciones

nosotros venderemos porque
consideramos que el riesgo de
compra en nuestro producto
seria bajo, sin embargo es
recomendable aun el pago

contra entrega

1/9/15.
http://www.cyberperuday.com/#/preguntas/sobre-el-

comercio-electronico

*Fuente virtual: Diario Gestion, Fecha
1/7/15
http://elcomercio.pe/economia/negocios/linio-tenemos-

provenientes de provincias. Oportunidad | cerca-seis-millones-visitas-mensuales-nticia-1837383
Proyectd que con el tiempo el gasto de los usuarios bajara pero que a la vez
se elevara el volumen de transacciones asi como la recompra.
El 50% de personas que realiza compras por internet su medio de pago es *Ipsos Marketing (2013). Uso y actitudes hacia internet.
contra entrega en efectivo. Oportunidad
*Se otorga en el marco de un unico procedimiento administrativo claro y *Pagina Web de la Municipalidad Provincial de
2 % sistematico: El plazo maximo para el otorgamiento de la licencia es de quince Lambayeque;http://www.munilambayeque.gob.pe/licenc
© £ | (15) dias habiles. INDECOPI, luego de un analisis, ordena la publicacion de ia_funcionam.php
% _g la solicitud de marca a través de El Diario EI Peruano. Luego de 30 dias, si Oportunidad | * Fuente virtual: SME Toolkit Peru
5 § no hubiese oposicion, la marca se inscribe con una vigencia de 10 afos. http://peru.smetoolkit.org/peru/es/content/es/2092/Requ
- isitos-para-registrar-su-marca-ante-INDECOPI
iy _ *El Per( ocupa el segundo lugar en América Latina y El Caribe en el ranking * Fuente: Ranking “Doing Business Junio de 2014” —
é g % E de paises con mas facilidad para hacer negocios. International Bank for Reconstruction and Development
- 9 o Oportunidad |/ The World Bank, pagina web:
8 - 8 3 http://espanol.doingbusiness.org/rankings
E *Fuente Virtual: Diario EI Comercio, fecha: 21/01/2015
8 ;§ .(.‘: El escenario que muestra el Peru http://elcomercio.pe/economia/peru/fmi-recorta-su-
g -DE_ *La inversion privada, es muy alentadora, dandose una serie de condiciones, | €s muy favorable para la estimacion-y-preve-que-economia-peruana-crecera-4-
- se podria ver un crecimiento en el cuarto trimestre cercano al 5%. inversion privada y extranjera, | Oportunidad | 2015-noticia-1786193
_ *Camara de Comercio de Lima busca impulsar el desarrollo del comercio | destacando la oportunidad de *Fuente Virtual: Camara de Comercio, Fecha
S E electrénico en el pais, ofreciendo asi a sus asociados oportunidades de | crear una empresa. 1/9/15
% % incrementar sus negocios. Un ejemplo es Marketplace, una plataforma de Oportunidad | http://www.cyberperuday.com/#/preguntas/sobre-el-
< 2 comercio-electronico

venta que promueven.
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aungue es incierto. China con su

* Fuente Virtual: Diario Gestion, fecha: 27/05/2015
g *La inversion extranjera en el Peru cay6 en 18%, decreciendo por segundo http://gestion.pe/economia/cepal-inversion-extranjera-
E afio consecutivo, pareciendo ser el principal responsable de esta disminucion peru-suma-us-7607-millones-2014-cae-18-2133044
u% el sector minero. Ademas el FMI recorta su estimacion y prevé que Peru * Fuente Virtual: Diario EI Comercio, fecha: 21/01/2015
fé crecera 4% en 2015. http://elcomercio.pe/economia/peru/fmi-recorta-su-
g’ Oportunidad | estimacion-y-preve-gue-economia-peruana-crecera-4-
2015-noticia-1786193
m *Oportunidad de negocio para Comerciantes textiles, polos para camparas *Fuente Virtual: Diario Peru2l, fecha: 25/08/10
% @ politicas. Gamarra en las elecciones posteriores gan6 un aproximado de S/.5 http://peru21.pe/noticia/628814/gamarra-ganara5-mlins-
E % millones por comicios. Un candidato en promedio manda a hacer 5,000 polos comicios.
L con sus respectivos logos y fotografias.
o *El cambio de temperatura no permitira que la siembra de productos en la | Considerando aun el tema de *Fuente virtual: Diario Correo, Fecha: 25/03/15-Juliaca
" KZE costa llegue a cosecharse, pues las altas temperaturas generaran la aparicion | costo, al llegar a optar por un http://diariocorreo.pe/ciudad/fenomeno-del-nino-traera-
E g de plagas y causaran el desborde de rios, generando millonarias pérdidas al | polo de algod6n peruano su Amenaza 3-graves-consecuencias-a-la-costa-del-peru-574847/
Ig % sector agropecuario. oferta se veria reducida. El polo
<§( ~§ es materia prima de nuestro
& producto valor
Crecimiento del 1.7% en el primer trimestre del 2015 (1.0% en el dltimo *Pagina web del Banco Mundial,
trimestres del 2014). Se proyecta a finalizar en un 3.9% por encima del Amenaza http://www.worldbank.org/en/publication/global-
E promedio del PBI mundial de 2.8%. PBI se estima estar fuerte al afio 2017 economic-
con 5% cercano al 5.8% del 2013 Se tiene una Economia estable prospects/data?variable=NYGDPMKTPKDZ&region=LA
pero con desaceleracion en C
s © Demanda interna en el primer trimestre del 2015 crecié en 2,5% debido al | crecimiento por la caida de la *Instituto Nacional de Estadistica e Informética (2015).
8 é é buen desempefio del consumo final privado de 2.9% y del gobierno de 3.0% | materia prima en el mercado Comportamiento de la Economia Peruana en el Primer
% A ‘© | (2.1% en el dltimo trimestres 2014), externo. El PBI es bajo sin| Oportunidad | Trimestre de 2015. Consultado el 18/08/2015.
% Se proyecta que la inflacién culminaria en el 2015 en un 3,7%, por encima del | embargo, es cercano  al *Fuente virtual: Diario el Comercio, Fecha 3/08/2015,
8 ;5 rango meta superior fijado por el Banco Central de Reserva (BCR) debido al | promedio a nivel mundial y con http://elcomercio.pe/economia/peru/bbva-inflacion-este-
é incremento del tipo de cambio. un prondstico positivo a crecer Amenaza ano-culminaria-37-noticia-

1830411 7?ref=flujo_tags_514410&ft=nota_1&e=titulo
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Valor de

materias primas

El fin del auge de los precios de las materias primas es un choque permanente
para la economia del Perud, que podria crecer por debajo de los 4.2% este
afo. Si la materia prima esportada baja su valor, en mercado interno podria

subir.

Devaluacion

del Yuan

El objetivo de China con la devaluacion artificialmente de su yuan es impulsar
sus exportaciones. Las importaciones de Peru con respecto a China tienen
tasas de crecimiento superior al 10%; todo ello podria ocasionar que los que
importan productos textiles de China sean mas competitivos en su precio de

venta.

devaluacion podria generar que
importadores de sus productos
sean mas competitivos en
precios respecto a productos

nacionales.

*Fuente virtual: Radio Programa del Peru Noticias,
fecha: 16/04/2015

Amenaza http://www.rpp.com.pe/2015-04-16-alonso-segura-
caida-de-materias-primas-es-choque-permanente-para-
peru-noticia_788391.html
*Fuente virtual: Radio Programa del Perd, Fecha:
12/8/15
http://www.rpp.com.pe/2015-08-12--cuales-son-los-

Amenaza efectos-de-la-devaluacion-del-yuan-en-peru-

noticia_826004.html

*Fuente virtual: PromPeru, fecha: 2013
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/fichapais/631
6F307-4F9A-4148-9A4F-AD9E400B689F.PDF
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8.2 Andlisis del micro-entorno

Se realiz6 el analisis de las 5 fuerzas de Porter para determinar el impacto que

tienen sobre el proyecto.

Tabla 17- Andlisis de las Fuerzas de Porter?°

FUERZAS

IMPACTO

DESCRIPCION

Amenaza de nuevos

participantes

Alto

Amenaza: posible ingreso de “tailor4less”.

Amenaza de

sustitutos

Medio

Existe una alta variedad de sustitutos (tiendas en
donde se vende polos convencionales, camisas, etc.)
El precio de nuestro producto es parecido al de
nuestros sustitutos, pero le brinda al usuario la opcion
de elegir entre una variedad de ilustraciones
graficasunicas y novedosas, para poder plasmarlo
con el color y tipo de prenda de vestir a sus gustos y
preferencias.

Sibien es cierto el costo de cambio para el cliente son

minimos, nuestro producto es diferenciado.

Rivalidad entre
competidores

existentes

Medio

El crecimiento de la industria es medio.

No existe una empresa que le brinde al consumidor
la posibilidad de elegir una variedad de ilustraciones
gréficas, color y tipo de prenda de vestir que se
encuentre posicionada en la mente del consumidor.
Existen pocas empresas que utilicen como principal
canal de promocion en Lambayeque la pagina web

para exhibir sus productos.

Existen en el mercado muchos proveedores de
insumos basicos (polos, poleras, etc.).
Hay pocos proveedores de tintas importadas para

serigrafia digital.

20 Fuente: Elaboracion propia.

53




Poder de
negociacion de los

proveedores

Medio

Poder de
negociacion de los

compradores

Alto

Existe una cantidad alta de compradores en la
industria.

Los costos de cambio del comprador son bajos.
Existen pocas empresas con plataforma web que le
permitan al cliente elegir entre una variedad de

ilustraciones graficas, color y tipo de polo.

9.1 Anélisis FODA
El andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas esta basado en la

IX Formulacién estratégica

investigacién del macro-entorno, micro-entorno y los resultados del sondeo de mercado.
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Cuadro 10 — Andlisis FODA y FODA cruzado?!

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1: Incremento de ventas por
eventos masivos
(universitarios, corporativos,
etc)
02:

profesionales, aficionados al

Estudiantes,

disefio gréfico; buscan
medios de reconocimiento a
su talento.

O3: Marcas fisicas y virtuales
de la competencia no se
encuentran posicionas en la
mente del consumidor
lambayecano

O4: El e-commerce esta en
tendencia de crecimiento en lo

proximos afos.

Al: Que las ilustraciones gréficas
puedan ser plagiadas; es decir, que
alguien podria copiar el disefio a
través de un pantallazo desde
nuestra web.

A2: Que el disefiador a ver que el
negocio es rentable pueda replicarlo.
A3: Fenomeno del nifio podria
incrementar el precio del producto
final

A4: Economia peruana estable pero
en desaceleracion.

A5: Importaciones de sustitutos
chinos a menor precio de venta.

A6: El costo de reemplazo por los

productos sustitutos es minimo.

FORTALEZAS

F1: Experiencia en

el proceso operativo
de estampado por

parte de los socios.
F2: Somos una
empresa que vende
prendas de vestir
con ilustraciones

gréficas validadas

F302: Alianza estratégica
con estudiantes,
profesionales y aficionados
al disefio grafico, con la
finalidad de

comunidad y fortalecimiento

generar

de la marca.
F302:

rotacion de los disefios

Variedad y alta

F1A1: Nuestra pagina web no
permitira descargar las ilustraciones
graficas que se encuentren en el
catalogo de disefios. Siendo el
screenshot la Unica opcion a plagio.
F2A5: Los sustitutos no tienen la
oportunidad de una integracion hacia
adelante. Seriamos los unicos en el

norte con la impresora de serigrafia.

21 Fuente: Elaboracion propia.
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por el consumidor y F4A4: Fortalecimientos de los

nuevas en el | F401: Capacidad  para | productos peruanos

mercado. atender a eventos masivos F3A1: La experiencia de un socio en
F3: Somos la i industria facilitaria alianzas con
empresa en comerciantes de ropa en la ciudad ¢
departamento Chiclayo, para tener canales de ven
Lambayeque que cug fisicos no propios.

con una  impres

serigrafica digital.

D201: Marketplace podria

D1: Existen pocos ser una alternativa de canal

proveedores en el de venta con un costo
f_ﬁ insumo: tintas para | minimo
g serigrafia digital. D103: Falta de proveedores
% D2:El equipo no en tintas incrementa su costo
'-g cuenta con el cual, por las
solvencia caracteristicas del publico
econdémica objeto, se le pueden
suficiente transferir en el precio final.
9.2 Vision

Ser una marca de prendas de vestir que ofrezca creatividad y disefo, reconocida por el

consumidor lambayecano al 2020.

9.3 Mision
Somos una empresa productora y comercializadora con variedad de ilustraciones graficas,

plasmadas mediante impresién digital tacto O en prendas de vestir, comprometidos con el
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servicio y calidad del producto, en la ciudad de Chiclayo; con envios a todo el territorio

peruano.

9.4 Valores

Tabla 18 — Valores??

Tabla 18: Valores

o Clave para la apertura a la innovacion integral en nuestra
Creatividad
empresa.

. Compromiso interno y externo para poder brindar un servicio
Compromiso
excelente.

Responsabilidad en todos los procesos que posee la empresa
Responsabilidad | para trasmita la transparencia y seguridad que le cliente

merece.

9.5 Objetivos estratégicos
e Ofrecer a los clientes un producto de calidad.
e Ofrecer una amplia variedad de ilustraciones gréaficas nuevas en el mercado.
e Obtener una buena reputacién como empresa lider en la venta de ilustraciones graficas
Unicas estampadas en prendas de vestir a mediano, corto y largo plazo.

e Crecer en el mercado y aumentar la rentabilidad.

9.6 Estrategia Genérica
Kamileon se centra en una estrategia de diferenciacion debido a que ofrece una amplia
variedad de ilustraciones graficas plasmadas en prendas de vestir mediante impresion digital
tacto cero. Kamileon se diferenciara de sus competidores al ofrecer creatividad y disefio en

cada uno de sus productos.

22 Fuente: Elaboracion propia.
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9.7 Estrategia de crecimiento
Al utilizar como herramienta la matriz de Ansoff, se detecté como estrategia de crecimiento,
el desarrollo de productos, ya que incorporaremos al nuestras nuevas caracteristicas de
acuerdo a los requerimientos del mercado, es decir, tenemos una oferta variada de
ilustraciones gréaficas que nos permiten tener distintas opciones. Esto se sostiene mediante
la renta variable que obtendran por sus disefios, reconocimiento a su talento y atraccion
constante de nuevos talentos emergentes. Nuestro publico objetivo tendra la oportunidad de
visualizar y validar cuales seran las mejores ilustraciones graficas que saldran en nuestro

catalogo web.

Tabla 19 — Estrategia de Crecimiento: Matriz de Ansoff#

PRODUCTOS

Actuales Nuevos
. Actuales Penetracion de DESARROLLO DE
2 Mercado PRODUCTOS
% Nuevos Desarrollo de Diversificacion
= Mercado

9.8 Estrategia competitiva
La estrategia competitiva es la innovacién de concentrar en un solo lugar una amplia variedad
de ilustraciones graficas que le permitiran al cliente elegir la que sea de su agrado para luego
ser plasmadas en prendas de vestir mediante impresion digital tacto cero. Ademas los
clientes tendran la oportunidad de interactuar con los disefiadores y revalorar su talento por
medios digitales, incentivando a generar comunidad que es una tendencia actual en el

mercado.

23 Fuente: Elaboracion propia.
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9.9 Alianzas estratégicas
Nuestras alianzas son clave para cumplir con los objetivos que tenemos como empresa. A

continuacion, seran mencionadas:

A) Proveedor de insumos (polos y tintas): fidelizacion a determinados proveedores de
insumos por la compra fija y constante de que producen, a cambio de que nos ofrezcan un

producto de calidad, a menor costo y el tiempo de entrega acordado.

B) Centro de estudios de Disefio Grafico: los estudiantes de disefio grafico nos
permitiran: ser un intermediario para llegar al consumidor de polos a través de sus disefios y
formar una comunidad de difusion de nuestro negocio. Por otro lado, nosotros les

ofreceremos al centro de estudios, un nuevo canal de reconocimiento para sus estudiantes.

C) Empresas: En conversaciones con los responsables de la organizacion de eventos de

las empresas para sus eventos institucionales.

X Plan de marketing
Nuestro plan de marketing presenta dos pilares, la creacion de marcay el impulso de ventas;

por ello los objetivos que se plantean son los siguientes:

10.1 Objetivos de marketing
Tabla 20 — Objetivos del Plan de Marketing?*

[ipo de objetivo Objetivo

Ventas Lograr ventas no menores a 5 000 unidades
por venta directa, no corporativa en el primer

ano.

24 Fuente: Elaboracion propia.
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Marca Posicionar la marca en la regidn de

Lambayeque en dos afios de actividades de la

empresa.

10.1.1 Estrategias de mercadotecnia

e Segmentacion
Poseemos dos tipos de ventas, una directa y otra por eventos. En la primera hacemos
referencia al cliente joven que busca una prenda con disefos distintos a los comunes del

mercado y por otro lado, tenemos las ventas por eventos.

» Directa.
Tabla 21 — Objetivos y descripcion de la venta directa.?®
TIPO DE SEG. | OBJETIVO DESCRIPCION
Region Lambayeque
Geogréfica Tamafio de la| 1229260 personas en Lambayeque
ciudad
Densidad Urbana.
Edad 18-25
Demografica Genero Masculino y Femenino.
NSE A, B.
Pictografica Estilo de vida Moderna, sofisticado.
El sofisticado y la moderna, son practicos al
momento de comprar, no se complican la vida,
Motivos de | valoran mucho la imagen personal, también son
Conductual compra innovadores en el consumo y les gustan las
tendencias.
Son consumidores que se aventuran a probar

25 Fuente: Elaboracion propia.
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cosas huevas, tomando el precio como un

indicador de calidad.

Atributos Calidad de las prendas de vestir y sobre todo,
valorados en | innovacion en el disefio, con posibilidad de elegir
las prendas de | colory talla.

vestir.

Eventos.

Empresas en la regibn Lambayeque que cuenten con eventos que requieran de un
volumen de prendas con buen disefio y de calidad, para sus requerimiento y/o eventos

institucionales (polos, poleras y bividis).

e Posicionamiento

El principal beneficio son las ilustraciones graficas con disefnos, por lo tanto, “disefio” e
“personalizacion” seran nuestras palabras que utilizaremos para posicionarnos en la
mente del consumidor, mientras que nuestros competidores venden las palabras
“identificacion”. Por otro lado, con respecto a los atributos, nos relacionaremos con

calidad, tanto en la prenda como en la impresion del disefio.

Principalmente optaremos por estrategias en social media porque nuestro publico
objetivo es joven y ademas, este medio es de alto alcance. Las redes sociales no sélo
nos permitirdn tomar contacto con nuestros clientes potenciales, sino también, nos
ayudaran a mantener la relaciéon a lo largo del tiempo ya que se pretende generar

comunidad.
10.2 Mezcla de marketing

10.2.1 Producto

Kamileon produce y comercializa prendas de vestir con disefios variados mediante la

impresion digital tacto cero. Nuestro producto junto a sus beneficios tangibles e
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intangibles se convertira en un producto aumentado; capaz de superar las expectativas
del cliente al romper el esquema clasico/tradicional de la industria.
Presentaremos una linea de productos como: poleras, polos y bividis. En el siguiente

cuadro se especifican los atributos que tendré el producto.

Tabla 22 — Atributos del producto?®

Aspecto | Color Varios y en relacién al contraste con el polo
Basicos | Talla XS, S, M, L, XL, XLL.

Aspecto | Calidad Impresion “tacto cero”, es lo ultimo en acabados
S para estampados serigraficos. La prenda de
Formale algododn se vera realzada, 100% insensibles al

S tacto.

Pigmentos de resistencia.
Polos de algoddon PIMA peruano que posee

extraordinarias caracteristicas.

Disefio Disefios Unicos y aleatorios, pues se lanzaran
nuevos por temporadas. La peruanidad serd un

tema a resaltar.

PRODUCTO

Envase Bolsa asa parche.

Marca Marketing enfocado a la marca para que esta forme

parte del valor agregado del producto.

Aspecto | Entrega En relacion a los canales que se tendran: a

S domicilio, en una tienda fisica.

Afadido | Posventa | Envio de una encuesta de satisfaccion al cliente,

S para la mejora continua del servicio.

Historia El disefio contara con una descripcion de lo que

representa el dibujo y el nombre del artista.

26 Fuente: Elaboracion propia.
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Web Web lo suficientemente interactiva y amigable para

generar comunidad y transito.

- Marca

Kamileon proviene naturalmente del nombre del reptil camaledén, el cual tiene la
extraordinaria habilidad de cambiar el color de su piel para comunicarse y adaptarse a su
entorno. Siendo: el cambio, color, adaptacion; palabras acorde a nuestro concepto.

- Logoyeslogan

Disefio & creatividad, relacionamos a través de este eslogan tanto el producto que

ofrecemos como el disefio exclusivo del artista promocionado.

Figura 2: logotipo

- Envase
Utilizaremos bolsa asa parche fabricada con asa troquelada y reforzada con parche de
plastico, esta bolsa sera de color blanco con medidas de 30cm x 45cm color blanco.

Se utilizara este tipo de bolsa en especifico, ya que viene con el asa reforzada para asi

poder soportar mayor peso.
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- Posventa
Gracias a la base de datos que se generara de los clientes a través de la web (creacion de
una cuenta personal), podremos enviarle una encuesta de satisfaccion al cliente para recibir

sus comentarios y poder asumir una politica de mejora.

10.2.2 Precio

Se adoptard la estrategia de equiparacién con la competencia, resultado de ello tendremos
un precio relativamente medio-alto ya que nuestro publico objetivo A y B lo percibird como
seguro y confiable. A continuacién, se presentan los precios de la competencia.

Tabla 23 — Precios de la competencia

Condicién Precio de venta al
Competencia de venta publico personal (S/.)
Destacado 49.00
Ox

Promociéon 39.00
Polos Normal 35.00
Idakoos Normal 37.00
Normal 40.00
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Los precios establecidos para los productos ofrecidos son:

Tabla 24 — Precios de producto?’

Producto Condicién de Pecio de venta
Venta
Polo Normal 37.50

- Precio de Evento: El precio por evento tendra entre el 20% al 40 % de descuento del valor

venta en base a 100 unidades. Dependiendo del disefio, colores y tamafio.

10.2.3 Plaza

El area del local es de aproximadamente 30 m2. Estara ubicado estratégicamente en
el centro comercial Boulevard en Chiclayo, cercano a supermercado Makro y al centro

comercial Real Plaza, el mas importante del departamento. Lo cual garantiza un transito

frecuente

nuestro publico objetivo. El disefio de la tienda podra observarse en los Anexos N° 5, 6y 7.

Por otro lado, tendremos la pagina web, www.kamileon,com.pe, la cual mostrara el disefio y
creatividad de los disefiadores. Este medio no soélo permitira elegir el producto al cliente sino

también elegir la manera de pago; virtual, depdsito y pago directo en efectiva o tarjeta. En el

Anexo N° 2 y 3 pueden visualizarse cada uno de los procesos respectivamente.

10.2.4 Promocién
La promocidén estara enfocada en medios digitales debido a que nuestro publico objetivo es

joven y tiene una tendencia a estar pendiente de redes sociales.

27 Fuente: Elaboracion propia.
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A) Promocion de la Marca
Utilizar el Inbound Marketing que se basa en tres pilares: SEO, marketing de contenidos y
social media. El Facebook sera un factor clave en el negocio, ya que permitira el transito en

nuestra web, compartir contenido y mantener la interaccion a largo plazo con los clientes.

Dentro de las actividades de promocion de marca tenemos:

¢ Realizaremos un video de lanzamiento presentando a Kamileon en las redes sociales.

e Ser auspiciadores de eventos relacionados a nuestro rubro como: La Jornada Grafica
Internacional Sentimiento de Disefio realizada los dias 26, 27 y 28 noviembre en el
auditorio cultural de la USS y en la Corporacién educativa Isaag.

e Realizaremos un video institucional presentando a Kamileon en las redes social
previos a la disposicion de venta de los productos.

e Se realizaran campafias anuales en 5 universidades: Universidad Catolica Santo
Toribio de Mogrovejo, Universidad Pedro Ruiz Gallo, Universidad de Lambayeque,
Universidad de Sipan y Universidad San Martin de Porres. La campafa contara con
un promotor y dos anfitriona, que daran a conocer la marca e impulsaran posibles
ventas.

e Cuatrimestralmente se lanzara un concurso de disefios en relacion a una tematica
planteada por Kamileon a sus disefiadores. La gente que ingrese, se registre, vote y
comparta; entrara al sorteo de ganar un polo mas una polera con uno de los tres
disefios ganadores. Habra 3 ganadores en total, es decir, daremos 3 polos y 3 poleras.
El envio de los productos se hara de forma gratuita a casa de los ganadores. De esta

forma enriquecemos la base de datos de clientes potenciales.

B) Estrategia de captacion de los disefiadores

Tendremos un concurso llamado: “Concurso de llustraciones Graficas: Disefa y Crea”,
dirigida a personas con talento en ilustraciones gréaficas. El objetivo principal es generar una

base de datos de disefiadores y dar apertura al catalogo web.

Para dar a conocer el concurso, visitaremos instituciones que ensefien disefio grafico y
también utilizaremos las redes sociales para difundir el evento mediante un spot digital
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- Bases e Inscripcion

Registrar datos en la pagina web.

Los disefios deberan tener el formato JPG. Los disefiadores aceptaran los términos y
condiciones establecidos por Kamileon al momento de subir sus disefios.

El disefio a subir debera ir acompafiado de la descripcion del mismo

El disefio, de preferencia, debe contar con la firma del autor de manera discreta y junto
al mismo

Deberan compartir el disefio a concursar en su Facebook personal y etiquetar el fan
page de Kamileon.Solo pueden concursar con 1 disefio por persona.

Las tematicas aceptadas para los disefiadores por parte de Kamileon son: Arte
peruano, Urbano, Abstracto, Monstruos, Caricatura, Votacion

Kamileon debe confirmar el correcto registro para aprobar la visualizacion del disefio
subido y asi empiece a pasar por votacion.

Se destinaran 7 dias para el proceso de votacion de los disefios a concursar.

El 01 de junio, se premiara a los tres primeros en votacion, sin embargo; pasaran a
ser parte del catalogo de Kamileon los 30 primeros disefios.

- Premiacion: los 3 mejores disefios seleccionados por los usuarios de la pagina web

obtendran los siguientes premios:

1°puesto: Una tableta grafica de disefio S/. 1200.00
2°puesto: Talleres complementario en la web DOMESTIK S/.150.00
3° puesto: Talleres complementario en la web DOMESTIK S/.150.00

C) Promocion de ventas

Promocion de venta directa

Todos los fines de afios sacaremos un video promocional al disefiador con mayores
ventas.

En Navidad se realizaran estrategias de ventas enfocadas al cliente. se llamara “Foto
con Kamileon” y consistira en comprar un producto Kamileon y tomarse una foto

creativa con este, luego pasa a un concurso en nuestro fanpage. Los dos participantes
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(hombre y mujer) que tengan mayor numero de likes y hayan compartido la fanpage
(etiguetando a 5 amigos) seran acreedores de un premio.
e Se dara un incentivo econdmico a los disefiadores que vendan méas de 20 prendas

con sus disefos.

Promocién de venta por eventos

e Con lafinalidad de asegurar las ventas en los eventos universitarios se le pagara a un
promotor el 5% de la venta por cierre de contrato.
e Se realizaran campafias de impulsion y participacion de Kamileon en las actividades

de eventos universitarios para incentivar la compra.
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10.3 Cronograma de Plan de Marketing

Tabla 25— Actividades del Plan de Marketing

Cronograma
Estrate | Actividades Descripcion Propo6s | Frecuencia 2018
gia ito O/N|D|E|F
Desarrollo de | Se contratara los servicios de la Identida | 1 vez
logo, pagina | empresa de marketing digital Aynix d de
- web, para el desarrollo de logo, pagina web, | marca
2 papeleria. papeleria, boletas y facturas.
g Creacion de La agencia Aynix se encargara de la Atraer/r | 1vez
la pagina web | creacion de la pagina web donde se etener
mostraran fotos de buena resolucion
con los disefos.
Community Gestionar los perfiles de Facebook e Atraer/r |1 XX |X|X|X
Manager para | Instagran, con el objetivo de crear etener | publicacién
el Facebook e | expectativa sobre la pagina, se diaria
Instagram realizard una publicacion diaria, menos (menos
9 sabados y domingos para aumentar la sébados y
% posicion de la marca. domingos.
%
a Video de Se contratara a la agencia Krea para la | Atraer 1 vez
Campafia realizacion del video.
Video de Se contratara a la agencia Krea para la | Atraer 1 vez X
lanzamiento realizacion del video.
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Video de Se contratara a universitarios de Atraer/r | 1 vez al afio
promocion “al | comunicacion para la realizacion del etener
disefiador video. La realizacion de esta actividad
estrella” es generar incentivo de
involucramiento de los disefiadores.
Auspiciadores | De eventos relacionados con el tema Atraer | Las veces
de disefios gue existan
Campafias Se realizaran concursos con Atraer/r | Cuatrimestra
con teméatica | determinadas tematicas (Halloween, etener | Imente
mes del amor, navidad, etc) para que
los disefiadores realicen sus
ilustraciones y las difundan.
Campafia de | Dirigida a disefiadores , captar los Atraer/r | 1 vez al aio
Lanzamiento | disefios que formaran parte del etener
catalogo de Kamileon
Campafia Concurso dirigido a los clientes para
“Foto con ganarse un premio por Navidad Atraer/r | 1 vez al aio
kamileon” etener
Campafas Consistira en la visita de dos Atraer/r | 1 vez al afio
cachimbos anfitrionas y un promotor que daran a | etener
universidades | conocer la marcay el producto
(UDL, USAT, | Kamileon.
SIPAN,
USMP Yy la
UTP)
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Xl Plan de operaciones

El plan de operaciones se desarroll6 para definir la planeacion de la produccion, lo que

incluye los

requerimientos

de  productos,

personal

los

procesos

necesarios para ofrecer nuestro producto y un servicio de calidad estandarizada.

11.1 Objetivos de operaciones

A continuacion, se detallan los objetivos de operaciones de Kamileon a corto y mediano

plazo.
Tabla 26 — Objetivos de operaciones?®
CP MP
Objetivo Herramienta Indicador 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022
Cantidad de
O1: Mantener la productos
cantidad de defectuosos / 8% 8% 6% 5% 4%
productos cantidad de
8 | defectuosos productos.
2 | menor a 8%
8 O2: Mantener el Encuesta virtual
nivel de de satisfaccion al
satisfaccion del consumidor 79% | 81% | 83% | 85% | 90%
cliente, mayor a
79% Panel de
03: Conservar un control Valor de venta
margen de utilidad interno unitario / costo
«» | entre 40%-60% variable unitario | 40% | 40% | 50% | 60% | 60%
S | O4: Disminuir los Valor de compra
8 costos del en masa/ Valor
producto sin de compra en 1% | 1.5% | 2% 3% 5%
afectar la calidad, menores
entre 1% vy 5% cantidades
© O5: Mantener % Pedidos
o | de pedidos entregados en el
2 | entregados a plazo ofrecido?® | 70% | 75% | 80% | 90% | 95%
5 | tiempo por encima
del 70%

28Fuente: Elaboracion propia

29| plazo ofrecido es entre 4 y 7 dias, incluyendo sabados y domingos.
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0O6: Mantener el %
de produccion
entre el 90y 95 %
del maximo
admisible.

Produccion total/
Produccion
maxima
admisible

90%

90%

91% | 93%

95%

Flexibilidad

O7: Conservar
cumplimiento de
pedidos por
eventos
universitario® por
encima del 80%.

Pedidos
especiales
entregados en
tiempo y
cantidad correcta

80%

83%

85% | 90%

95%

11.2 Estrategias de operaciones

A continuacion, se detallan las estrategias de operaciones de Kamileon para el

cumplimiento de los objetivos establecidos en el item anterior.

Tabla 27 — Estrategias de operaciones3!

Estrategia

Objetivos

Calidad

Entre

ga | Costo

S

Flexibilidad

Proceso

Mejora continua mediante la
incorporacion de tecnologia
(maquinaria y procesos)

01, 02

04

o7

Aumentar la productividad

04

No sobrepasar el limite maximo de

produccion admisible.

06

Mejora continua del producto mediante

el testeo de nuevas telas.

02

Innovacion en disefios gréaficos para

las prendas.

02

30Eventos universitarios: campafias por acontecimientos olimpicos, aniversarios, fiestas de bienvenida a
cachimbos, entre otros.

31Fyente elaboracion propia.
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Producto

Produccion en masa de un mismo

disefio por campafas especiales.

03

Acuerdo con los proveedores por

compra en masa de materiales.

04

RR.HH

Cultura totalmente horizontal32 con

todos los colaboradores33.

01, 02 07, 05

Consideramos a nuestro equipo de
trabajo como el activo mas valioso por
el que velamos por su bienestar y

seguridad.

01, 02
07, 05

11.3 Disefio del producto

Tabla 28: Ficha Técnica de producto

Polo

Materiales

Proceso

Tercerizacion

de confeccion

Polo algodén pima 50/1 color entero.

Compra del polo ya confeccionado.

Planchado

Plancha seca pesada 11700 Imaco.

Planchar el polo para que toda la

superficie de este quede uniforme.

Serigrafia digital

Tinta textil reactiva para algodon pima.

Impresora serigrafica

e Insertar el polo en la base de la
impresora.

e Esperar tiempo de produccion (1
minuto)

e Retirar de la impresora.

Tercerizacion

de empaques

Compra de bolsa asa parche

Empaquetado.

32Cultura totalmente horizontal, se refiere a que todos los colaboradores sin distincion merecen el mismo
respeto, aplicando criterios de igualdad de trato y oportunidades.
33Segun la ley de seguridad y salud en el trabajo N°29783, a los trabajadores se les llama colaboradores
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11.4 Disefio de procesos.

e Identificacion y mapeo de procesos: en la ilustracion 3 se han mapeado los
procesos para las actividades de front office, backoffice y de soporte necesarios
para ofrecer la experiencia de Kamileon al cliente.

e Descripcion de procesos: se describen los procesos mapeados en la ilustracion
1.

e Diseflos de los principales procesos criticos: la compra de materiales
dependera de la frecuencia de rotacion del producto y de las facilidades de
entrega del proveedor, los materiales principales para la elaboracion de nuestros

productos son los siguientes:
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Tabla 29:Compra de insumos

Material Proveedor Frecuencia Entrega en el
local
Polo algodon pima 50/1 All visions Peru S.A.C Segun requerimiento No
color entero
Tinta textil reactiva para Eco color Peru. Segun requerimiento Si
algodon.
Procesos y descripcion
# Proceso Descripcion P4 | Atencion al Atencion de sus necesidades
P1 | Gestion Control de flujos de caja. cliente de informacion, sugerencias,
financiera _| reclamos. )
P2 | Planeamiento Analisis situacional de la PLANIFICACION DE PRODUCCION
estratégico empresa para plantear P6 | Recepcion de Se realiza semanalmente via
objetivos y estratégicas. pedidos redes sociales, llamada
P3 | Planeamiento Elaboracién de estrategias individuales telefénica, canal fisico de
estratégico de de precios, ofertas, e venta o personalmente.
marketing innovacion de disefios Recepcién de Se realiza semanalmente via
graficos. P7 | pedidos por redes sociales, llamada
Dar a conocer la marca y campanas telefonica, canal fisico de
P5 | Promociony productos ofrecidos, a través universitarias venta o personalmente.
publicidad de redes sociales, pagina COMPRA O ELECCION DE INSUMOS
web y otras actividades de P8 | Eleccidon de los Se realiza semanalmente
] promocion. disefios a segun pedido.
INTERACCION CONSUMIDOR-VENDEDOR imprimir
P9 | Compras Cantidades de insumos
necesarios (prenda de vestir
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y tinta) segun planificacion
de produccién.

canales: delivery y tienda
fisica; teniendo un alcance

P10 | Recepciodn, Ingreso de insumos en las zonas urbanas de
control de comprados, revision de las Lambayeque y Peru.
calidad y caracteristicas del producto, P17 | Despachoy Atencion en el siguiente
acomodo de guardar mercaderia. transporte horario: 10:00 am — 10:00
insumos p.m.

P11 | Gestion de Control y almacén de Los envios via olva courrier
inventarios de insumos y empaques. Se (Recojo en oficina o entrega
materiales utilizara el Método de domicialiaria)

valuacion de inventarios, P18 | Administrativo Gerencia de la empresa (
Método Peps. planificacion, organizacion,
PRODUCCION control y direccion)

P12 | Produccion, Se produce segun P19 | Mantenimiento y | Limpieza diaria de la tienda,
etiquetado y planificacion de produccion, limpieza antes de abrir y cerrar la
control de etiqueta de la marca tienda.
calidad Kamileon en cada producto, P20 | Gestion de

control de calidad de RR.HH
productos terminados. P21 | Legalesy Elaboracion de estados

P13 | Preparacién de Tercerizacion contables financieros, pago a
empaques proveedores, aliancistas

P14 | Empaquetado Empacar los productos estratégicos, gestion de

terminados antes de ser P22 | Soporte de Mantenimiento y manejo de
entregados al cliente. sistemas la pagina web.

P15 | Gestion de Se controlan y almacenan los
inventarios de productos terminados. Se
productos utilizara el método PEPS
terminados

CANAL DE VENTA Y ENVIO
P16 | Venta Se venden los productos

terminados mediante dos
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11.5 Sistemas de calidad

Tabla 30: Sistemas de calidad

Sistema de calidad

Descripcion

INDECI

De acuerdo al Decreto Supremo 066-2007-P-CM,haciendo
referencia al Reglamento de Inspecciones Técnicas de
Seguridad de Defensa Civil, se debera solicitar una inspeccion
técnica basica ex ante. Se verificard de forma ocular el

cumplimiento de las normas de seguridad de Defensa Civil.

Personal

La calidad del servicio dependera de la atencion al cliente. Por
lo tanto, es crucial que el personal esté altamente capacitado
para brindar una excelente atencion y hacer de cada visita una

experiencia placentera para el cliente.

Programa de
higiene y

saneamiento

Manual de procedimientos de limpieza y desinfeccion aplicados
a las instalaciones,

escritorios, vitrinas de producto, entre otros: con el fin de
eliminar polvos, bacterias, malos olores, hongos, insectos y
todo lo que implique un riesgo de contaminacién o deterioro de

nuestro producto.

Control de tiempo
de actividades

Las actividades productivas serdn medidas y controladas por el
equipo de taller. El jefe de taller es responsable de que se
cumplan con los tiempos, cantidades y calidad de produccion.

Feedback del

cliente

Se solicitara feedback al cliente, tanto de manera informal como
formal mediante las

encuestas de satisfaccion. De esta manera se podra identificar
los puntos positivos de la calidad de los productos y del

servicio, asi como los puntos a mejorar.
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11.6 Disefio de instalaciones

El local se encontrara ubicado en el primer piso del centro comercial Boulevard

Chiclayo, con direccion Miguel Grau 14001 y el area del stand de 30 m2. La distribuciéon

del local sera: tienda, centro de produccion y almacén.
Tienda

e La puerta de entrada ser& de vidrio, doble hoja, corrediza.

e Contara con falso techo de gyplac.

e Las paredes estaran pintadas con ilustraciones hechas por los estudiantes de
disefo.

e Se contara con dos probadores (hombre/mujer) de taquiberia de drywall de 5cm

de espesor.

Centro de produccion y almacén

e Estara separado de la tienda por una pared de drywall de 5 cm de espesor.
e La puerta de entrada se abre hacia adentro.
e Contara con falso techo de gyplac.

e Las paredes estaran pintadas de color blanco.
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XIl Plan de Recursos Humanos

12.1 Objetivos

Tabla 31:0bjetivos del plan de RRHH

Objetivo

Indicador

Mantener un buen clima laboral que
genere satisfaccion en los empleados.

Nivel de Satisfaccion
de los colaboradores.

Cumplir con la fecha de pago del
sueldo.

Numero de empleados
pagados en la fecha de

pago.
Numero de
capacitaciones en
temas de marketing
digital.
Numero de
capacitaciones en
temas de logistica.
Incremento porcentual
en el salario por puesto

Realizar capacitaciones en temas de
marketing digital al puesto
correspondiente.

Realizar capacitaciones en temas de
logistica al puesto correspondiente.

Presentar una escala salarial, por
puesto, mas atractiva.

de trabajo.
12.2 Tipo de organizacion
Tabla 32:0rganizacion de la empresa
Tipo de Sociedad anénima cerrada
sociedad
Razon social Kamileon S.A.C
Nombre Kamileon
comercial
Rubro Produccion y Comercializacion
Giro Venta al por menor de prendas de vestir
Accionistas La empresa esta constituida por un aporte de capital de 2
accionistas, que aportaran de manera equitativa la inversion.
Direccion Av. Mariscal Nieto N° 480 — Boulevard




12.3 Organigrama: a continuacion se presenta el organigrama de la empresa:

Junta general
de accionistas

- Asesor Legal
y Contable

Administrador Vendedor

12.4 Disefio y descripciéon de puestos

Legal y Contable: El servicio de asesoria legal y contable estara a cargo de la Sra. Monica

Canpuiiay, a quién se le pagaran S/. 350.00 mensuales mediante recibo por honorarios durante

el primer afo.
Gestion de Personal

e Motivacion e incentivos

Contar con personal motivado es esencial para la organizacion. Se realizaran las siguientes

actividades como fuentes de motivacion, por parte de los socios:

Tabla 33: Motivacion e incentivos al personal

Actividad Descripcion Presupuesto 2018 en
motivacional S/.

Dia del trabajador El dia del trabajador se 120
celebrard una cena.

Cumplearfios feliz Por este dia se otorga al 80
trabajador  un obsequio
(ejemplo pastel)

Canasta navidefa Se le otorgara una canasta 120
navidefa a cada trabajador.

Fiestas patrias Brindis y torta. 70

TOTAL ANUAL 390
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eReglamento

Tabla 34:Reglamento empresarial

Reglamento

El horario de entrada del gerente comercial ser4 de 9:00
am a 1:00pm, para luego volver a entrar 4:00 pm hasta

Operaciones diarias 8:00 pm de lunes a viernes.

El horario de entrada del jefe de produccién sera de 9:00
am a 1:00 pm, para luego volver a entrar 4:00 pm hasta
8:00 pm de lunes a viernes.

Salario Los pagos se realizaran el 28 de cada mes.

Contrato Los trabajadores contaran con un contrato a plazo fijo de
un afo.

Beneficio Vacaciones de 15 dias al afio, se acepta repartir los dias

en diferentes meses.

Reuniones quincenales | Las reuniones se realizaran los dias viernes cada quince

dias al terminar la jornada de trabajo.

Reglamento fisico El gerente comercial-jefe de produccion debera asistir a

trabajar con vestimenta apropiada.

Induccion y Las inducciones y capacitaciones obligatorias para cada

capacitacion puesto.

e Cultura Organizacional

La cultura de Kamileon se caracteriza por el trabajo en equipo y la creatividad en todos los
niveles de la organizacion. Los colaboradores deben mostrar un estilo de vida laboral alineado
a las valores que priman en la organizacion fomentando asi un ambiente innovador, de

constante adaptacion al cambio, con un espiritu de liderazgo y generacion de ideas.
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12.5 Requerimiento de personal

Tabla 35: Requerimiento de personal

PUESTO

PERFIL

FUENTE Y
SELECCION

COMPETENCIA
S

FUNCIONES

CAPACITACION

Administrador (Community Manager) Disefiador Vendedor

Estudios: Bachiller/Titulado en administracién o carreras Estudios: Secundaria completa.

afines. Con conocimientos de marketing digital, Experiencia: Minimo 1 afio en cargos similares
e-commerce y disefio digital Horas semanales: 40H

Experiencia: Minimo 2 afios en cargos similares Requisitos: No mayor a 25 afios.

Horas semanales: 50H

Requisitos: No mayor de 40, conocimientos en marketing

digital y e-commerce, conocimiento en Office avanzado y

conocimiento avanzado de photoshop e illustrator.

- Portales de empleo/Recomendacion/ Base de datos de - Portales de empleo/Recomendacion.
universidades locales. - Entrevista personal con el gerente.

- Entrevista con el gerente.

- Adaptacion al cambio, creatividad, proactividad. - Creatividad, proactividad, responsabilidad.

- Orientacion al servicio, Conocimiento de Industria 'y de

mercado.
- Trabajar en las redes sociales y pagina web. - Llevar el inventario de tienda.
- Dar seguimiento a la estrategia de posicionamiento. - Proceso de estampado del disefio.
- Responsable de las publicidades en Facebook e Instagram. - Soporte del administrador en temas de disefio grafico.
- Seguimiento de la ejecucion del Plan de Marketing. - Atencién al cliente en tienda.

- Control de los gastos de Marketing.
- Elaboracion del reporte de ventas y resultados por disefio a la

junta general de accionistas.
- Realizar seguimiento a los requerimientos de insumos y

materiales.
- Atencion al cliente virtual.
- Compras y requerimientos.
- Mantener contacto con los disefiadores.
- Elaboracion del reporte para el contador externo.
- Induccion en las tareas a realizar. - Induccidn en el correcto almacenaje de insumos ( polos y tintas
- Capacitacion en marketing digital. reactivas)

- Inducciodn en el correcto uso y mantenimiento de la maquina

- Capacitacion en logistica.
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Xl Impacto social y ambiental

Kamileon revaloriza el talento de los disefiadores brindandoles la oportunidad de
plasmar su creatividad en prendas de vestir y el reconocimiento a su talento.
Como parte de la responsabilidad social, nuestra empresa busca mejorar la
situacién econdmica de los jovenes talentosos estudiantes de disefio gréfico de
la Corporacién Educativa ISAG.

En relacién al impacto ambiental Kamileon emplearéd una impresora digital para
plasmar las ilustraciones graficas en las prendas de vestir, que no genera

residuos liquidos contaminantes como: disolvente y emulsion fotografica.

XIV Plan Financiero

El plan financiero se realiz6 con la finalidad de evaluar la sostenibilidad
econdmica que tendria el proyecto Kamileon.

14.1 Objetivos de finanzas

Tipo de objetivo | Objetivo Afio
2018 | 2019 2020 2021 2022 2023

Rentabilidad Margen |40% |50% 51% 51% 52% 56%

bruto

Margen 21% 22% 21% 23% 13%

neto

ROE 42% 31% 24% 22% 4%
Liquidez Liquidez

general |27.57 |7.19 23.66 |32.38 |27.82 |36.79
14.2 Datos

e El horizonte de evaluacion es de 5 afios. El 100% del capital esta

conformado por aporte de los accionistas repartidos de manera equitativa.

e Lainversion inicial es de S/. 68,000.00

e Elinicio de operaciones esta programado para Junio 2018.
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Los activos fijos se deprecian de manera lineal y se utilizan tasas tributarias
para el célculo de la depreciacion.

El pago de los beneficios laborales se realiza de acuerdo a lo establecido
en la ley. Las gratificaciones se depositan en julio y diciembre y la
compensacion por tiempo de servicios en mayo y noviembre.

La reserva legal es del 10% de la utilidad de la empresa, sin embargo, no
podra ser mayor al 20% del capital social.

El impuesto general a las ventas (IGV) tiene una tasa del 18%.

14.3 Supuestos

Las ventas fueron calculadas en la seccion estimacion de demanda.

Los costos unitarios de materia prima se mantienen a lo largo de la
evaluacion del proyecto.

El aumento de sueldos se detalla en la seccion de plan de recursos
humanos.

Se tiene como politica de inventario final mantener un stock del 10% de la
produccion del mes siguiente de productos terminados y materiales.

Se asume que la legislacion laboral no sufre cambios durante los 5 afios de

evaluacion del proyecto.

14.4 Politicas

Los sueldos se pagan todos los 28 de cada mes.

El manejo de los inventarios se realiza bajo el método promedio.
Las ventas se realizan al contado.

Las compras se realizan al contado.

La empresa no reparte dividendos durante los 5 afios analizados.

14.5 Resultados

Kamileon es un proyecto rentable al tener un VAN de S/. 153706.95 y tasa
interna de retorno de 103.15%. con un periodo de recuperacién de 7 meses
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14.6 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio ha sido calculado para el afo 1, siendo 1576 unidades.

14.7 Evaluacion Financiera
La evaluacion financiera tiene como objetivo determinar la rentabilidad del

proyecto.
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XV Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones
No existe una empresa que le brinde al consumidor la posibilidad de elegir
una variedad de ilustraciones graficas, color y tipo de prenda de vestir que
se encuentre posicionada en la mente del consumidor.
El publico objetivo fueron hombres y mujeres del NSE Ay B entre 18 y 25
afios que compran prendas de vestir ubicados en las provincias de Chiclayo,
Lambayeque y Ferrefiafe.
El posicionamiento de la marca Kamileon se encuentra respaldado por las
estrategias de marketing y el presupuesto invertido en ellas.
Para el primer afio de operaciones, se logré determinar proporciones mas
bajas de ventas en los primeros meses, ya que sera un negocio nuevo en el
mercado. Para los siguientes meses, la estacionalidad estara afectada por el
impacto de las actividades de marketing digital. Para el mes de diciembre,
febrero y mayo las ventas aumentan debido a las festividades y mayor
prospecciéon a la compra.
La propuesta de valor de Kamileon es ofrecer al consumidor lambayecano
un producto de calidad que tenga dentro de su concepto disefio y creatividad
El proceso de operacién de la empresa es sencillo, esto nos permite que sea
replicable y escalable.
Kamileon es un proyecto rentable al tener un VAN de S/. 153706.95 con una
tasa interna de retorno de 103.15%. con un periodo de recuperacion de 7
meses.
Kamileon es un modelo de negocio con impacto social porque permite
revalorar el talento del disefiador lambayecano y ademas le da la oportunidad
de obtener un margen de rentabilidad por su talento.

Recomendaciones:
Realizar un estudio de mercado en otros departamentos del pais que nos

permitan expandir nuestro mercado
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e Evaluar la tendencia de disefio y personalizacion de prendas de vestir con
estampado en los proximos 5 afios para mejorar y estar ala vanguardia.
¢ Realizar una estandarizacion de los procesos para optimizar los procesos y

obtener una mejora continua.
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XVII ANEXOS

Anexo 01: Matriz de consistencia
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Anexo 02
(Encuesta dirigida a la poblacién Chiclayana)

Buen dia/ buena tarde, la presente encuesta tiene como objetivo, conocer y/o
evaluar los gustos y preferencias y la percepcion del cliente para generar una puesta
de negocio de producciéon y comercializacion de prendas de vestir para mejorar la
situacion econdmica de los estudiantes de disefio grafico de la Corporacion
educativa ISAG de la ciudad de Chiclayo en el afio 2016, por lo que se le solicita
contestar las preguntas con la mayor objetividad posible, ademas se le comunica
que la presente encuesta es de caracter anénimo por lo que dispone de total libertad
para responder las preguntas.

Instrucciones

Marque la alternativa que usted crea conveniente o0 complete en los espacios
respectivos la respuesta que considera correcta. Muchas gracias por su
colaboracion.

SECCION: PERFIL DEL ENCUESTADO

Nombre y Apellidos:
DNI:
SECCION: FILTRO

1) ¢Cudl es su sexo? a. Masculino b. Femenino
2) ¢Cudl es su edad?
3) ¢En qué departamento vive?

SECCION: NIVEL SOCIOECONOMICO

4) ¢Cuédl es el grado de estudios del jefe de familia?

a) Primaria Completa o e) Estudios Universitarios
incompleta Incompletos
b) Secundaria Incompleta f) Estudios Universitarios
c) Secundaria Completa Completos ( Bachiller o titulado
d) Superior No Universitario ( Ej: )
Instituto Superior, otros ) g) Postgrado

5) ¢A dbénde acude el Jefe del Hogar para atencion médica cuando él
tiene algun problema de salud?

a) Posta médica o farmacia o naturista.

b) Hospital del Ministerio de Salud
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c)
d)
e)

6)

a)
b)

c)
d)

7)

8)

9)

a)
b)
c)
d)
e)

Seguro Social o Hospital FFAA o Hospital de Policia
Médico particular en consultorio
Médico particular en clinica privada

¢, Cudl de las siguientes categorias se aproxima mas al salario mensual
de su casa?

Menos de 750 soles/ mes aproximadamente.

Entre 750 — 1000 soles / mes aproximadamente.

Entre 1001 — 1500 soles / mes aproximadamente.

> 1500 soles / mes aproximadamente.

¢ Cuantas habitaciones tienen su hogar?, exclusivamente para dormir.

¢Cuantas personas viven permanentemente en el hogar? ( sin incluir
el servicio domeéstico)

¢, Cual es el material predominante en los pisos de su vivienda?

Tierra / Arena.

Cemento sin pulir ( falso piso )

Cemento pulido o Tapizon

Mayodlica o loseta o ceramicos

Parquet o madera pulida o alfombra o marmol o terrazo.

SECCION: ROPA / VESTIMENTA

10)De las opciones a mencionar, que estan asociadas a un establecimiento

para comprar ropa, evalle cada uno de los atributos segun su importancia.

Atributo Nada Poco Algo Importante Muy

Importante | importante | importante importante

Amabilidad

del

vendedor

Rapidez del
servicio

Ubicacioén
de la tienda.

Que tenga
portal web
para
compras.

Variedad de
productos

97



Variedad de
precios (
ofertas)

11)¢Qué prenda suele comprar con mayor frecuencia?

a) Polos d) Pantalones
b) Camisas e) Poleras
c) Casacas f) Otras

SECCION: POLOS

12)¢ Compras tus polos de manera virtual o fisica?
a) Fisica b) Virtual c¢) Ambas (fisica y virtual)

13)¢En qué lugar suele comprar mas polos?

a) Tiendas por departamento c) Tienda virtual
( Saga, Ripley, Oechle, d) Tienda independiente (
etc) Kalin sport, now, clothing,
b) Tiendas de marca ( Reef, etc)
Ripcurl, Adidas, Topitop, e) Galerias de ropa
etc) f) Otro

14)¢,Con qué frecuencia suele comprar polos? Dar respuesta mas

cercana.
a) Quincenalmente d) Cada 6 meses
b) Mensualmente e) Anualmente

c) Trimestralmente

15)De acuerdo a su respuesta anterior, ¢cuantos polos compra en ese

periodo?

a) 1 d) 4

b) 2 e) Masdeb5
c) 3

16)¢Cuanto pagas normalmente por un polo?
a) Max. 25 soles d) Entre 35-40 soles

b) Entre 25-30 soles e) De 40 a mas soles
c) Entre 30-35 soles
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17)¢Qué es lo que usted valora mas al momento de comprar un polo? ,
evalle cada uno de los atributos segun su importancia.

Atributo Nada Poco Algo Importante Muy
Import | importante | importante importante
ante
Calidad de la tela
Disefio de la
imagen

Color del polo

Modo de compra
(fisica o virtual)

Precio

Lugar de Compra

Marca

18)¢Qué marca de polos suele comprar?

19)¢,Cuél es el problema que tiene usted al momento de comprar un polo?
Opcidon arespuestas multiples.

a) El precio no se ajusta a la calidad ofrecida.
b) Encontrar solo tallas estandares que no se ajustan a mi contextura

corporal.

c) El estampado es incémodo.
d) Eltipo del cuello del polo no me gusta.
e) Disefos de imagen limitados.
f) Me gusta el disefio pero los colores que encuentro no son de mi agrado.
g) No presento ningun problema.

20)¢,Cuédl es el grado de satisfaccién en general con los polos que

normalmente compra?

a) Completamente

insatisfecho

b) Insatisfecho

c)
d)
e)

Ni satisfecho ni insatisfecho
Satisfecho
Completamente satisfecho

21)¢Cudles son los temas de disefio quete gustaria que tenga tu polo?
Opcion maltiple.

a) Comics, super héroes o

animes.
b) Naturaleza
c) Arte urbano
d) Abstractos
e) Memes

f) Arte peruano

g)
h)
)
)

Mdusica

Retro

Fotografia

Frases( célebres,
motivacionales, romanticas,
etc)
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SECCION: COMPETIDORES

22)Mencione las tiendas virtuales de ropa que conozcay sino también

digalo:

SECCION: NUEVO CONCEPTO

Si existiera una tienda que ofrezca prendas de vestir (polos) con corte slim fit y utilice
tela de algoddon de buena calidad, fresca, SOBRETODO con disefios distintos

novedosos a los del mercado.

Ademas la técnica de impresion textil a usar es la SERIGRAFIA TACTO 0 la cual

es imperceptible al tacto.

¢Con cuénto calificaria al concepto?

a) Me gusta mucho d) No me gusta
b) Me gusta e) No me gusta para nada

c) Ni me gusta ni me disgusta

23)¢,Comprarias en esta plataforma virtual?
a) Definitivamente compraria
b) Probablemente compraria
c) Tal vez si, tal vez no
d) No compraria

24)Por favor, justifica tu rpta anterior. ( Si tu rpta anterior fue “ d “

responder esta preguntay enviar formulario, sino continuar )

25)¢Con qué frecuencia compraria? Dar rpta mas cercana.
a) Quincenalmente d) Cada 6 meses
b) Mensualmente e) Anualmente

c) Trimestralmente

26)(Opcidn rpta maltiple).Yo compraria unpolo personalizado porgue podria

escoger :

a) Eltipo de cuello d) Talla

b) Disefo de la imagen e) Diseiio del polo
c) Color

27)¢Qué es lo que valorarias al comprar en web?

Atributo Nada Poco Algo
Importante | importante | importante

Importante

Muy
importante
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Tiempo de
entrega

Variedad en
productos

Facil uso

Stock
disponible

Precios

Seguridad

28)¢ Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por un polo
personalizado?

a) MaximoS/. 35 d) Entre S/. 55— S/. 65
b) Entre S/. 35 —-S/. 45 e) De 65 amas
c) Entre S/. 45— S/. 55

29)¢Cudl es el tiempo maximo que estarias dispuesto a esperar por la
produccion y compra de tu polo online?

a) 30 dias

b) 15 dias

c) 10 dias

d) 7 dias

e) 4 dias

30)¢ Estarias dispuesto a comprar otras prendas de vestir (poleras, bividi,
etc) con el mismo concepto?

a) Si  b)No

31)¢Como te gustaria llamar a esta empresa?
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