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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocios que a continuacion se desarrolla muestra todos
los aspectos necesarios a considerar para implementar un negocio de
comercializacion de ropa de algodén organico para bebés.

En el primer capitulo mostramos de manera detallada la problematica
y la formulacién de la idea del negocio, asi como la misién y vision
gue queremos alcanzar como empresa que ingresa a competir en
este rubro de negocios en el Peru.

En el capitulo dos se describen definiciones que se deben manejar
para incursionar en este negocio, asi por ejemplo describimos
definiciones sobre algoddn organico, -certificaciones del algodon
organico, outsourcing y el tema de responsabilidad social que estara

muy presente a lo largo del desarrollo de este plan de negocio.



En el capitulo tres abordamos el andlisis externo, que junto con el
capitulo cuatro permitiran identificar las oportunidades y amenazas
gue debemos considerar en la implementacion del proyecto.

En el capitulo cinco de este plan de negocio se aborda el andlisis
interno de la futura empresa, este analisis permite identificar las
actividades primarias y de soporte de la organizacion que luego seran
plasmadas en la cadena de valor en base a la forma de operar que se
esta planificando; luego, este analisis sirvid para crear la estructura
organizacional en base a procesos; se decidido plantearla bajo este
nuevo enfoque porque se considera que toda organizacidn que
requiera de trabajo en equipo, orientacion al cliente y requiera
generar valor para la propia organizacién y sus clientes debe trabajar
bajo este enfoque horizontal, esto también permitira a la empresa
medir sus resultados en base a indicadores y proponer mejoras
continuas en aras de su progreso. Finalmente, este analisis permite
identificar las fortalezas y debilidades que l|la empresa podria
presentar bajo la estructura que se plantea crearla.

Luego del analisis interno y externo se pasa a identificar de manera
clara el mercado, por ello, el capitulo seis muestra la segmentacion
del mercado, el tamafio, asi como las variables que permiten
identificar habitos y frecuencias de compra; incluso se realizd un
analisis comparativo del mercado identificando variables de los

competidores potenciales y los sustitutos, lo que permitié identificar



oportunidades de mercado, asi como ventajas competitivas del
producto.

En el capitulo siete se desarrolla el plan de marketing a través de la
metodologia del marketing mix, la misma que muestra claramente
como este sector debe ser tratado para causar en el cliente el
impacto necesario para concretar ventas y fidelizar la marca; asi
también se identificdé la mejor ubicacién para colocar la primera
tienda que servira para el inicio de las operaciones y que sera el
nucleo de las ventas.

En el capitulo ocho se muestra el flujo de las operaciones que tendra
la empresa una vez creada y en base a la estructura organizacional y
los procesos que se consideren en el planteamiento.

Finalmente en el capitulo nueve se mostrd el analisis financiero de la
empresa, mostrando la inversién inicial, el manejo de los costos vy
gastos operativos; asi como los flujos de caja proyectados que se
toman en cuenta, que luego permitira ver el manejo de la inversion,
el tiempo de recuperacién y finalmente demostrar que es factible y

viable.
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