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RESUMEN

El presente trabajo esté elaborado en base a solucionar a una problemaética; la industria de la
moda es la segunda mas contaminante del mundo y a lo largo del afio existen diversos
eventos o fiestas que obligan a las personas a buscar un outfit adecuado, por lo cual, la
persona compra una prenda y muchas veces esta es usada solo una vez. Rental Clothes, es
una empresa peruana dedicada al alquiler de prendas de gala mediante una plataforma digital
la cual, esta disponible las 24 horas del dia y esta dirigida a los sectores C y D de Lima

metropolitana.

Para validar nuestro modelo de negocio, realizamos un Showroom; el cual, invitamos a
diversas personas mediante nuestra pagina de Facebook; en dicho evento, pudimos concluir
que las personas si tenian intencién de compra debido a que realizamos diversas ventas; asi
mismo, logramos impulsar nuestras redes sociales aumentando el nimero de seguidores y

con ello, logramos tener mayor alcance.

Para la realizacion de este proyecto se hizo un analisis integral sobre las proyecciones de
ventas y gastos; los cuales, nos dieron como resultado que se requiere una inversion de
26,272 soles, los cuales hemos considerado como aporte de capital. Por Gltimo, nuestra

rentabilidad es de 81% lo cual concluimos que nuestro proyecto es rentable

Palabras clave: alquiler; moda; eventos; inversion; tendencias; prendas; plataforma digital;

gala; fiesta



Rental Clothes

ABSTRACT

This work is prepared based on solving a problem; the fashion industry is the second most
polluting in the world and throughout the year there are various events or parties that force
people to look for a suitable outfit, so, the person buys a garment and often this is used only
one time. Rental Clothes is a Peruvian company dedicated to the rental of gala garments
through a digital platform which is available 24 hours a day and is aimed at sectors C and D

of metropolitan Lima.

To validate our business model, we perform a Showroom; which, we invite various people
through our Facebook page; In this event, we could conclude that people did intend to buy
because we made various sales; Likewise, we managed to boost our social networks by
increasing the number of followers and with that, we managed to have greater reach.

For the realization of this project a comprehensive analysis was made on the projections of
sales and expenses; which, as a result, gave us an investment of 26,272 soles, which we have
considered as a capital contribution. Finally, our profitability is from 81% which we

conclude that our project is profitable

Keywords: rent; fashion; events; investment; trends; garments; digital platform; gala; party
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1. FUNDAMENTOS INICIALES
1.1 Equipo de trabajo

1.1.1 Descripcion y roles a asumir por cada integrante

e Lucia Salas
Estudiante de la carrera de Administracion y Marketing,
perteneciente al quinto superior. Se identifica como una
persona proactiva, que siempre busca obtener los mejores
resultados en cada trabajo que realiza. Cuenta con
experiencia en disefios de planes de marketing y como
Comunity Manager, por lo que apoyard en las siguientes

actividades:

- Definicion del plan de marketing adecuado para la empresa
- Creacion y seguimiento de contenido en las redes sociales
- Creacion de campafias de marketing

- Obtencidn de datos para la correcta presentacion de reportes y monitoreo

e Abraham Zambrano

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracion,
perteneciente al quinto superior. Se identifica como una
persona orientado a resultados con facil entendimiento y con

dinamismo para trabajar en equipo. Cuenta con experiencia

previa en el area de auditoria financiera, por lo que apoyara |

al equipo en las siguientes actividades:

- Evaluar las fuentes de financiamiento para nuestras operaciones

- Elaborar el Plan Financiero del negocio

- Flujo de efectivo Proyectado

- Analizar la estructura de costos para determinar un buen precio competitivo en el
mercado

- Mapear que las estrategias planteadas se vayan ejecutando de manera oportuna



Karla Ormefio

Estudiante de la carrera de Contabilidad y Administracion. 22
afios. Se identifica como una persona con sentido de urgencia
y orden, con capacidad para trabajar en equipo, perseverante.
Cuenta con experiencia en la area administrativa y contable

permitiéndole adquirir nuevos conocimientos que podra poner

en practica en este trabajo. Las funciones por realizar son:

- Mantener una comunicacion constante con los miembros del grupo mediante las
redes sociales.
- Realizar el analisis interno de la empresa a través de la cadena de valor. Asimismo,

explicar cuéles son los procesos que se llevan a cabo en el modelo de negocio.

Nicole Salazar

Estudiante de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales. 22 afios. Se considera una persona responsable,
que sabe trabajar en equipo, capaz de asumir el liderazgo y
trabajar bajo presion. Ha asistido a diferentes conferencias de
negocios internacionales, tiene experiencia en el rubro aduanero

y administrativo lo que le ha permitido realizar las siguientes

funciones:

- Creacion e implementacion de la pagina web de la empresa
- Formalizacion de la empresa
- Desarrollo investigativo del trabajo

- Desarrollo creativo e innovador del proyecto

Luis Solano

Estudiante de contabilidad y administracién perteneciente al
décimo superior proactivo, perseverante, autodidacta. Con la
capacidad de trabajar bajo situaciones de presion. Capaz de
adaptarme a diversas situaciones, afrontar desafios y retos con
respecto a mi carrera y trabajo. Cuenta con experiencia en areas

contable, administrativa y tributaria, lo que ha permitido realizar

las siguientes funciones.



- Apoyo en la elaboracion de los estados financieros, flujos y presupuesto de la

empresa

- Dar soporte sobre las obligaciones que se tiene frente a SUNAT

- Dar soporte para la determinacion de costo del servicio brindado

1.2 Proceso de Ideacion

1.2.1 Imagen de CANVAS del proyecto

. Eey Activities Walue Proposition
Eey Partners * Creacion de la pagina Rf—lzstoml‘: Customer Segments
web Servicio integral de Relationships
= Personas que = Mantenimiento . . ’
quieren actualizacion de 1‘; a]qu_ller de pu'er:l.das de ® Asesoramiento Personas
end . vestir para todo tipo de lizad pertenecientes  del
vender pagina i ita persona ° NSECvyDdel8a
prendas *  Ewvalucacion ¥ ncasion - que  penmi = Seccion de P ¥ -
— fijacidn de precios aliviar la tensziém de la comentarios 39 afios que algquilan
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Figura 1. Canvas de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia

A. Segmento de mercado

Personas pertenecientes al Nivel Socioecondémico C y D, entre 18 a 39 afios que alquilen

prendas.




B. Propuesta de valor

Buscamos brindar un servicio integral de alquiler de prendas de vestir para todos tipo de
ocasion que permita aliviar la tension por la adquisicion de ropa para nuestros clientes.
Ofrecemos una plataforma digital la cual estara disponible las 24 horas del dia para que los
usuarios puedan elegir la prenda que mas les agrada y esta sera enviada a su casa.

C. Canales de venta
- Canales de comercializacion (Redes sociales)

Este ser& nuestro principal medio de comunicacion con el cliente, por el cual también nos
permitird concretar las ventas. Las redes sociales con las que trabajaremos seran Facebook

e Instagram donde podran acceder a nuestro catalogo de prendas.
- Pagina web

Ofreceremos una plata web en la cual tendremos a disposicion del cliente todas las prendas

con las que contamos, también sera el medio para poder agendar citas en nuestro atelier.
D. Relacidn con el cliente
- Asesoramiento personalizado

Contaremos con un servicio premium gue contara con un asesoramiento personalizado, este
servicio permitira al cliente visitar nuestro atelier y recibir recomendaciones por parte de

nuestro staff para una eleccién de prendas adecuada para las diferentes ocasiones.
- Seccién de comentario

En nuestra pagina web contaremos con una seccién de comentario donde nuestros clientes

pueden dejar sus sugerencias y recomendaciones sobre el servicio.
E. Fuente de Ingreso
- Ingreso por el alquiler de la prenda

Sera nuestra principal fuente de ingreso, el alquiler de prendas ya sea por la pagina web o

via redes sociales.



- Ingreso por asesorias personalizadas

Contaremos con un servicio adicional el cual consistird en una asesoria personalizada al

cliente, esta se realizara con previa cita.

F. Recursos claves

- Pagina web

Este sera el medio principal por donde se exhibiran las prendas de gala.

- Empresa de delivery

Contaremos con una persona el cual nos brindara el servicio de motorizado.
- Prendas de vestir

Las prendas de vestir seran dadas por cada miembro del equipo y estas seran renovadas cada
cierto tiempo.

- Personal de marketing

Persona encargada del movimiento en redes sociales y de la pagina web para fomentar

nuestro servicio.
G. Actividades Clave
- Creacion de la Pagina Web

En nuestra pagina web se expondran los vestidos y/o ternos que daremos en alquiler,
asimismo, las fotos que se subiran seran de nivel profesional, con descripcion de cada prenda

y precio.
- Mantenimiento y actualizacion de la pagina

El manteamiento de nuestra pégina es fundamental para no presentar fallas o problemas

técnicos que incomoden a los clientes.
- Entrega de Prendas

La entrega de las prendas sera coordinada con el cliente un dia de la semana y a una hora

exacta para que no existan problemas con el motorizado al momento de dejar las prendas,



asimismo, los usuarios solo dispondran de 24 horas para ser uso de la prenda y luego, esta
sera devuelto al atelier.

- Adquisicién de Prendas

La adquisicion de nuevas prendas sera responsabilidad de los integrantes de la empresa y

estas seran tomadas como aportaciones.
H. Socios Claves
- Tiendas nacionales y extranjeras

Nos proporcionaran prendas de alta calidad para poder cumplir con la demanda de nuestros

clientes.
- Tiendas de lavado de ropa

Por cada prenda que haya sido alquilada, se debe ejercer un lavado especial para conservar

el cuidado de estos.
|. Estructura de Costos:

Trabajaremos con un disefiador gréafico y un fotégrafo para mantener nuestras plataformas
digitales actualizadas, asimismo, se invertira en publicidad semanalmente al igual que en el
mantenimiento y lavado de prendas. El costo del motorizado sera manejado bajo una

comisién por ventas.

1.2.2 Breve Explicacion del Modelo de Negocio

Nuestro concepto de negocio es el de otorgar un servicio de alquiler de prendas exclusivas
mediante una pagina web. Buscaremos conectar con personas pertenecientes al NSE C y D,
ya sean hombres o0 mujeres de entre 18 a 39 afios que se encuentren buscando la prenda ideal
para todo tipo de ocasion, entre estos destacan los vestidos de noche, blazers, sacos, corbatas,
entre otros. Nuestra idea de negocio surgio como solucion a un problema que detectamos en
la sociedad, el cual es que las personas muchas veces prefieren alquilar una vestido o atuendo
elegante para alguna celebracion, en vez de comprarlo directamente. Esto se debe a que
muchas personas no cuentan con la economia suficiente o no ven factible la idea de comprar

una prenda que se usara, muchas veces, una sola vez y luego se guardara. En el Peru existen



diversas casas de alquiler de prendas, sin embargo, no existe una plataforma completamente
digital que brinde este servicio. Por este motivo, vemos esta solucién como una idea de

negocio rentable y escalable que desarrollaremos en el siguiente trabajo.

1.2.3 Investigacion de mercado

A nivel internacional y nacional hemos identificado diversos competidores los cuales hemos
analizado. El alquiler de ropa es un modelo de negocio muy popular en diversas partes del
mundo y en los ultimos afios esta ha ido creciendo gracias a diversos factores, entre ellos,
debido a que el negocio de la moda es la 2da industria méas contaminante del mundo. 7
billones de personas consumen més de 100 billones de prendas. Muchas de estas no llegan
a venderse, ni a ser estrenadas y acaban en la basura y muy pocas al reciclaje. Muchos
consumidores internacionales detectaron este problema y decidieron cambiar por el alquiler
de prendas, ya sea de gala, prendas cotidianas, Outift, entre otros. sin embargo, muchos otros
consumidores prefieren tener diversos estilos de ropa en su closet y ven en el alquiler de
ropa una medida factible para conseguirlo. "Yano es solo para ocasiones especiales. Algunos
clientes pueden querer un vestido al afio, pero otros estan cambiando sus habitos y alquilando
un par de vestidos a la semana”. A continuacion, en nuestra matriz de competidores hemos
identificado diversas empresas, en Per( tenemos competidores directos los cuales son las
casas de alquiler, también hemos identificado competidores potenciales. Internacionalmente,

también hemos identificado competidores internacionales.

e Competencia Indirecta
- Alquiler de Ropa Julissa

Empresa peruana de alquiler de ropa, disfraces, ternos, vestidos, accesorios, entre otros.
Poseen 2 tiendas en lima y son una de las empresas de alquiler mas conocidos debido a

gue trabajan con canales de television o empresas de marketing.

DISERACES

C OMERCIAL “JULISSA

ARIOS - TRAJES TIPICOS - VIRREINALE
E FANTASIA PARA NINOS Y ADULTOS
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Figura 2. Competencia Disfraces Comercial “Julissa”




- Glam Hour

Empresa peruana ubicada en el centro de lima, el cual brinda el servicio de alquiler de vestidos de

fiesta de alta gama para mujeres de cualquier edad.

Figura 3. Competencia Glam ~ Hour

- Dress2Go

Empresa dedicada a brindar el servicio de alquiler y venta de vestidos de alta calidad y gran

variedad de marcas, su valor agregado es que brindan servicios personalizados para cada clienta.

STty e et

ler de vestidos y accesorios de disahddor en Lima,

Figura 4. Competencia Dress2Go

- Alquiler de ternos Al

Alquiler de ternos de alta calidad y grandes marcas para caballeros a precios accesibles.

Figura 5. Competencia Alquiler de ternos Al



- Alquiler de ropa mediante Mercado Libre

Por este medio, existen personas naturales que dan alquila sus prendas para recibir una comision.
Hemos encontrado diversos usuarios que se suscriben a mercado libre que ven como una

oportunidad de negocio, dar alquilar sus prendas y accesorios.
e Competencia Directa

Internacionalmente tenemos competidores directos, los cuales brindan el mismo servicio

que nosotros mediante plataformas virtuales y no poseen una tienda en fisico.
- Ecodicta

Empresa espafiola que brinda el servicio de asesoramiento de imagen y alquiler de ropa. En esta
pagina web podras encontrar las ultimas tendencias de la moda y una persona te ayudara a elegir

el mejor outfit para la ocasion que solicites y te enviara la ropa, posteriormente pasara a recogerla.

ECODICTA 4 ’ o AR

¢Harta de acumular ropa? iEres ecodicta!

Codn et iedl C6 a0 P aeg Joo0e el reies Pewvas RIICES 00N Jyudy 3¢ Mty
e Wopper {ivte b ain repete y de harma 1oatmacsle [atrens hasls &F prasdas Bl whet

Figura 6. Competencia Ecodicta

- Pislow

Empresa Espafiola de alquiler de ropa, carteras y accesorios. Cuentan con una pagina web y una

aplicacion la cual interactuando con sus clientas.



Figura 7. Competencia Pislow

- Rent the Runway

Empresa Americana de alquiler de ropa y accesorios, cuando se lanzo esta aplicacion fue un boom
en los estados unidos y es actualmente una de las aplicaciones mas usadas por las mujeres en ese

pais.

Renting Is Recycling

WOCOTS 30 TG MY UALNIDG MASH Saverent

The Renting Revolution Is Here

FAEMION FREFDOV TOTAL WARDRORE FLEXRNIT

Figura 8. Competencia Rent the Runway

- Ycloset

Aplicacion de alquiler de ropa en china, fue fundada en el 2015 y mediante esta aplicacién se

alquilan diversos tipos de ropa y accesorios.

10



Figura 9. Competencia Ycloset

e Competencia Potencial

- Freshpommesac

Empresa dedicada a importar ropa, en especial vestidos, para ocasiones especiales y manejan un
buen plan de marketing mediante las redes sociales.

wll Claro ¥ 708 MM T e e

< freshpommesac

P 3219 142% 1,409
P > e, -

essage KX

CIDYE

e 5

@ Qa ® © 3

Figura 10. Perfil de Instagram Freshpommesac

11



- Rosens Alquiler

Alquiler exclusivo de vestidos y ternos para fiestas.

Figura 11. Perfil de Instagram de Rosens Alquiler

Matriz de Stakeholders

En nuestra Matriz de Stakeholders, hemos identificado 5 grupos de interés, entre ellos tenemos a
los accionistas, proveedores, colaboradores, clientes y medio ambiente;sin embargo consideramos
de mayor importancia el grupo de accionistas, los clientes y colaboradores, a continuacion se dara
a conocer las expectativas que tienen estos 3 grupos y el riesgo he importancia que demandan.

El primero son los Accionistas, los cuales tienen expectativas del negocio como un retorno de la
inversion y una rentabilidad alta debido a que son quienes estan inyectando dinero a nuestra idea de
negocio, otra expectativa es el buen manejo de capital, esto es algo l6gico y que todo inversionista
espera; la transparencia y claridad sobre el manejo del dinero es fundamental debido a que a futuro
podriamos necesitar otra inyeccion de dinero y por Gltimo, los inversionistas espera aportan con sus

idea y contribuir con el buen manejo de la empresa.

Existe un riesgo acerca de estas expectativas si no se cumplen, como, por ejemplo: Los
inversionistas podrian abandonar la idea de negocio, solicitar una tasa de interés mas alta debido a
que sientes que no esta siendo bien manejado el capital o puede existir una delegacion de su parte.
Por estas razones, hemos decidido ejecutar algunas acciones como establecer un tiempo de retorno
del capital exacto y cumplir con este al igual de establecer el porcentaje de rentabilidad que

recibiran, ser claros sobre en que se esta invirtiendo el capital mediante documentacién clara y
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veridica y, asimismo, entregar informes mensuales y, por ultimo, definir los roles que tendrén los

inversionistas dentro del proyecto.

El segundo bloque de interés son las mujeres y hombres que alquilaron las prendas, en ellos
podemos encontrar las expectativas que exista una diversidad amplia de prendas para que puedan
elegir entre diversos modelos de ropa , que exista precios accesibles y que no igualen el precio de
una prenda nueva y que la aplicacion sea dindmica y facil de usar, sin la necesidades de que sea
muy complicada o tengas muchas cosas innecesarias, asimismo, la plataforma de pago tiene que ser
confiable y de preferencia utilizaremos las plataformas de pago mas conocidas. De no cumplir estas
expectativas, existe un riesgo el cual podria ser que nuestros usuarios no alquilen las prendas o que
solo un grupo pequefio de usuarios alquilan las prendas y si la app no es dindmica, podrian no visitar
nuestra app o utilizarla solo 1 vez. Ante esto, hemos decidido contar con una amplia variedad de
prendas para hombres y mujeres de todas las tallas y diversos modelos; realizar un buen célculo
para definir el precio final el cual se dara alquilar las prendas y el disefio de nuestra aplicacion tiene

que ser dinamica y facil de usar.

El tercer bloque de interés son los colaboradores, debido a que son parte fundamental del desarrollo

y creacion de la empresa.

Tabla 1.
Grupo de interés - accionistas

evaluar correctamente el tiempo

Retormno de inversion y

rentabilidad alta Abandono del proyecto 10 de retorno del capital /

minimizar los costos fijos

Elevar la tasa de interes

. . debido a que sientes Administrar bien el dinero
Buen manejo del capital . 8 . .
ACCIONISTAS mayor riesgo ante un mal invertido
manejo del capital
. . Abando total del Informes mensuales acerca de
Transparencia y claridad 9 .
proyecto los avances del negocio
A rte de id Definir | los d
poyo con apfo edei ea.s para Se desligan del proyecto 5 e ini o0s rolos de para
buen manejo de la gestion participante del proyecto

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 2.
Grupo de interés - Mujeres y Hombres que van a alquilar

TENEMOS QUE TENER

POCO ALQUILER DE TODO TIPO DE ROPA

DIVERSIDAD DE PRENDAS PRENSAS 10 PARA TODO TIPO DE

o, i

REALIZAR UNA BUENA

VAN ALQUILAR PRECIOS ACCESIBLES POCO ALQUILER DE 8 EVALUACION PARA

PRENDAS PRENSAS
ESTIMAR EL PRECIO
APP DINAMICA Y FACIL DE | POCA VISITAR AL 10 BUEN DISENO DE LA
USAR APP APLICACION

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 3.
Grupo de interés — Colaboradores

PAGO DE REMUMCIA POR ESTABLECER
REMUMNERACIONES A PARTE DELCS ki CONTRATOS CON
TIEMPO COLABORADORES TERMINGS CLARCS
DESMOTIVACION IMPLEMENTAR
BUEN CLIMA LABORAL Y FALTA DE 10 ACTIVIDADES
Colaboradores FROACTIVIDAD GRUPALES
CTORGAR BENEFICIOS
TRABAJC 5IN DE ASCENSO
LINEA DE CARRERA YALOR 7 HACIENDO
AGREGADO CONVOCATORIAS
IMTERMAS

Fuente: Elaboracion Propia
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e Matriz de Competidores

Tabla 4.
Matriz de competidores
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Fuente: Elaboracion Propia

En nuestra matriz de competidores, hemos catalogado a nuestra competencia en competidores
Internacionales Directos (I/D), Nacionales Indirectos (N/I) y Nacionales Potenciales (N/P). Esto lo

hemos comparado con ciertos criterios relevantes para nosotros:
- NUmero de Locales: Cantidad de locales que posee la empresa.

- Variedad de servicio: Cantidad de ropa y/o accesorios que ofrecen, Baja: 1 a 3 puntos

Media: 4 a 8 puntos, Alta: 8 a mas.

- Pagina en redes sociales: Si la empresa cuenta con todas las redes sociales como Facebook,

Instagram, Pagina Web.
- Aplicacion en celulares: Si la empresa cuenta con una aplicacién mévil o App.

- Precio de alquiler por prenda: Catalogamos si el precio en el que dan en alquiler es Alto,
Medio o Bajo.

- Disefio de Pagina: Catalogamos el disefio de pagina en Bueno, Medio o No Posee
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- Variedad de Prendas: Cantidad de ROPA segun el tipo de ocasion, lo catalogamos en Alto,
Medio y Bajo

- Segmentos dirigidos: Catalogamos si la empresa se dirige a hombres y mujeres.

- Confiabilidad en Método de Pago: Comprobamos si la empresa cuenta con diversos

métodos de pago, factibles para los alquileres.
- Envio de Delivery: Si la empresa ofrece el servicio de delivery dentro de sus servicios.

- Asesoramiento Personalizado: Si la empresa ofrece asesoramientos para sus clientes al

momento de alquilar cualquier prenda.

e Eje de Competidores

'Y Varledad de

=T e

L X RTR

N L

comcra

JHerte de sunmrier repet Lrws soediorel

[ —J — ] Precios
Accesibles

— —— — —— —— —— — — —

Figura 12. Eje de competidores

Fuente: Elaboracion Propia

Nosotros consideramos que nos encontramos en el cuadrante superior derecho debido a que
nuestros precios seran accesibles y contaremos con una variedad de ropa especifica, es decir,

ropa de gala para hombres y mujeres.
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e Andlisis de proyectos similares locales e internacionales

Existen diversos proyectos a nivel nacional e internacional, los cuales brindan el mismo
servicio que nosotros; sin embargo, el modelo de negocio varia segun el segmento al cual

esta dirijo, a continuacion, presentaremos algunos proyectos similares:

- Runaway: Compafia americana famosa por ser una de las principales en el negocio de
alquiler de ropa. Su modelo de negocio se basa mediante una suscripcion mensual en la
cual el cliente y tiene diversas categorias la cual puede elegir. Ofrecen mas de 100,000
prendas las cuales varian desde ropa casual, ropa vintage, ropa de gala, ropa formal, ropa
elegante, etc. Al ofrecen diversos outfits a los clientes, ellos pueden elegir el que mas les
agrade y obtenerlos mediante un envio a domicilio o lo pueden recoger en la sede de la

empresa.

- The Closet Club: Compafiia espafiola que se dedica alquiler prendas de todo tipo, se
hacen llamar “biblioteca de ropa” debido a que son un club colaborativo en el cual los
socios pueden retirar y adquirir cual prenda que deseen en cualquier momento. Si gran
variedad de ropa se debe a que trabajan con disefiadores emergentes y su publico objetivo
paga por suscripcion mensual. Segun el plan que se elija, el cliente podra disponer de

cierta cantidad y tipo de ropa.

- Le Tote: Empresa americana de alquiler de ropa en la cual sus clientes pagan una
suscripcién y llenan sus datos como talla, color, altura, modelo y la empresa se encarga
de mandarles 3 outfits en cajas a sus domicilios con los productos que la cliente mas le

guste.

- La Mas Mona: Empresa espafiola de alquiler de vestidos de fiesta, la cual consiste en
una suscripcion en la cual el cliente lo realiza al momento que desea adquirir algin
vestido. Asimismo, ofrecen bolsos, zapatos, guantes, tocados, accesorios, entre otras

COsas.

- OSZADA: Empresa peruana que brinda el servicio de alquiler de ropa de gala, en la cual
las socias mediante la pagina de Facebook alquilan vestidos de valor referencial de 1,000

soles a 260 soles. Su modelo de negocio se realiza primero mediante el envio de una foto
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del vestido por parte de una persona que desea dar en alquiler su prenda, esta en evaluada
por el equipo de trabajo y si cumple con las condiciones de la empresa pasa a ser parte
del staff de prendar de la compafiia. Posteriormente se ofrece en la pagina y se cobra un

25% por el alquiler. La empresa se encarga de enviar el vestido, recogerlo y lavarlo.

1.2.4 Determinacion del tamafo de mercado

Actualmente, la provincia de Lima cuenta con 11, 591, 400 habitantes, de este grupo se
tomaréd como referencia a la poblacion que se encuentra en una zona urbana con un 98.5%,
dando como resultado 11,417,529.

CuntroN* ¢
Per’ 2019 Poblacién urbana y rural segn departamentos

2 i to o

Mies 5 Miles » Mis L
Lims 4 s a8 4 f
P

La Mdertad

Arequipa

Cajamacca

Qo

Cusco

TOTAL RANS 1000 25,8083 1000 65870 100.0

Figura 13. Poblacién urbana y rural segin departamentos

Fuente: Compariia Peruana de Estudio de Mercado (2019)

e Tamafio de mercado disponible

Del mismo modo, se procedera a segmentar a las personas que se encuentren en el rango
de edad de 18-39 afios ya que estos representan la edad promedio de los usuarios a los
cuales estimamos que esta dirigido el servicio brindado, la suma de este rango de edad

representa el 38.30% obteniendo un mercado operativo de 4,372,914.
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Crafico W™ 7
Uma metropofitana 2018 Poblacidn por sogmento de edad

Figura 14. Poblacién por segmento de edad

Fuente: Compafiia Peruana de Estudio de Mercado (2019)

e Tamafo de mercado operativo

En ultima instancia se procederé a segmentar por nivel socioecondmico ya que el servicio
se vera dirigido al sector C y D quienes representando un 66% de la poblacion
obteniéndose un total de 2,886,123. Para finalizar se segmenta a las personas que buscan

alquilar ropa siendo este de un 30 % de la poblacion dando como resultado 851,407

Grafico N* 8
Lima metropolitana 2019: Poblacién segin nivel socioecondmico

Figura 15. Poblacion segln nivel socioeconémico

Fuente: Compafiia Peruana de Estudio de Mercado (2019)
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“ 98.50%

¢ 38.30%

Cantidad de personas en el Peru

=

Cantidad de personas en lima en zonas urbanas

11,591,400.00

11,417,529

N

Cantidad de personas en Lima en
una zona urbanas entre 18-40
afios

4,372,914

@ ¢ oo

Cantidad de personas en Lima en
una zona urbanas entre 18-40
anos del sector Cy D

2,886,123

@ $8 204

Cantidad de personas en Lima en
una zona urbanas entre 18-40
afios del sector Cy D que buscan
vestir bien

865,837

Figura 16. Calculo de tamafio de mercado

Fuente: Elaboracion Propia
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2. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1 Descripciéon de la propuesta de valor

Nuestro negocio consiste en el servicio de alquiler de prendas exclusivas mediante una
pagina web. EIl valor agregado de nuestro servicio implica atencion via pagina web,
ofreciendo prendas Unicas en el mercado, asi como un envio rapido y seguro. Nuestro
publico objetivo son personas del NSE C y D que buscan vestir bien, por lo que contaremos
con prendas selectas a precios accesibles. Cabe resaltar que, en nuestro catalogo de
productos, contaremos prendas de estreno que se renuevan constantemente. Ademas,
contaremos con un servicio personalizado, para las personas que deseen visitar nuestro
atelier para poder tener el privilegio de probarse de nuestras prendas antes de contar con el
servicio. Nuestro servicio cubre una necesidad que hemos detectado, durante todo el afio se
realizan eventos los cuales conllevan a las personas adquirir un vestido o un sastre; sin
embargo, esta es muchas veces utilizado solo 1 vez y luego se tiende a guardar. Asimismo,
en la actualidad la industria de la moda es la 2da mas contaminante del mundo, las grandes
empresas desechan aquellas colecciones que no se llegaron a vender y las sobras de tela no
se llegan a reutilizar. Hoy en dia el mundo apuesta por una compra responsable, en la cual
el consumidor tenga conocimiento del impacto ambiental que esta conlleva. Nuestra
propuesta busca satisfacer esta necesidad también, dado que el alquiler de prendas reduce
las compras innecesarias y le da el mismo beneficio de poder lucir una prenda en excelentes
condiciones por una noche. Otro factor importante es el que nuestros usuarios podran gozar
de una amplia variedad de prendas las 24 horas del dia, solamente tienen que entrar a la
pagina y poder separar aquellas que les agrada por su talla y/o gustos. El delivery se entrega
de manera rapida y segura, utilizando un medio de pago factible como son el uso de tarjetas.
Por altimo, podran contar con una suscripcion si desean un recibir adquirir las Gltimas

novedades que tendremos, una atencion personalizada y un servicio mucho mas rapido.

2.1.1 Descripcion del segmento del cliente o usuario al que va dirigido

Con el fin de poder acoger gran parte del mercado, delimitar un segmento basado en
caracteristicas especificas nos permitira inducir nuestro servicio de alquiler de prendas en el
mercado peruano, si bien no contamos con competidores directos a nivel nacional,

determinamos que uno de los competidores directos internacionales nuestros ya opera en
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Argentina. Por esta razon, hemos determinado las caracteristicas enfocadas a nuestro

mercado meta dirigido para poder atender el problema que muchas personas sufren.

(O Sexo: Nuestro segmento va dirigido para hombres y mujeres dado que ambos son
consumidores de nuestro servicio. En mayor proporcion son las mujeres quienes

adquieren prendas de vestir y a nivel de Lima, existen casi la misma cantidad de mujeres
y hombres.

Gréfico N° 1
2019: Pert poblacién segin sexo

Figura 17. Poblacién peruana segin sexo

Fuente: Compariia Peruana de estudio de mercado

(1 Edad: Consideramos que la edad promedio de nuestro publico objetivo vaya desde los 18
a 39 afos, debido a que cuentan con un mayor poder adquisitivo y son quienes buscan
las Gltimas tendencias y se preocupan por el cuidado del medio ambiente. Asimismo, es

necesario resaltar que son los “millennials” quienes representan mayor proporcion.
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Gréfico N° 2
Perti 2019: Poblacién segiin segmentos de edad

06 - 12 afios

13 - 17 aiios

18 - 24 afios

25 - 39 aiios

40 - 55 aiios

56 - + afios

Mis., 3368.5

Mis., 4031.6

Mis., 2902.7

Mis., 3989.1

Figura 18. Poblacién seglin segmentos de edad

Fuente: Compafiia Peruana de Estudio de Mercado

Lima metropolitana 2019: Poblacion per sexo
y segmentos de edad

06 - 12 afios

13 - 17 aiios 8285 78 4204 BO 4081 12}

18 - 24 afios 13574 128 6922 132 6652 125

25 - 39 afios 26834 2

&n

51,4848 257 1346 250

40 - 55 afios 20865 197 1,0201 184 10664 200

56 - + aiios

TOTAL 10,580.9

Figura 19. Poblacion por sexo y segmentos de edad

Fuente: Compafiia Peruana de Estudio de Mercado

23.6%
EX U mis, 5986.4

Mis., 7663.2
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Gréfico N° 9
Per(i 2019: Poblacién segiin Generacién

(MENORES 18 afios) (56 71 afios) (72 a + aiios)

(18 2 35 afios) (36 a 55 afios)

Hombres 5,251.7 Hombres 4,954.8 Hombres 3,914.4 Hombres 1,607.8 Hombres 540.7
Mujeres 5,051.2 Mujeres 4,847 .4 Mujeres 3,921.7 Mujeres 1,719.5 Mujeres 686.3
TOTAL 10,302.8 TOTAL 9,802.2 TOTAL 7,836.1 TOTAL 3,327.4 TOTAL 1,227.0

_ =y :
31.7% 1 LY 24.1% 10.2% 3.8%

Figura 20. Poblacion segln generacion

Fuente: Compafiia Peruana de Estudio de Mercado

(1 Lugar de residencia: Nuestro lugar de accion sera Lima Metropolitana debido a que
estamos empezando el negocio, posteriormente nos gustaria escalar con el negocio a
otras ciudades del Peri como Arequipa, Trujillo, entre otras porque son zonas populosas
las cuales han tenido un crecimiento en los Gltimos afios y se proyecta que sigan con ese

ritmo.

Per(i 2019: Poblacién por sexo segan departamentos

11,591.4 1 5,763.4
2,053 : 1,033.3
1,965.6 ! 976.4
1,525.9 . 761.5
1,480.9 : 738.2
1,378.9 . 685.7
1,336.0 . 673.0
1,321.7 . 652.0
1,296.5 : 650.6
1,193.4 . 598.2

980.2 : 499.8
940.4 ! 4723
902.8 : 468.0
799.0 ! 402.5
680.8 : 342.3
552.0 . 283.1
447.7 . 225.5
4183 . 2147
383.2 . 189.2
364.7 . 184.6
282.1 ! 144.8
249.1 L 127.8
192.6 ! 98.7
157.4 83.8

32,4955 100.0 16,269.4 100.0

Figura 21. Poblacion por sexo segln departamentos

Fuente: Compafiia Peruana de estudio de mercado
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(1 Nivel socioeconémico: Nuestro nivel socio econémico elegido es C y D debido a que

buscamos ofrecer un servicio con precios bajos en relacion con el mercado y porque

representan mayor cantidad de poblacion.

Cuadro N°® 12
Lima metropolitana 2019: APEIM estructura socioeconémica de la poblacién por zonas geogrificas

Puente Piedra, Comas, Carabayllo.

Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras.

San Juan de Lurigancho.

Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria.

Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agus-
tino

Jesis Marfa, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel.
Miraflores, San ksidro, San Borja, Surco, La Maolina.

Surguillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores.

0D @ = @ N s oW M -

Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac.
Callan, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
Ventanilla y Mi Per

1 Cienequilla y Balnearios
TOTAL LIMA METROPOLITANA

=
=]

1,308.3
1,318.3
1,157.6
7.2
1,477.6
377
810.6
878.3
1,098.7
1,100.4
190.5

10,580.9

124
125
109
73
14.0
36
7.7
8.3
104
104

18
100.0

0.0
21
11
2.5
1.4
16.2
35.9
20
0.5
1.4

0.0
4.3

14.6
28.3
215
208
18
58.1
43.2
291

79
19.0

9.9

39.7
47.6
44.6
43.9
45.6
20.5
13.6
48.8
52.2
46.0
47.6

36.6
18.9
25.3
21.5
33.3

3.5

6.3
17.3
3.6
24.4

32.7
241

9.1
21
7.5
22
8.1
1.7
1.0
28
7.8
9.2

9.8
5.6

Figura 22. Poblacion por sexo segln departamentos

Fuente: Compafiia Peruana de estudio de mercado

2.1.2  Descripcion del problema que asumimos tiene el cliente o usuario

Los problemas que consideramos que tiene nuestro publico objetivo son los siguientes:

- No contar con una determinada prenda en el momento que se necesita, es decir, tener que

salir a buscar a diferentes lugares un vestido o sastre para una ocasién especifica muchas

veces se vuelve frustrante para las personas.

- No comprar una prenda que solo va a utilizar una vez, desperdicio de dinero debido a que

la prenda se queda en un armario y no se vuelve a utilizar.

- Impacto medio ambiental dado que las prendas contaminan el medio ambiente y muchas

veces no son reutilizadas.

- Falta de variedad de modelos, tallas, disefios.
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2.1.3 Breve descripcion de la solucion propuesta

La solucion propuesta es para aquellas personas de 18 a 39 afios que no estén dispuestas a
gastar dinero por una prenda que solo la van a utilizar una solo vez, en este caso, para eventos
formales poco usuales. Por esta razon nuestro concepto de negocio busca saciar dicho
problema otorgando prendas de calidad de disefios exclusivos formales en modalidad de

alquiler para esos tipos de eventos.

Prendas para todos los estilos
de dientes

variedad de Colores y modelos

Promaciones

Customer
Jobi(s)

Products
& Services

s

Escasez de predas acordes al Dress Code

Que no les entalle bien

Figura 23. Mapa de Empatia

Fuente: Elaboracion Propia

Nuestro concepto de negocio es el de otorgar un servicio de alquiler de prendas exclusivas
mediante una pagina web. Buscaremos conectar con personas pertenecientes al NSE Cy D
que se encuentren buscando la prenda ideal para todo tipo de ocasidn, entre estos destacan

los vestidos de noche, blazers, sacos, camisas, bolsos, entre otros.

2.1.4 Planteamiento de la hipotesis del modelo de negocio (BMC)

- EI 80% de los entrevistados desea alquilar prendas.
- EI 70% de las mujeres se fijan en la calidad y disefio de las prendas

- Se espera que nuestra pagina llegue a un alcance superior a las 100 personas la primera

semana.
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- Se espera que el 80% de los entrevistados quiera encontrarnos en redes sociales (Facebook
e Instagram).

- El publico se registra porque tienen la intencion de alquilar prendas
- Las personas prefieren alquilar prendas mediante una plataforma web

- El publico prefiere un servicio personalizado en la bldsqueda de la prenda ideal en la
plataforma web

- Al menos 3 personas alquilan prendas por semana

2.2 Disefio y desarrollo de experimentos para validar interés e intuicion de uso

2.2.1 Disefio de los experimentos

Para validar nuestra idea de negocio, hemos optado por realizar entrevistas con la finalidad
de conocer nuestro mercado meta y ver si en realidad estarian dispuestos a optar por nuestro
servicio de alquiler justificando el problema descrito anteriormente. Asimismo, mediante

este disefio aplicado se podra tener evidencia de un posible alcance hacia nuestro servicio.

Las entrevistas se llevaron a cabo a un publico objetivo de 27 personas de caracteristicas
especificas segun la reduccion a un mercado meta mas pequefio, es decir, NSE C y D,

personas de entre 18 a 39 afios, entre otros.

Se realizaron alrededor de 30 preguntas las cuales buscaba evaluar la intencion de compra,
conocer cuales son los requerimientos de los posibles usuarios, tener una idea de como sera

la pagina web, que tan factible les parece la idea de negocio, entre otras cosas.
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Tabla 5.

Experimento 1

HIPOTESIS

Las personas tienen intencién de adquirir el servicio

CUADRANTES QUE VALIDA

Segmento de clientes, Propuesta de valor, Flujo de ingresos, recursos clases

PITCH MVP

Entrevistas

METODO

Grabaciones- audios

METRICA

Registro de personas que van a utilizar el servicio

CRITERIO DE EXITO

10% de las personas estan dispuestas adquirir el servicio

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 25. Entrevista 2

2.2.2 Interpretacion de los resultados

e Casi el 80% de los entrevistado esta dispuesto a alquilar prendas formales.

e Precio, calidad, disefio y estilo como factores sumamente relevantes y decisivos ante la
seleccion de una prenda y accesorio en especifico, este dato era mas dado por mujeres
que por hombres.

e Dificultades en la busqueda de prendas orientadas a la falta de variedad de colores, tallas
y pocas unidades para lidiar con un dress code en especifico.

e Las tendencias y el asesoramiento son fundamental para el proceso de compra
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Respecto al punto anterior, el asesoramiento para solucion de los problemas
mencionados es muy deficiente en las experiencias resaltadas en las entrevistas. Sin
embargo, deberia ofrecerse un servicio mas completo como en Zara que promueve un
asesoramiento mas completo en la basqueda completa de un outfit.

Con respecto al asesoramiento, segin lo que nos mencionan acerca de que actualmente
todos se preocupan por el tipo de outfit que utilizan o si este se encuentra entre las nuevas
tendencias, nos da una perspectiva de que un asesoramiento personalizado acorde a estos
factores seria lo mejor.

Nuestro concepto de negocio tiende a ser similar a uno ya existente, en este caso, la
prestacion de prendas entre amigos muy cercanos, para nuestro caso, seriamos nosotros
quienes otorgarian las prendas prestadas.

Pérdida de tiempo y frustracion no solo cuando se busca una prenda en especifica al
momento de comprar sino también cuando no se cuenta con ella para un evento en
especifico.

El uso de una marca cara solo seria para eventos poco usuales y no de uso frecuente.
Las prendas utilizadas de manera general estan asociadas a atuendos casuales y formales.
Relojes como principal atraccion en accesorios, ya que eleva la imagen personal,
respecto a este punto, podriamos evaluar introducir este tipo de accesorios mas adelante.
El tipo de outfit define tu imagen personal y causa buena impresion, ante todo.
Respecto al punto anterior, no necesariamente la marca define como te ves, pero por un

tema de disefio y calidad influye en la percepcion del adquirente del bien.

Caracteristicasdel Servicio Ideal

ii

Antecedente Asesoria Variedadde Talasde Productos Ganancia Ordendelas
de laropa productos productos de por venta prenda

(estado) temporada

Figura 26. Caracteristicas del servicio ideal

Fuente: Elaboracion Propia
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3. CONCIERGE
3.1 Plan de ejecucion del concierge

3.1.1 Disefio de los experimentos

Para realizar nuestro concierge realizamos un Showroom en nuestro atelier y expusimos
nuestras prendas para concretar ventas. Utilizamos un espacio comodo y con luz en donde
se exponia diversos vestidos y sastres, asimismo ubicamos un espacio para que se puedan
probar los vestidos. Repartimos nuestras tarjetas de promocion y promovimos nuestra pagina
y redes sociales entre los asistentes. Para la comodidad de nuestros clientes, utilizamos buena
mausica, sillas, espejos, bocaditos, entre otras cosas. Invitamos a nuestros clientes mediante
un evento en Facebook y promocién en la pagina web:

Tabla 6.
Disefio de experimento

HIPOTESIS

Las personas adquieren el servicio

CUADRANTES QUE VALIDA

Segmento de clientes, Propuesta de valor, Flujo de ingresos, recursos clases

METODO

Showroom

METRICA

Numero de personas que alquilan las prendas

CRITERIO DE EXITO

10% de las personas estan dispuestas adquirir el servicio

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 28. Showroom 2
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Figura 29. Showroom 3
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Figura 30. Showroom 4

Figura 31. Showroom 5
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Figura 32. Showroom 6

Figura 33. Showroom 7
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Figura 34. Shorwoom 8

Figura 35. Showroom 9

36



ﬂclothg;ﬂclothg& R

mclothes R clothes|R!

Rel
mdothes PR ] [clothes gy otk
W [Aclothes
lothes R clothes
] | mdolheswmco

@rentalclothespe'“

f Rental Clothes

Figura 36. Showroom 10

3.1.2 Interpretacion de los resultados

Con nuestro showroom pudimos conseguir intenciones de ventas de 10 personas, las cuales
se le realizo la separacion de las prendas de algunas de ellas para una fecha correspondiente.
Otorgamos un descuento especial en nuestro evento, el cual consistia en un precio de oferta
de 90 soles el alquiler; asi pudimos realizar 4 ventas directas en pago en efectivo y
posteriormente se realizaron 4 ventas mas, las cuales se pagaron mediante transacciones
bancarias y estan sustentadas en nuestra bandeja de mensajes de Facebook y el vaucher
correspondiente de cada venta.
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Existieron 2 ventas las cuales realizamos como un servicio primium, sin embargo, el precio
de oferta se mantuvo debido a que eran personas que asistieron a nuestro showroom. El
dinero recaudado se encuentra en la cuenta bancaria de la empresa. Por ultimo,se pudo
conseguir mayor namero de seguidores en nuestras redes sociales y feedback de nuestra

pagina web.

3.1.3 Aprendizaje del concierge

Con nuestro concierge pudimos comprobar que las personas estan dispuestas adquirir
nuestro servicio, dado que los precios son accesibles y disponemos de una variedad de
productos. Se debe ampliar la exposicion de prendas por Facebook o Instagram debido a que
son redes mas utilizadas por nuestro publico objetivo. Consideramos que podemos mejorar
nuestro atelier e implementar mayor luminosidad, mayor cantidad de espejos, muebles, entre
otras cosas para la comodidad de nuestros clientes. Por ultimo, el pago de suscripcion por
asesoramiento y acceso a prendas nuevas es una idea que se puede implementar siempre y
cuando aumente los segmentos de ropas, es decir, ofrecer otros tipos de vestimenta como

casual, outfits completos, bolsos, accesorios, camisas, entre otras cosas.
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4. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

4.1 Plan Estratégico

A continuacion, desarrollaremos nuestro plan de negocios, en el cual daremos sustento para

la realizacion de nuestro negocio.

411

Cadena de valor del sector

Infraestructura de la empresa: Administracion, finanzas, costos, presupuestos, operaciones v

publicidad, disefio.

Gestion de RRHH: Disefiadores de prendas. Confeccionistas. Soporte de ventas.

Desarrollo Tecnologico, investigacion: Disefiadores de modas a la tendencia. Tecnologia en
maquinaria de confeccidn.

Abastecimiento: Proveedores de calidad. Etiquetado v packaging.

Figura 37. Cadena de valor del sector

Logistica Operaciones: Logistica Mkt ¥ ventas: Post-venta:
interna: Disefio de las | externa: Publicidad. Encuestas de
Compra de prendas. Entrega de Catalcgp:s : Satisfaccion.
materia prima . prendas a Promocién  en .
) Confeccion  de redes. Buzon de
Almacenamient 1as prendas. establecimiento Sugerencias.
o de materia Etiquetado  de de venta.
prima las prendas
_____________________________________________________________________________ |
ACTIVIDADES PRIMARIAS i
i

Fuente: Elaboracion Propia

MARGEN
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4.1.2 Entorno del modelo de negocio

4.1.2.1 Fuerzas de la industria

[ COMPETIDORES POTENCIALES

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion
COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

PROVEEDORES ' ’ U CLIENTES

Poder de negociacion
de los proveedores

Intensidad de Rivalidad

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

’ PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura 38. Fuerzas de la industria

Fuente: Elaboracion Propia

e Amenaza de nuevos competidores

A nivel de competencia se puede afirmar que somos la primera empresa en el Per( dedicada
a alquiler de prendas de gala a través de una plataforma web, es decir, en el mercado
nacional, no hay una empresa que siga nuestro mismo modelo de negocio. Por ende, al
mostrar este negocio innovador al publico existe el riesgo que competidores indirectos, que
manejan modelos de negocios similares al nuestro como Dress2go y Glam Hour, apliquen

el formato web a sus negocios.
e Poder de negociacion con clientes

Los compradores organizados en grupos o adquirentes de prendas en grandes volumenes
poseen un grado de poder negociacion a tener en cuenta, ya que representan un porcentaje

representativo de las ventas a realizar.
e Amenaza de productos y Servicios sustitutos

Los productos son de caracteristicas y constitucion analoga. El incremento de la cantidad de
oferentes y productores de prendas de gala provoca que el costo de estos disminuya y sean
econdémicamente mas accesibles. Por lo cual las tiendas de ropa de gala que ofrecen este

producto a menor costo son la amenaza al modelo de negocio de alquiler de prendas de gala.
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e Poder de negociacion con proveedores

Por parte de los proveedores, estos seran elegidos de acuerdo con la calidad de las prendas,
marca y precio que nosotros consideremos apropiados para ofrecerlo a nuestro cliente. Cabe
resaltar que al ser una empresa que recién inicia no tendremos mucho poder. Cabe mencionar
que con el pasar del tiempo el poder de la negociacion cambiaria pues la demanda de las

ropas formales aumentaria.
e Rivalidad entre los competidores

En el mercado peruano somos la primera empresa en brindar un servicio de alquiler de alta
calidad, si bien es cierto, no contamos con competidores que realicen las mismas actividades
que nosotros a nivel nacional, tenemos a Glam Hour, Freshpommesac y Dress2go que su
concepto de negocio tiene relacion al nuestro de manera parcial. Sin embargo, si quisiéramos
hacer un hincapié en competidores directos, estos serian a nivel internacional en empresas

como Rent the Runway y Ecodicta

4.1.2.2 Tendencias claves

- Tecnologia: Como esta ocurriendo en otros sectores, la moda estd acogiendo con mucha
habilidad las potencialidades que le ofrece la tecnologia a la hora de organizar su stock y
enviar productos desde sus almacenes. Los centros logisticos tradicionales, con un volumen
de prendas muy alto para poder asumir la demanda de los clientes, se han convertido en
centros logisticos inteligentes con una cantidad mucho méas reducida de stock, con
instalaciones mucho mas eficientes y con un gasto energético muy inferior. (TECNOLOGIA
PARA LOS NEGOCIOS: 2019) Gracias a este nuevo avance, es posible predecir multiples

cosas que permitiran tomar decisiones mas rapidas y con menos posibilidad de error:

- Legal: En temas legales, ademas de cumplir con todas las normas que implica la formacion
de una empresa, si deseamos exportar, tendremos que cumplir ciertos requisitos como la
entrega de facturas comerciales, documentos de transporte, péliza de seguros, declaracion
de aduanas, packing list, etc. (PERU.COM: 2019)

- Social: En ambitos legales, la moda esta pasando por muchos cambios, anteriormente el
“fast fashion” era la propuesta que todas las empresas deciden optar para tener éxito. Sin

embargo, a medida que la contaminacion y los cambios climaticos han venido aumentando;
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se pudo evidenciar que uno de los principales culpables era la industria de la moda; de tal
manera que el publico empez6 a repudiar la forma tan rapida de “botar” prendas. De esta
manera, el “slow fashion” o el uso de prendas de segunda mano se esta posicionando como

la nueva tendencia.

- Cultural: En el &mbito cultural; Per( no tiene alguna prohibicidn en formas de vestir como
lo tienen otros paises del oriente; de tal manera que podriamos traer variedad de opciones de

prendas para los diferentes gustos del publico.

4.1.2.3 Fuerzas del mercado

Con el fin de poder acoger gran parte del mercado, delimitar un segmento basado en
caracteristicas especificas nos permitira inducir nuestro servicio de alquiler de prendas en el
mercado peruano, si bien no contamos con competidores directos a nivel nacional,
determinamos que uno de los competidores directos internacionales nuestros ya opera en
Argentina.5 Por esta razén, hemos determinado las caracteristicas enfocadas a nuestro

mercado meta dirigido para poder atender el problema que muchas personas sufren.

(1 Sexo: Femenino y Masculino

(1 Edad: 18 a 39 afios

(O Lugar de residencia: Lima Metropolitana

( Nivel socioeconémico: NSE Cy D

Descripcion del Problema que Asumimos Tiene el Cliente

Los problemas que consideramos que tiene nuestro publico objetivo son los siguientes:
(1 No contar con una determinada prenda en el momento que se necesita.

(1 No comprar una prenda que solo va a utilizar una vez, desperdicio de dinero.

4.1.2.4 Fuerzas macroeconomicas
- Tasas de crecimiento de la economia: Luego de tener un crecimiento de apenas 0.19% en

abril, tasa ajustada por el INEI porque el resultado inicial fue de 0.02%, la economia viene
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elevando su crecimiento, pues en mayo el avance fue de 0.71%, para luego pasar a 2.62%
en junioy 3.28% en julio. (GESTION: 2019)

Economia Total

DI-Otros Impuestos a los Productos

Total Industrias (Produccion)
Agropecuario
Pesca
Mineria e Hidrocarburos
Manufactura
Electricidad, Gas y Agua
Construccion
Comercio
Transporte, Aimacenamiento, Correo y Mensajeria
Alojamiento y Restaurantes
Telecomunicaciones y Otros Servicios de Informacion
Financiero y Seguros
Servicios Prestados a Empresas
Administracion Piblica, Defensa y otros
Otros Servicios 2/

Evolucidn del indice Mensual de la Produccién Nacional: Agosto 2019

Variacion Porcentual
Sector Ponderacion 1/ 201972018 Set 18-Ago 19/
Set 17490 18

(Afio base 2007)

100,00 339 214 282
829 1,50 2,05 2371
nmn 3,56 2,15 286
597 215 263 3,60
0,74 230 -20,98 4,86
14,36 415 049 0,86
16,52 1,69 2,09 125
1,72 394 469 503
5,10 453 434 494
10,18 314 2,72 255
497 242 217 274
286 6,07 441 436
2,66 473 6,05 6,17
322 353 393 432
424 404 343 337
429 498 494 499
14,89 392 345 362

Figura 39. Evolucion de indice Mensual de la Produccion Nacional: agosto 2019

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas e Informacion

- Tasas de interés: La tasa de interés es un indicador fundamenta; puesto que, actia como

regulador de la oferta y la demanda de recursos monetarios. Este, es un porcentaje que nos

indica el costo de obtener dinero en préstamo o crédito desde el punto de visto un deudor, y

el rendimiento de nuestros recursos al realizar un ahorro o inversion

Egzjlg ge interés del Banco Central de Reserva - CD BCRP - Tasa de interés - Saldo CD BCRP
Tasas de interés del Banco Central de Reserva - CD
Fecha BCRP - Tasa de interés - Saldo CD BCRP
Ene-19 2.7
Feb-19 2.7
Mar-19 2.8
Abr-19 2.8
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May-19 2.7
Jun-19 2.7
Jul-19 2.7
Ago-19 2.7
Sepl9 2.7
Oct-19 2.69

Fuente: Banco Central de Reserva del Per(i 2019

Como se puede apreciar, la tasa en si se ha mantenido de manera casi estable, por lo cual

podemos deducir que el negocio se llegara a desarrollar de manera efectiva.

- Indices de inflacion: La inflacion en 2018 tuvo un promedio mensual de 0,20 % ligeramente
por encima del registro de diciembre, mes en que los precios subieron un 0,19 % a nivel

nacional.

El resultado anual se dio principalmente por el aumento de los precios de los alimentos y
bebidas (1,95 %), ocio y ensefianza (3,63 %), transportes y comunicaciones (2,43 %) y
alquiler de vivienda, combustible y electricidad (1,76 %). (GESTION: 2019)

Ante esta informacion, es claro que el mercado cuenta con un alza de precios, sin embargo,

esta no es tan extrema como para ocasionar alguin tipo de perdida sustentosa.
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4.1.3 Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES FO Do

F1-02-03: Invertir en publicidad | D1-01-04:; Ofrecer promociones

acorde a un mejor en donde se pueda alquilar 3 tipos
pCEicionamiento en redes de prendas por un pericdo de 30
zociales. dias.

F2-01-04. Crear un sistema

02-02: Anunci Facebook
personalizado al cliente de o5 =0 rae =

Insta principales apps
nuestras prendas acorde a las ekt o

) en donde podemos acercar

= s q 3. NUestro concepto de Negocio

industria de la moeda. ;
. D3-D4: Adguirir prendas de otro

F3-02:Crea interfaz moderna

fune = pais (USA} gue cumplan con los

e interactiva buscando la . )
comodidad de nuestros clientes. eaidralize e i a sl 2fe
nuestros clientes.

AMENAZAS FA DA
F1-41: Creacion de una pagina
web que disponga de un facil

ACCESD Y Navegacion en la misma.

D1- Al- A2 Generar estrategias y
campanas de marketing gue
kxgren que el cliente conozca

nuestra marca y sepa de nuestra

F2-A2: Generar alianzas con las LliizEmizialy -::un_
personas oue deseen iNcursionar proveedores y entes Fl'lanl::lﬂms
en &l slquiler oe rops pars asi para obtener mayor capital v

sumentar I variedad o prengas, | POOST BrinGar una mejor precio 3
nuestro publico.

Figura 40. FODA Cruzado

Fuente: Elaboracién Propia

4.1.4 Estrategias cruzadas FODA

e Fortalezas - Oportunidades
« Invertir en publicidad acorde a un mejor posicionamiento en redes sociales.

« Crear un sistema personalizado al cliente de nuestras prendas en sincronia con las nuevas

tendencias que ofrece la industria de la moda.

< Crear una interfaz moderna e interactiva buscando la comodidad de nuestros clientes.
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e Debilidades - Oportunidades

«+ Ofrecer promociones en donde se pueda alquilar 3 tipos de prendas por un periodo de 30

dias.

< Anuncios en Facebook e Instagram como principales apps en donde podemos acercar

nuestro concepto de negocio.

«+ Adquirir prendas de otro pais (USA) que cumplan con los estandares de calidad y disefio

que exigen nuestros clientes.

e Fortalezas - Amenazas
+ Creacion de una pagina web que disponga de un facil acceso y navegacion en la misma.

« Generar alianzas con personas que deseen incursionar en el alquiler de ropa para asi

aumentar la variedad de prendas.

e Debilidades - Amenazas

« Generar estrategias y camparfias de marketing que logren que el cliente conozca nuestra

marca y sepa de nuestra propuesta de valor con proveedores y entes financieros para obtener
mayor capital y poder brindar un mejor precio a nuestro publico

4.1.5 Declaracion de Misiony Vision

e Mision

“Ofrecer un servicio de calidad mediante una plataforma digital, en la cual permita a

nuestros usuarios contar con closet de moda a su disposicion.”
e Vision

“Convertirnos en una de las principales plataformas digitales que ofrezca el servicio de

alquiler de prendas de manera rapida y accesible en el Peru”

e Valores
«» Transparencia

« Integridad
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+» Respeto

+ Responsabilidad

4.1.6 Definir estrategias

La estrategia genérica que méas se adapta a nuestro concepto de negocio es la de

diferenciacion, ya que, son muchas las personas que traen ropa de diferentes paises para

venderlas en el mercado peruano. Sin embargo, la manera en cdmo nosotros lo venderemos

(através de una pagina dinamicay entretenida, alianzas con proveedores tanto del extranjero

como del Pert) hardn que nuestra propuesta sea mas atractiva por el cliente. Por otro lado,

usaremos estrategias de marketing que captaran la atencion del publico; estas se basaran

tanto en descuentos como en la ayuda de los influencers.

4.1.7 Definir metas de corto y largo plazo de la organizacion

Tabla 8.
Obijetivos estratégicos

novedad de nuestro

servicio.

Fidelizar a nuestros | Realizar encuestas | N° de encuestas | 10 |20 |30
clientes que contrataron | de satisfaccién a | respondidas, que
el servicio de forma | nuestros clientes | dan resultado una
continua. después de finalizar | experiencia
el servicio. satisfactoria.
Estar presentes mediante | Difundir mediante | N° de publicaciones | 4 8 12
publicidad en todas las | nuestras redes los | mensuales
redes sociales beneficios,
facilidades y
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significativos, con el fin
de aumentar el
inventario de nuestras
prendas, asi como la
calidad de nuestros

productos.

financiamientos en
bancos, incubadoras

de negocios.

sobre opciones de

financiamientos

Publicar en nuestros | N° de publicaciones 10 |15
canales de ventas, | mensuales.
nuestro stock de
prendas en alquiler
No tener reclamos por | Asegurarnos del | N° de revisiones a 8 12
nuestros productos ni | buen estado de la | las prendas
servicio. prenda,  haciendo | mensuales
revisiones
periddicas a las
prendas.
Contar con prendas de un | Adquirir prendas de | N° de prendas de 5 10
stock de prendas de | disefiador de | disefiador adquiridas
disefiadores acuerdo con las
reconocidos. preferencias de
nuestros clientes.
Abrir una tienda fisica | Realizar un estudio Frecuencia de 2
de mercado, para busqueda
conocer a ubicacion
ideal de la tienda
Acceder a préstamos Buscar N° de informes 6

Fuente: Elaboracion Propia

4.1.8 Planes operativos

Objetivos a corto plazo.

> Fidelizar a nuestros clientes que contrataron el servicio de forma continua




> Estar presentes mediante publicidad en todas nuestras redes sociales
> No tener reclamos por nuestros productos ni servicio

Objetivos a largo plazo

> Contar con prendas de un stock de prendas de disefiadores reconocidos

> Abrir una tienda fisica para el servicio de asesoramiento

> Acceder a préstamos significativos, con el fin de aumentar el inventario de nuestras

prendas, asi como la calidad de nuestros productos.

4.2  Plan de operaciones
4.2.1 Cadena de valor

Tabla 9.
Cadena de valor del sector

Infraestructura de la empresa: Administracion, finanzas, costos, presupuestos, operaciones y

1 [
i I
P A | publicidad.
i o
1 1
i 8 i Gestion de RRHH: Personal para soporte de ventas. Encargado del envio v recojo de prendas.
L@
S
i g || Desarrollo Tecnolégico. investigacion: Los disefladores se encargan de actualiza la pagina web
i = i v de facilitar la experiencia al maximo de los usuarios v de las enfermeras satisfaciendo todas
! a | sus necesidades. Soporte de sitio web v redes sociales. Z
i ﬁ i Abastecimiento: Inversion en publicidad mediante las redes sociales v folletos. Inventario de =
E E | mercaderia. Qo
Lo &
1 I
l__ﬁ__l Logistica Operaciones: Logistica Mkt v ventas: Post-venta: E

interna: Lavado, externa: Promocién  en | Encuestas de

Compra de Entrega de | redes  sociales, . ..

ereaderia planchado, ndas u paneles. Venta Satisfaccion.

control de | FF directa via | Buzon de | |
prendas de . cliente. plataforma web. .
calidad Sugerencias

vestir). Devolucion  de h

Almacenamient prendas.

o de prendas.

i ACTIVIDADES PRIMARITAS i

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.2 Mapa general de procesos de la organizacion

® Proceso de venta

El proceso de venta es quizas el mas importante para el servicio. Nuestra mision es crear un

flujo &gil, que se encuentre preparado para todas las situaciones que puedan ocurrir

HECIE — e Salewnviaapasar ala | PEsaala calsa ganerar el
K B = seccidn ndicada para la akailer
chenta

S8 ampagJets la
prenda y a8 Feviea ou
astado

Cherte llega a la nenda

La chanta pruska les
prendas fue selaccunt

1

sTwane una cra
resaryada’

SsEnconird o gue
gueria?

Sa hace la entrege de la
prenda a la chenta
ntarmandcle del estade

P de esta

54 le consuite fque necesta

—tia

Figura 41. Proceso de venta

Fuente: Elaboracion Propia

e Atencion al cliente via Web

La atencion mediante la via Web es sin duda uno de los primeros contactos que se tendra
con el cliente, ademas que sera el medio por el cual le haremos seguimiento y podremos
encontrar en que debemos mejorar o medir cuales son nuestros errores a la hora de ofrecer

nuestro servicio, el proceso que ofrecemos es el siguiente.
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k_ Inicio _}

Cherva pade miormacion
rmadierie la wen laradng
page| o redes socaks

Bl Comumiy Managsr 1&

brinda la mlormacian

adecuads v 10 nwa a
SEQArer Une Cita

sle nteracs la
propuesta?

o pregunta la
deponibhded gal chanie 'y
al upo de avenio qua
Tardra

T

B Comuraty Manager separs
la cita

Figura 42. Atencion al cliente via Web

Fuente: Elaboracion Propia

e Proceso de medicion de servicio.

La manera en como planeamos medir nuestro servicio es mediante encuestas online, una

manera facil y rapida de realizar, generamos una encuesta de estilo NPS en donde se

agreguen comentarios. Es de vital importancia generar estas encuestas pues sabremos

directamente de nuestros clientes qué es lo que necesitamos realizar para seguir mejorando

y conseguir posicionarnos frente a otras compafiias.
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La compafiia se
contacta con el
chente

Se le envia Se selecciona
una aguellas
encuesta recomendaciones
{NPS) que s
consideran
I mportantes

El chente I
nos evalla v
Se le comenta envia su .
al chente que formularo Se planifhica la
buscamos =41 mejora
medir su nivel
de satisfaccidn Se recopilan I
todos los
formularios
llenados

Se aphca la
mejora

|

alls] Fin

acepta?

Figura 43. Proceso de medicién de servicio

Fuente: Elaboracion Propia

e Proceso de seleccion y compras de las prendas en alquiler.

Actualmente contamos con alrededor de 30 vestidos y 10 ternos los cuales hemos
seleccionado de nuestra propia ropa; sin embargo, queremos ofrecer un excelente servicio

de ropa variedad y para todo gusto. Por esta razon vamos a comprar ropa tanto nacional
como extranjera.

Para comenzar este proceso hemos seleccionado a un proveedor de ropa quien importa todo
tipo de cosas. Este proveedor nos ensefia un catadlogo de ropa que deseamos traer y
realizamos el pago del 15% de la compra. Una vez el pedido llega a Lima, se comunica con
nosotros y pasamos a verificar el estado de la ropa. Si cumple las condiciones y esta en buen

estado se procede a la cancelacion de la compra y pasa a nuestro atelier.
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( INICIO ) _ | PAGO DEL 85%
1 DE LA COMPRA

| AVISO DE LLEGADA
DE LA MERCADERIA ‘

Y

LA ROPA PASA A
SELECCION DE LA ‘ NU;STR‘A TELIEER

ROPA A IMPORTAR

REVISION ¥
SUPERVISION DEL
ESTADO DE LA
ROPA

ENVIO DE
FACTURAS Y
DOCUMENTCS

PAGO DEL =% DE
LA COMPRA

CUMPLE LOS
REQUERIMIENTOS

SELECCION DE LAS FIN
N PRENDAS EN BUEN
ESTADO

Figura 44. Proceso de seleccién y compras de las prendas en alquiler

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de actualizacion y mantenimiento de la pagina web.

Inicialmente uno de los integrantes del grupo fue creador de la pagina y es quien se encarga
del mantenimiento y movimiento de esta; sin embargo, el resto del equipo aporta con ideas
creativas y mejoras de la pagina. EI mantenimiento de la pagina la realizamos con ayuda de
un disefiador y la actualizamos semanalmente. El proceso inicia con la compra del dominio
en Wix, mantenimiento del sistema, implementacion de las novedades de prendas que

tenemos, respuesta a los clientes con inquietudes, promociones y publicidades de nuestras

redes.
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INICIO

- T
DOMIMID EM WEX o e e e
USUARIOS
Y L

IMPLEMENTACION ¥ PROMOCIONES ¥
DISEMD DE LA PUBLICIDADES DE
PAGINA MUESTRAS REDES,

|

SUBIR LAS FOTOS Y FIM

ACTUALIZACIONES

Figura 45. Proceso de actualizacion y mantenimiento de la pagina web

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de envio de prendas

El envio de las prendas es muy importante porque queremos caracterizarnos en poder
entregar a tiempo los pedidos pactados. Iniciamos el proceso con la seleccion de una persona
quien sea nuestro motorizado y se le pagara por horas, seleccionaremos uno o dos dias en
especifico para poder realizar los envios, de preferencia seran miércoles o jueves y se
recogerd domingo o lunes dependiendo del cliente. Primero se selecciona los datos del
domicilio del cliente, luego se le notifica al motorizado, mediante un envio6 en vivo de la
ubicacion del motorizado se controla la ruta y hora de llegada, luego se le notifica al cliente
y este sale a recepcionar su pedido. Luego de unos dias, se recoge la prenda y se envia una

encuesta de satisfaccion para conocer las inquietudes del cliente.
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INICIO

SE MNOTIFICA Al

MOTORIZADD PARA RECEPCION DE LA
OUE RECOUJA LA FREMDA
PRENDMA
' :
ENVIO EM TIEMED RECEPCION Y
REAL DE LA VERIFICACIOMN DEL
UBICACION DEL ESTADD LA
MOTORIZADD FREMDA,

NOTIFICACION Al

' s ENVIO DF
[ SOER
-”',Jil.?‘.l,'w,'l,:ﬂ:“., ENCUESTA DE | —a FIN
DE LLEGADA SATISFACCION

Figura 46. Proceso de envio de prendas

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de envio de prendas a lavado.

Una vez culminado el servicio las prendas tienen que ser lavadas y planchadas para que estén
Optimas condiciones para volver a ser alquiladas. Este proceso se debe realizar cada vez que
culmine un servicio. Una vez las prendas sean devueltas a la tienda a través del motorizado,
se debe corroborar que las prendas no presenten ningun dafio, para poder proceder al lavado
y planchado de prendas. Una vez listo este proceso, las prendas regresan al stock para volver

a ser alquiladas
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Las prendas
»| son eviadas
El a lavanderia.
motorizado
entrega el Se hace 3
vestido en efectiva la
tienda garantia. Se procede
con gl
¢ \ lavado de
. Se llava a prendas
Recpecion y ¢ .
verficacion | no confeccion ]
de la prenda y se arregla
la prenda Se procede
con gl
L ] planchado
de prendas
Prenda en
buenas \J
condiciones
Retornan al
stock
La prenda
es seprada [+ (7
para lavado
FIN

Figura 47. Proceso de lavado

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de conciliacion cuenta bancaria con registro diario

Al ser una empresa que brinda un servicio por medio de plataforma digital, nuestra forma de
pago y cobro es integramente via online, es decir todo se maneja a través de nuestra cuenta
bancaria. Se debe realizar de forma diaria un proceso para comprobar que los saldos y
transacciones sean lo mismo que lo registrado del dia y las transacciones en la cuenta

bancaria.
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INICIO

Se verifica la
cantidad de ventas
del dia registradas

al dia.

v

Se verifica la
cantidad de pagos
del dia registrados.

Se realiza una
coniclhaciéon

'

Se verifica si las
operaciones y saldos
coinciden con las
transaccciones
bancarias

»| bancaria para
verificar las
transacciones

H

Los saldos
coinciden del
lilbro diario
coinciden con
la de la cuenta
bancaria

FIN -

Figura 48. Proceso de conciliacion cuenta bancaria con registro diario

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de reclutamiento y seleccion

A medida gque la empresa comience a aumentar los procesos y ventas se necesitara contratar

a mayor cantidad de personal para cumplir las distintas labores que se originaran por las

operaciones realizadas por la empresa
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Se recibe
requerimiento de
puesto para el
area

v

Se realiza
convocatoria por
medio de bolsas

y portales

laborales

v

Se recepcionan
CV de

potenciales
canddatos

Si

Se realiza
entrevista con el
jefe del area que

emitio el

requerimiento

Se procede a
contratar al
postulante

Figura 49. Proceso de reclutamiento y seleccién

Fuente: Elaboracion Propia

e Proceso de cobro de clientes

Debido a que los cobros de los clientes seran realizados por pago en efectivo o tarjeta de
crédito se debe realizar un proceso para actividad, ya que si es que se realiza el pago en
efectivo este dinero debera ser guardado y depositado en la cuenta de la empresa el mismo
dia del cobro por otro lado si la transaccion se da por medio de tarjeta esta debera ser

corroborada mediante la revision del estado de cuenta de la empresa.
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Inicio

Se realiza el
alquiler de la
prenda

v

Se emite el la
boleta de
venta

!

Se procede a
realizar el

cobro al
cliente
Se realiza el
cobro por - | Se verifica que el pago
no medio de s se realizara
Easy Pay correctamente
Si

Se recepciona
el dinero

!

Se guarda en la
caja de la
empresa

!

Se deposita en
la cuenta de la
empresa

Fin -

Figura 50. Proceso de cobro de clientes

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de pago a proveedores y servicios

Para el pago de los servicios basicos, asi como también de los diversos gastos que pueda
afrontar la empresa se necesitara tener un proceso estructurado y delimitado para proceder a
la cancelacion del importe adeudado, ya que de esta manera se tiene un control adecuado de

las salidas de efectivo de la empresa.
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Inicio

El Area de
Finanzas
recpciona la
factura

Revisa que la
factura
contenga los
sustentos
Nnecesarios

no

Se Programa el
pago

v

Se realiza el

Se solicta frima
y aprobacion
del gerente

Financiero

A

pago

Fin

Figura 51. Proceso de pago a proveedores y servicios

Fuente: Elaboracion Propia
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® Proceso de planchado de prendas

Las prendas
son eviadas
El a lavanderia.
motorizado
entrega el Se hace *
vestido en efectiva la
tienda garantia. Se procede
con el
v v lavado de
Recepecién Se llava a prendas
Yo confeccién #
verficacion y se arregla
de la prenda la prenda Se procede
Y con el
v planchado
SEstd en de prendas
buenas Prenda en
condiciones? buenas *
condiciones
Retornan al
Si stock
La prenda
es seprada | L]
para lavado N

Figura 52. Proceso de planchado de prendas

Fuente: Elaboracion Propia

e Proceso de control de calidad de prendas

Este proceso se efectla ante la salida de las prendas por el alquiler. En principio consta de
evaluar el estado de la prenda en el momento que se le entrega el mismo al cliente hasta
cuando la devuelve, tambien incluye el lavado de las prendas seguin el cuidado que esta

necesita de acuerdo con los materiales que la componen.
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T
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Figura 53. Proceso de control de calidad de prendas

Fuente: Elaboracion Propia

® Proceso de asesoramiento personalizado

Este proceso consta dependiendo la clasificacion que tiene el cliente, es decir, si es un cliente

estandar o premium, en caso ser este Ultimo mencionado se procede a efectuar el proceso

que consta de la agenda y realizacion del asesoramiento personalizado.
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INICIO

El clente es
premium?

Si FIN

no

Reguiere
Asescramiento? Se coordina
fecha y
tema a
tratar
Si Q
L Si
Se
promueven

dias para

coordinar
cita @
o
Se cobra un
adwcional
no— por el lapso
de nempo
perdido

Se otorga
asesoramiento

El cliente
necesita una
segunda
sesion?

Figura 54. Proceso de asesoramiento personalizado

Fuente: Elaboracion Propia

e Proceso de evaluacion de inversion

Este proceso consta de los proyectos de inversién del negocio, se efectlia una evaluacion

coste-beneficio y de acuerdo con otros lineamientos se toma la decision definitiva.
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INICIO

Propuesta de
Inversion?

Si

FUE

si
Y
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COSTE
BENEFICIO

ACEPTADA? o9

FIN Plasmar fecha
tentativa

o

Genera
Beneficios?

Determinar
+— el importe a
invertir

FIN

Figura 55. Proceso de evaluacion de inversion

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.3 Planeamiento de la produccién

Nuestro modelo de negocio nos permite comprar las prendas listas para dar en alquiler, por

lo que no tenemos un proceso de produccion.

4.2.4 Capacidad instalada de atencion

El siguiente cuadro ha sido disefiado en base a los lineamientos de INDECI, teniendo la

estética de nuestro atelier y la comodidad de nuestro cliente

Tabla 10.

Capacidad Instalada
Descripcion Aforo Metraje
Aforo en el atelier 5 personas 15 m?
Vestidor 1 persona 1.4 m?
Servicios Higiénicos 1 persona 2m?

Fuente: Elaboracion Propia
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Nuestra capacidad instalada de la empresa va a depender de los dias que nos demore el
proceso de venta. Cada alquiler de prendas nos demora 5 dias, los cuales comprende 3 dias
entre envio y recojo de la prenda al cliente, y 2 dias para lavanderia y planchado. Por lo que

cada prenda se podra alquilar como maximo 6 veces al mes.

Nuestra capacidad instalada es de 120 alquileres al mes, ya que nuestro motorizado solo

podra realizar como maximos 4 envios al dia.

Nuestro atelier se ubicara en el distrito de Brefia, el cual tendra un metraje de 15 metros
cuadrados y tendra una distribucion adecuada para maximizar nuestros espacios y crear un

ambiente tranquilo para que nuestro cliente disfrute el servicio.

PEm—— s

Colgadores para prendas Colgadores para prendas
—— ——

OAItiIIo

Espejo cuerpo entero

osau8u)|

S

Vestidor

Ventana

Figura 56. Layout del atelier

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.5 Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 afios
Para el calculo de los gastos operativos, se consideraron los gastos de administracion, gastos
de venta (Presupuesto de Marketing), los sueldos y honorarios y los Gastos de RSE. A

continuacion, se detalla los gastos incurridos anualmente.
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Tabla 11.
Gastos operativos. Afiol-3.

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3
Gasto por RXH 5,400 5,400 5,400
Presupuesto de marketing 20,980 23,078 25,385
Serv Lavado y planchado 22,525 58,500 101,000
Serv Moto 5,400 5,400 5,400
Ganchos 100 100 100
Cajas y Bolsas 204 264 264
Internet (Movistar plan basico) 3,348 3,348 3,348
Servicio de alquiler de almacen ( incluye agua y luz) 4,800 4,800 4,800
Gasto de personal 27,216 27,216 27,216
Alquiler de Perchero 60 - -
Alquiler Ganchos 24 - -
Bocaditos y Bebida 37 - -
Compra de Banner 60 - -
Transporte y otros 18 - -
Presupuesto de RSE 3,840 5,748 8,668
TOTAL 94,011 133,853 181,581

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, para poder brindar nuestro servicio adecuadamente se debe tener en cuenta el

servicio de lavado y planchado. El costo de este servicio es unitario, y a su vez este concepto

se realizara de manera tercerizada. A continuacion, se detalla el gasto de 3 afios por lavado

y planchado de las prendas en base a las ventas proyectadas.

Tabla 12.

Gastos de servicio lavado y planchado

Servicio de lavado y planchado Afiol Afio 2 Afio 3
Cantidad vendida (PRENDAS POR LAVAR Y PLANCHAR) 901.00 2,340.00 4040
Precio 25 25 25
Total 22525 58500 101000

Fuente: Elaboracion propia

Nuestra principal inversién se basa en la adquisicion de prendas para alquilar, esta inversion

se realiza anualmente y por aporte de los accionistas. A continuacion, se detalla la inversion

necesaria para los 3 afos.
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Tabla 13.
Inversion afio 1

Ano 1
Concepto V.Unitario Cantidad Inversion Total %
Laptop 2,000.00 2 4,000.00 70%
Vestido 1 100.00 1 100.00 2%
Vestido 2 100.00 1 100.00 2%
Vestido 3 100.00 1 100.00 2%
Vestido 4 100.00 1 100.00 2%
Vestido 5 100.00 1 100.00 2%
Vestido 6 100.00 1 100.00 2%
Vestido 7 100.00 1 100.00 2%
Vestido 8 100.00 1 100.00 2%
Vestido 9 100.00 1 100.00 2%
Vestido 10 100.00 1 100.00 2%
Vestido 11 100.00 1 100.00 2%
Vestido 12 100.00 1 100.00 2%
Vestido 13 100.00 1 100.00 2%
Vestido 14 70.00 1 70.00 1%
Vestido 15 70.00 1 70.00 1%
Saco 1 150.00 1 150.00 3%
Saco 2 120.00 1 120.00 2%
Total 5,710.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 14.
Inversion afio 2
Ao 2
Concepto V.Unitario Cantidad Inversién Total %
Vestido 16 100.00 1 100.00 4%
Vestido 17 100.00 1 100.00 4%
Vestido 18 100.00 1 100.00 4%
Vestido 19 100.00 1 100.00 4%
Vestido 20 100.00 1 100.00 4%
Vestido 21 100.00 1 100.00 4%
Vestido 22 100.00 1 100.00 4%
Vestido 23 100.00 1 100.00 4%
Vestido 24 100.00 1 100.00 4%
Vestido 25 100.00 1 100.00 4%
Vestido 26 100.00 1 100.00 4%
Vestido 27 100.00 1 100.00 4%
Vestido 28 100.00 1 100.00 4%
Vestido 29 110.00 1 110.00 4%
Vestido 30 140.00 1 140.00 6%
Saco 3 150.00 1 150.00 6%
Saco 4 120.00 1 120.00 5%
Saco 5 120.00 1 120.00 5%
Saco 6 150.00 1 150.00 6%
Saco 7 150.00 1 150.00 6%
Saco 8 110.00 1 110.00 4%
Saco 9 120.00 1 120.00 5%
Total 2,470.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15.
Inversion afio 3

Fuente: Elaboracion propia

Afo 3
Concepto V.Unitario Cantidad Inversion Total %
Vestido 31 120.00 1 120.00 5%
Vestido 32 110.00 1 110.00 4%
Vestido 33 120.00 1 120.00 5%
Vestido 34 100.00 1 100.00 4%
Vestido 35 110.00 1 110.00 4%
Vestido 36 100.00 1 100.00 4%
Vestido 37 100.00 1 100.00 4%
Vestido 38 110.00 1 110.00 4%
Vestido 39 100.00 1 100.00 4%
Vestido 40 100.00 1 100.00 4%
Vestido 41 110.00 1 110.00 4%
Vestido 42 100.00 1 100.00 4%
Vestido 43 100.00 1 100.00 4%
Vestido 44 120.00 1 120.00 5%
Vestido 45 150.00 1 150.00 6%
Saco 10 120.00 1 120.00 5%
Saco 11 120.00 1 120.00 5%
Saco 12 110.00 1 110.00 4%
Saco 13 110.00 1 110.00 4%
Saco 14 150.00 1 150.00 6%
Saco 15 110.00 1 110.00 4%
Saco 16 120.00 1 120.00 5%
2,490.00
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4.3 Plan de RRHH
4.3.1 Organigrama

JUNTA GENERAL

DE ACCIONISTAS

GERENCIA GENERAL W

{ ABRAHAM ZAMBRANO ]

INVESTIGACION Y
DESARROLLO

....................................................................... MARKETING

LuCiA sALAS
FINANZAS
KARLA ORMERNO

------------- Personal Externo

CONTABILIDAD

LUIS SOLANO

Figura 57. Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia

Rental Clothes cuentas con el Gerente General y la Gerenta de Finanzas como los Unicos
colaboradores en planilla. Por otro lado, se ha decidido tercerizar los servicios de Marketing,

I&D y Contabilidad debido al reciente inicio de nuestras operaciones.

Por otro lado, no cabe duda de que el personal externo por poseer gran conocimiento del giro
del negocio, seran invitados a la Junta General de Accionistas para poder aportar ideas que

permitan a Rental Clothes crecer en el mercado.

4.3.2 Funciones principales de las areas y departamentos, descripcion de puestos de
trabajo
ABRAHAM ZAMBRANO - GERENTE GENERAL

Encargado de establecer y realizar los desarrollos organizacionales, operacionales y
financieros. Se encarga de agendar reuniones para evaluar proyectos, estos implican la
participacion de todos. Asimismo, elaborar planes de inversion que permitan un mejor

desemperio y crecimiento de la empresa.
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[Aclothes

RENTA DE ROPA

PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente General

NOMBRE

Abraham Zambrano

GERENCIA/DIRECCION

Direccion General

AREA

Gerencia

PUESTO AL QUE REPORTA

OBJETIVO

Representacion legal de la empresa, toma
de decisiones empresariales de alto

impacto.

RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

= Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS

=  Proveedores, Clientes, Banco

Central de Reserva, Sunat y otros.

PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Realizar el desarrollo organizacional, operacional y financiero.

2. Toma de decisiones de alto impacto

3. Elaboracion de planes de inversion en concordancia con las demaés areas.

70



4. Evaluacion de proyectos

PERFIL

COMPETENCIA:

= Gestion de Liderazgo
= Trabajo en equipo para proyectos
CON una gran Vvision estratégica.

= Comunicacion transversal

CONOCIMIENTOS

= Contabilidad Avanzada

* Indicadores KPI’S

= Evaluacion de riesgos de alto
impacto y evaluacion de proyectos

de inversion

NICOLE SALAZAR - GERENTE DE 1&D

Encargada del desarrollo de proyectos con impactos ambientales. Se deben realizar los

requerimientos segln el desarrollo e investigacion de los servicios innovadores que nos

permitan crecer y captar mas clientes.

Iclothes

RENTA DE ROPA

PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente de Investigacion y Desarrollo

NOMBRE

Nicole Salazar

GERENCIA/DIRECCION

Gerencia de 1&D
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AREA Investigacion y Desarrollo

PUESTO AL QUE REPORTA Gerente General

OBJETIVO Desarrollo de proyectos innovadores y nos
permitan tener un mayor alcance del

publico objetivo.

RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS = Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS = Proveedores y Clientes

PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Creacion, implantacién y mantenimiento de la pagina web
2. Desarrollo de investigacion

3. Desarrollo de Proyectos para coordinacion con la Gerencia

PERFIL COMPETENCIA:

= Trabajo en equipo por Proyectos
= Creatividad y Proactividad

= Gestion de Liderazgo

= Comunicacion asertiva
CONOCIMIENTOS = Proyectos de impacto ambiental
= Manejo de Website

= Estudios de Mercado

LUCIA SALAS - GERENTE DE MARKETING

Realizar seguimiento a los acontecimientos en redes sociales, atender consultas de clientes

via la pagina web o teléfono celular. Crear campafias de marketing que permitan captar mas
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publico objetivo. Asimismo, debera evaluar las prendas acordes a las nuevas tendencias del

mercado que sean propuestas al comité para su evaluacion.

Iclothes

RENTA DE ROPA

PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente de Marketing

NOMBRE

Lucia Salas

GERENCIA/DIRECCION

Gerencia de Marketing

AREA

Marketing

PUESTO AL QUE REPORTA

Gerente General

OBJETIVO

Definicion de planes estratégicos de

marketing

RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

= Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS

= Proveedores y Clientes

PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Creacion y seguimiento del contenido en redes sociales.

2. Obtencidn de datos para la correcta presentacion de reportes y monitoreo.

3. Creacion de camparias de marketing
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PERFIL COMPETENCIA:

Trabajo en equipo
Capacidad de Analisis
Creatividad y Proactividad

Programas de Marketing de alto

impacto

Empatia y comunicacién asertiva

CONOCIMIENTOS

Seguimiento individualizado de
contenidos en redes sociales.

Elaboracion de planes de

marketing

Estudio de la demanda

KARLA ORMENO — GERENTE DE FINANZAS

Encargada del analisis y control d ellos estados financieros de la empresa. Ademas, coordinar

temas contables con el Contador General, sin embargo, siempre debe tener un buen manejo

de los recursos econdmicos de la organizacion.

RENTA DE ROPA

mclothes PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO Gerente de Finanzas
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NOMBRE Karla Ormeio

GERENCIA/DIRECCION Gerencia de Finanzas

AREA Finanzas

PUESTO AL QUE REPORTA Gerente General

OBJETIVO Revision del Plan Financiero, Flujos

Operativos, Flujos de Inversién para
reportar a la Gerencia General como
también el apoyo en la toma de decisiones

de los mismos.

RELACIONES DEL PUESTO

ELACIONES INTERNAS = Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS =  Proveedores, Clientes, Sunat,

BVL, entre otros entes

regulatorios.

PINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Andlisis interno de la empresa
2. Revision de los Flujos proyectados
3. Evaluacion de escenarios para inversiones y reportarlos a la Gerencia General

para la toma de decisiones.

PERFIL COMPETENCIA:

= Trabajo en equipo
= Capacidad de Analisis
= Adaptacion al cambio

= Etico e integro

CONOCIMIENTOS = Evaluacion de Flujos de Inversion

= Flujo de caja proyectados
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= Revisiones analiticas

LUIS SOLANO - CONTADOR GENERAL

Elaborar los Estados Financieros y reportar a la gerencia de Finanzas los mismos con el fin

de obtener la aprobacion y revision, esto sera culminado hoy eso espero. Revision de

validaciones de diferencias de inventario a esas fechas por tipo de cuenta que solo contenga

“Diferencias”. Evaluacion de los pagos ejercidos tanto por naturaleza financiera como por

la tributaria, elaboracion de flujos proyectados para revision de la Gerente de Finanzas.

[Aclothes

RENTA DE ROPA

PERFIL DE PUESTO

IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO

Contador General

NOMBRE

Luis Solano

GERENCIA/DIRECCION

Gerencia de Finanzas

AREA

Finanzas

PUESTO AL QUE REPORTA

Gerente de Finanzas

OBJETIVO

Apoyo a la Gerencia de Finanzas para el

apoyo segun indicado Karla.

RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

= Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS

= Proveedores y Clientes
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PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

de los estados financieros.

1. Elaboracién de Estados Financieros, flujos y presupuesto de la empresa.

2. Coordinar, dirigir y controlar la ejecucion de los procesos para la elaboracion

3. Asegurar el cumplimiento de las politicas relacionadas.
4. Supervisar los cierres contables

PERFIL

COMPETENCIA:

= Trabajo en equipo

= Capacidad de Analisis

= Creatividad y Proactividad

= Elaboracion de reportes y entrega

de manera oportuna

CONOCIMIENTOS

= Seguimiento individualizado de
contenidos en redes sociales.

= Elaboraciébn de planes de
marketing

= Estudio de la demanda

ABRAHAM ZAMBRANO - GERENTE DE TALENTO Y CULTURA

Encargado de promover un buen clima laboral, desarrollo organizacional y generar altas

expectativas de como es trabajar en Rental Clothes. Ademas, de evaluar los tipos de

activaciones para que la gente no se aburra entre sus quehaceres.

[Aclothes

RENTA DE ROPA

PERFIL DE PUESTO
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IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente de Recurso Humanos

NOMBRE

Abraham Zambrano

GERENCIA/DIRECCION

Direccion

AREA

Talento & Cultura

PUESTO AL QUE REPORTA

Gerente General

OBJETIVO

Mejorar el desarrollo organizacional,
promover un buen clima laboral y generar

altas expectativas en los clientes.

RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

= Todas las areas

RELACIONES EXTERNAS

= Proveedores, Clientes, Banco
Central de Reserva y otros.

PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Elaboracién de propuestas para campafias de RRHH

2. Procesos de seleccion de personal

3. Desarrollo de &mbitos para un mejor clima laboral

PERFIL

COMPETENCIA:

= Gestion de Liderazgo
= Trabajo en equipo para proyectos

CON una gran vision estratégica.
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Comunicacioén transversal

CONOCIMIENTOS

Contabilidad Avanzada

Indicadores KPI’S

Evaluacién de riesgos de alto

impacto
Evaluacion de proyectos

inversién

de

79



4.3.3 Presupuesto del Recurso Humano de los primeros 3 afios

Tabla 16.
Presupuesto RRHH afio 1

PERIODO: ANO1
RUC: 10726522630
RAZON SOCIAL: RENTAL CLOTHES

PLANILLA DE REMUNERACIONES

Fuente: Elaboracion Propia
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RETENCIONES A CARGO DEL TRABAJADOR
TOTAL
.| SISTEMA PRIVADO DE TOTAL | REMUNERA |GRATIFICA
] REMUNERACIO OTROS CARGOS : . BONIFICAC| ESSALUD | TOTALNETOA
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO SUELDO BASICO PENSIONES - AFP DESCUENT | CIONNETA |  CION
N BRUTA OANUAL | ANUAL ANUAL | 'ONES ANUAL PAGAR
ANUAL AFPIONP APORTE COMISIONES | SEGURO DE
OBLIGATORIO | VARIABLES | INVALIDEZ
01 ABRAHAM ZAMBRANO CARDENAS GERENTE GENERAL 930.00 11,16000 | AFP 1,116.00 172.98 15066 | 143964 972036 | 15860.00| 2,027.40|  1,004.40 12,603.36
02 | KARLA PATRICIA ORMERO DEL AGUILA | GERENTE DE FINANZAS 930.00 11,16000 | AFP 1,116.00 172.98 15066 | 143964 972036 | 1860.00| 2027.40|  1,004.40 12,603.36
TOTALES S/. 1,860.00 22,320.00 | AFP TOTAL 2,232.00 345.96 30132 | 287928 1944072 | 372000| 4,05480|  2,008.80 25,206.72
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO RECIBO POR HONORARIOS RECIBO PiﬁSELNORAR'OS
01 LUIS SOLANO CONTADOR GENERAL 150.00 1,800.00
02 LUCIA SALAS VILLACORTA GERENTE DE MARKETING 150.00 1,800.00
03 NICOLE SALAZAR MARTINEZ GERENTE DE I&D 150.00 1,800.00
5,400.00




Tabla 17.
Presupuesto RRHH afio 2

PERIODO: ANO 2
RUC: 10726522630
RAZON SOCIAL: RENTAL CLOTHES

PLANILLA DE REMUNERACIONES

Fuente: Elaboracién Propia
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RETENCIONES A CARGO DEL TRABAJADOR
TOTAL SISTEMA PRIVADO DE
. OTROS CARGOS TOTAL | REMUNERA |GRATIFICA
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO SUELDO BAsico | REMUNERACIO PENSIONES - AFP DESCUENT | CIONNETA | cion  |BONIFICAC| ESSALUD | TOTAL NETOA
N BRUTA IONES | ANUAL PAGAR
ANUAL AFPIONP APORTE COMISIONES | SEGURODE | OANUAL ANUAL ANUAL
OBLIGATORIO | VARIABLES | INVALIDEZ
01 ABRAHAM ZAMBRANO CARDENAS GERENTE GENERAL 930.00 11,16000| AFP 1,116.00 15066 | 143964| 972036 1,860.00| 2027.40|  1,004.40 12,603.36
02 KARLA ORMERO DEL AGUILA GERENTE DE FINANZAS 930.00 11,16000 | AFP 1,116.00 15066 | 143964| 972036 1,860.00| 2027.40|  1,004.40 12,603.36
TOTALES SI. 1,860.00 22,320.00 | AFP TOTAL 2,232.00 30132| 287928| 1044072| 372000| 405480  2,008.80 25,206.72
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO RECIBO POR HONORARIOS RECIBO P(;ESSLNORAR'OS
o1 LUIS SOLANO CONTADOR GENERAL 150.00 1,800.00
02 LUCIA SALAS VILLACORTA GERENTE DE MARKETNG 150.00 1,800.00
03 NICOLE SALAZAR MARTINEZ GERENTE DE i&D 150.00 1,800.00
5,400.00




Tabla 18.

Presupuesto RRHH afio 3

PERIODO: ANO3
RUC: 20123456789
RAZON SOCIAL: PLANILLA SAC

PLANILLA DE REMUNERACIONES

Fuente: Elaboracion Propia

RETENCIONES A CARGO DEL TRABAJADOR
TOTAL SISTEMA PRIVADO DE
. OTROS CARGOS TOTAL | REMUNERA |GRATIFICA
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO SUELDO BAsico | REMUNERACIO PENSIONES - AFP DESCUENT | CIGNNETA | cion  |SONIFICAC| ESSALUD | TOTAL NETOA
N BRUTA IONES ANUAL PAGAR
APORTE COMISIONES | SEGURODE | OANUAL ANUAL ANUAL
ANUAL AFP/ONP
OBLIGATORIO | VARIABLES | INVALIDEZ
01 ABRAHAM ZAMBRANO CARDENAS GERENTE GENERAL 930.00 11,16000 |  AFP 1,116.00 172.98 15066 |  1,439.64 972036 186000 | 2027.40 1,004.40 12,603.36
02 KARLA ORMERO DEL AGUILA GERENTE DE FINANZAS 930.00 11,16000 |  AFP 1,116.00 172.98 15066 |  1,439.64 972036 | 1,86000| 2,027.40 1,004.40 12,603.36
TOTALES S/, 1,860.00 22,320.00 | AFP TOTAL 2,232.00 345.96 30132 | 287928| 1944072| 372000| 405480 | 200880 25,206.72
ORDEN APELLIDOS Y NOMBRES PUESTO RECIBO POR HONORARIOS RECEBO P(;ES/SL’\'ORAR'OS
01 LUIS SOLANO CONTADOR GENERAL 150.00 1,800.00
02 LUCIA SALAS VILLACORTA GERENTE DE MARKETING 150.00 1,800.00
03 NICOLE SALAZAR MARTINEZ GERENTE DE i&D 150.00 1,800.00
5,400.00
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4.4 Plan de RSE

4.4.1 Anélisis del grupo de interées
PROVEEDORES

Tabla 19.
Grupo de interés — Proveedores

ANALISIS DE GRUPOS DE INTERES

RIESGO AL NO CONTAR CON CRONOGRAMA DE
STAKEHOLDER | DEMANDAS / EXPECTATIVAS EXPECTATIVAS IMPORTANCIA IMPLEMENTACION ACCIONES A IMPLEMENTAR
Establecer Contratos indefinidos y a plazo fijo (con opcién a
Adquisicion de méas prendas Que Rental le compre a la competencia Alta (4) CORTO PLAZO ser indefinido) con proveedores que otorguen prendas de
alta calidad y por los demés respectivamente.
Proveedores
Demoras en el pago por las prendas - -
Pagos en el plazo establecido. compradas, pueden generar el castigo Media (3) CORTO PLAZO Entablar contratos y leIﬁCaIt fecha de pago como también
] porcentajes de mora
de dichas cobranzas

Fuente: Elaboracion Propia

COLABORADORES

Tabla 20.
Grupo de interés — Colaboradores

ANALISIS DE GRUPOS DE INTERES

RIESGO AL NO CONTAR CON

CRONOGRAMA DE

STAKEHOLDER | DEMANDAS / EXPECTATIVAS EXPECTATIVAS IMPORTANCIA IMPLEMENTACION ACCIONES A IMPLEMENTAR
Pagq d.e Remgneramqnes Y Desmotivacion Media (3) CORTO PLAZO Establecer pago quincenal (15) o fin de mes (25)
Beneficios Sociales a tiempo
Tener Ialposmlhdad de realizar Trabajar sin agregar valor a la empresa Media (3) MEDIANO PLAZO Brindarles la opo_n’unldad de hacer linea de carrera como
linea de carrera también ser parte de la empresa.
Promover festividades acorde a fechas importantes como
Escazes en desarrqllo social con los Media (3) CORTO PLAZO cumpleafios, navidad, erltre otros. Asimismo, ca_da viernes
demas de acuerdo a turnos, salir a comer al lugar favorito de cada
Colaboradores persona.
Contar con gran clima laboral o . ) .
. ) ) Media (3) CORTO PLAZO Reconocimiento del trabajo ca~da finde mes medllante una
Pensamiento sobre la poca importancia cena entre todos, compafieros, familia y amigos.
enla empresa
Media (3) LARGO PLAZO Elaborar un Cédigo de Etica y Conducta
Incentivos por Logro de Objetivos Incumplimiento en el alcance de Alta (5) MEDIANO PLAZO Incentivo del 15% por alcance de logro de objetivos

objetivos significativos

Fuente: Elaboracion Propia
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ACCIONISTAS

Tabla 21.

Grupo de interés - Accionistas

ANALISIS DE GRUPOS DE INTERES

STAKEHOLDER | DEMANDAS / EXPECTATIVAS

RIESGO AL NO CONTAR CON
EXPECTATIVAS

IMPORTANCIA IMPLEMENTACION

CRONOGRAMA DE

ACCIONES A IMPLEMENTAR

Rentabilidad en Inversiones

Incertidumbre del negocio y posible
pensamiento sobre pérdida en
inversiones desfavorables

Incursionar en reuniones sobre evaluacién de proyectos de

Media (3) MEDIANO PLAZO - o
] inversion trimestralmente
Accionistas N N Tener buena ideas que aporten al
Participar en la toma de decisiones | desarrollo de la empresa que no sean
tomadas en cuenta
. ” . . Elaboracién de Informes Financieros por nuestro Contador
Transferencia de la Informacion Incertidumbre del negocio Alta (4) LARGO PLAZO Extermno P
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 22.
Grupo de interés — Clientes
ANALISIS DE GRUPOS DE INTERES
RIESGO AL NO CONTAR CON CRONOGRAMA DE
STAKEHOLDER | DEMANDAS / EXPECTATIVAS EXPECTATIVAS IMPORTANCIA IMPLEMENTACION ACCIONES A IMPLEMENTAR
Encontrar var|edaq de prendas de pérdida de Clientes Alta (5) MEDIANO PLAZO Generar CAontratos con Proveedores que (;uenten con
alta calidad variedad de prendas y sean de calidad
Clientes
Que las prendas sean acorde a sus Pérdida de Clientes Alta (5) MEDIANO PLAZO Gestionar Entalle de Prendas personalizadas
tallas y/o se puedan amoldar a ellos

Fuente: Elaboracion Propia
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MEDIO AMBIENTE

Tabla 23.
Grupo de interés - Medio Ambiente

ANALISIS DE GRUPOS DE INTERES

STAKEHOLDER

DEMANDAS / EXPECTATIVAS

RIESGO AL NO CONTAR CON
EXPECTATIVAS

IMPORTANCIA

CRONOGRAMA DE
IMPLEMENTACION

ACCIONES A IMPLEMENTAR

Medio Ambiente

Contribuir a implementar modelos
alternativos de consumo sobre
ropa sostenible

Ser parte del conjunto de empresas que
contaminan el medio ambiente

Alta (5)

LARGO PLAZO

Ser parte de un Programa de reciclaje de ropa

LARGO PLAZO

Trabajar con Proveedores de prendas de alta calidad que
ejerzan la tendencia de "Up-Cycling" (Transformar residuos
como plasticos, entre otros en tejidos).

Fuente: Elaboracion Propia

4.4.2 Cronograma y rol de actividades de actividades de RSE

En la matriz anterior analizamos nuestros principales grupos de interés que impactan al
negocio, entre estos, tenemos a nuestros proveedores, colaboradores, accionistas, clientes,
sociedad y medio ambiente. Partiendo de esta premisa, a continuacion, se presentara las

actividades que se realizaran por cada uno de estos stakeholders.

Proveedores:

Resulta importante contar con proveedores que nos otorguen prendas de alta calidad para
lograr cumplir con las expectativas que nos exigen nuestros clientes cada nuevo
abastecimiento de prendas por temporadas. Se necesita establecer buenos vinculos laborales
con ellos y cumplir con las expectativas que nos exigen como que cumplamos con los pagos
a tiempo por las adquisiciones que no sean en efectivo como también el hecho que les
demandemos mas prendas. Asimismo, lo que nos preocupa como cliente de ellos es el hecho
de que se demoren en la entrega de las prendas cuando las compras sean via web, Si bien
como primer afio de operaciones recién nos encontramos buscando a estos proveedores
debido a que el aporte de dichas prendas seria por parte nuestra, las acciones que se

realizarian para cumplir con las expectativas de nuestros proveedores constan de ejercen
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contratos de compra — venta en donde figuren las fechas maximas de pago, descuentos en

caos demora en la entrega de las prendas, clausulas que nos beneficien a ambos.
Colaboradores:

Nuestro Personal es lo mas importante, se necesita contar con un gran clima laboral, cumplir
con el pago minimo tipificado por la ley para evitar desmotivacion en las actividades que
estos deben realizar el dia a dia. Hemos desarrollado algunas estrategias que nos permitan
cumplir con dichas expectativas, por ejemplo, el desarrollo de una politica que logre brindar
un incremento anual del 15% por alcance de objetivos generales, esto con el fin de otorgar
un reconocimiento de su trabajo. Por otro lado, somos conscientes de las obligaciones
personales de nuestros colaboradores por lo que otorgamos un pago quincenal segun politica
de la empresa. Adicionalmente, se plantea que estos sean participes de las reuniones
mensuales que organiza la alta gerencia con el fin de poder escuchar ideas que podrian ser
muy Utiles, ascensos cada afio dependiendo los resultados de alcance de objetivos y la

creacion de un codigo de ética en un futuro.

Finalmente, con el fin de lograr generar un reconocimiento de su trabajo, se realizaran cenas
mensuales en donde sus familiares y amigos seran participes y puedan celebrar con nosotros
y dar a conocer la importancia de la labor de nuestro colaborador con el desarrollo del
crecimiento de Rental Clothes.

Accionistas:

Nuestros Accionistas son nuestra principal fuente de inversion, ante la expectativa de
conocer si existe rentabilidad en sus inversiones y evitar que estos tengan incertidumbre del
negocio y piensen dejarlo. Hemos determinado que se ejerceran reuniones con la alta
directiva cada tres meses a fin de poder evaluar las inversiones que han sido analizadas por

nuestro contador general y soporte de la gerenta de finanzas.
Clientes:

Nuestro Clientes son lo mas importante, la exigencia de los mismo respecto a la variedad de
prendas a alquilar es muy importante para nosotros. Esta exigencia nos conlleva a buscar
una estrategia para cumplir con la misma, en este caso generar contratos con nuestros
principales proveedores que otorguen prendas de alta calidad a un precio accesible, como

también poder negociar descuentos por volumen en caso adquiramos prendas recién llegadas
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por temporadas. Por otro lado, otro plan de accion para mejorar el nivel de nuestros clientes
es buscar entallar algunas prendas, por lo que contaremos con un personal que se encargue

de dichas gestiones.

Medio Ambiente:

Como acciones a Largo Plazo (Tercer afio) respecto a generar un impacto ambiental,
formaremos parte de un Programa de Reciclaje de Prendas, en donde buscaremos captar la
mayor cantidad de estas otorgando un 10% de descuento por prenda reciclada.
Adicionalmente, con las prendas obtenidas buscaremos donarlas, ya que si bien por la
operativa de nuestro negocio, logramos cumplir con formar parte del grupo de empresas que
han popularizado la moda sostenible, nosotros contribuimos con el rehiso de prendas, es

decir, contribuimos con volver mas popular este tipo de moda sostenible.

Por otro lado, buscaremos socios, es decir, proveedores que nos promuevan prendas de alta
calidad que ejerzan la tendencia de “Up-Cycling” (Transformar residuos como plasticos,

entre otros en tejidos).

Tabla 24.
Actividades corto plazo
Aaividades de Responsabilidad Social Empresarial Corporativa - Cono Flazo
COSTO POR | COSTO
STAKEHOLDER ESTRATEGIA ACTVIDADES LIGADAS A LA ESTRATEGIA ACTVIDAD TOTAL

Establecer Contratos indefinidos vy a plazo fijo
(con opddn a serindefinido) con proveedores| Establecer Contratos con cladsulas espedales como g ey ~

que otorguen prendas de alta calidad y por dsctos por demora enentrega

Proveedares los demas respectivamente.
- Evaluarlos ratios porrotacidn de cuentas por pagary
Emi?gﬂig”;ﬁg: y;ﬂ::ﬁzﬁcﬂh:mago definir una fecha conforme. Generarun cronograma con | S/ - 8 -
P ! fechay monto a pagar
Establecer pago quincenal (158) ofin de mes Ewvaluar el ratio de liquidez paraver si existe la g sy _
(25) dispodsidn de poder pagar de manera quincenal.
Promover fegtividades acorde afechas
importantes como cunplearios, navidad, Mapeo de las actividades més proximas a festajar
Colaboradores ertre otros. Asimismo, cada viemes de como también los lugares favontos a donde acudr los | S/ 120 S/ 1,440
acuerdo a tumos, salir a comer al lugar viernes. Asimismo realizar un presupuesto.
favorito de cada persona
Reconocimiento deltrabajo cada finde mes | Coordinacion con familiares y amigos del colaborador
mediante una cena entre todos, comparieros, para escoger unlugarideal en donde se pueda 5/ 200 | S1 2400
familiay amigos. demostrar la apreciacion de sutrabajo
Inversién Anual Total Corto Plazo | 513,840 |

Fuenta: Elaboracion Propia
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Tabla 25.

Actividades a mediano plazo

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial Corpo ratva - Mediano Plazo
COSTOPOR | COSTO
STAKEHOLDER ESTRATEGIA ACTIVIDADE S LIGADAS A LAESTRATEGIA ACTIVIDAD | TOTAL
Brindarles |a oportunidad de hacer linea de
camera como tarmbién ser parte de la Establecer propuestas de ascensos cada afio =1} - s -
Colaboradores empresa.
("
Incentivo d9'15’2t‘]’jg;ifnf”°e delogro de Poliicas de incenfivos por dlcance de objetivos | S/ 279 | S 3,348
. Incursionar en reuniones sobre evaluacion de | Coordinacion por parte de la Gerencia General para
Acccionistas - ) i T S/ - S -
proyectos de inversidntrimestralmerte entablar cormunicacidny acordar fechas.
CSE?:;E?T:;?;:;EZPr;szﬁ@_rgz:nﬁe Emtablar contratos indefinidos con Prove edores que g e _
! calil:laljm s otorguen prenda de alta calidad
Cligrtes
Buecar Personal que cuente con la experiencia en
Gestionar Ertalle de Prendas personalizadas| generar esta personalizaciony que ala vez no dafie la | S/ 200 S/ 2,400
prenda
Inversion Anual Total Mediano Plazo | S5/ 5748 ‘
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 26.
Actividades largo plazo
Actividades de Respons abilidad Social Empresarial Comporativa - Largo Plazo
COSTOPOR | COSTO
STAKEHOLDER ESTRATEGIA ACTIVIDADES LIGADAS A LAESTRATEGIA ACTIVIDAD | TOTAL
Colaboradores Elaborar un Cédigo de Eticay Conducta Coordinacioncon la Gerencia General S/ - | &7 -
Accoionistas Elaboracién de Informes Financieros por Coordinacion pnrpar@e chla‘la Gerencia General para g 100 |5/ 100
nuestro Contador Externo entablar comunicacidn y acordar fechas.
Ser parte de un F'r?oggaama de reciclaje de Otorgar descuentos del 10% por prenda reciclada =1 714 | 5/ 8,568
- . Trabajar con Proveedores de prendas de alta
Medio Ambiente calidad que ejerzan la tendencia de "Up- Amplia Red de Contactos que nos permitan identificar 5/ g )
Cycling” (Transformar re siduos como estos socios clave ) )
plasticos, entre otros en tejdos).
Inversion Anual Total Largo Plazo | S/ 8668 |

Fuente: Elaboracion Propia
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4.5 Plan de Marketing

4.5.1 Descripcion de la Estrategia de Producto

La estrategia que pensamos implantar sera enfocarnos en lo que ofrecemos; es decir,
mientras nuestra competencia solo se fija en mostrar las prendas que tienen en los diversos
canales que utilizan, nosotros, promocionaremos nuestra pagina web; el cual, es un canal
mucho mas exclusivo, ya que contaremos con un pequefio catdlogo de las prendas que

ofrecemos. Cabe resaltar, que estas, deberan pasar por evaluacion para conocer si:
a) La prenda es de buena calidad

b) El disefio de la prenda esta acorde con la temporada en la que nos encontremos
c) La prenda es de las tallas de nuestro publico objetivo

Siguiendo con el canal, el objetivo de nuestra pagina web (que es una de nuestras propuestas
de valor) es que mediante a ella podran separar una cita, conoceran nuestro proceso de
alquiler y si desean podran inscribirse para ser atendidos por especialistas que los asesoren
al momento de escoger su prenda, que, gracias a las encuestas realizadas, es uno de los

problemas que tienen los consumidores al momento de comprar.

En el momento que se esté realizando el servicio, también buscaremos resaltar mediante la
distribucion de nuestro atelier, algo que por lo que vimos, no se estd sacando mucho
provecho en el Perd. Nos enfocaremos en trabajar el “Visual Merchandising”, también
conocido como ‘“‘el marketing en el punto de venta”, el cual tiene como objetivo mostrar un
espacio que capte la atencion del publico hasta el punto de que lo anime a comprar. Puntos
como la iluminacién, la ubicacién y la seleccion de las prendas que se mostraran seran vitales

para generar un buen impacto y llevar una buena imagen a los clientes.

90



Figura 58. Idea de un futuro atelier

Fuente: Tienda de ropa Mocca

4.5.2 Descripcién de Estrategia de fijacion de Precios y determinacion del precio de
venta

La fijacion de precio se basard por diferenciacion. En nuestro caso, como hemos visto
mediante los analisis de competencia, encontramos que son varias las empresas que ofrecen
alquiler de prendas de noche; sin embargo, en nuestro pais, no hay plataformas virtuales en
donde se puedan ver las prendas o separar citas para tener una asesoria. Adicional a esto,
también podemos observar que el servicio de delivery no es un “plus” que dan todas las
tiendas. La determinacion que le fijamos a la prenda dependera de la marca, los materiales
con las que fue confeccionado y su exclusividad, ademas, le agregaremos un valor por si

ocurren dafios o hurtos.

4.5.3 Descripcion de Estrategia de Plaza

La plaza en la cual nos ubicaremos sera en el distrito de Cercado de Lima, cerca de la Rambla
de Brasil. Escogimos esta ubicacion, puesto que, en un lugar céntrico y bastante concurrido
para el sector al que nos estamos enfocando (C y D). Por otro lado, el espacio que
encontramos es bastante agradable y cuenta con todas las comodidades para crear nuestro

atelier.
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4.5.4 Descripcion de Estrategia de promocion

4.5.4.1 Estrategias y activaciones de promocion off line

Off line, lo que quisiéramos hacer es estar en activaciones y feria. Durante esta época del
afio, se realizan muchas ferias, la cual, el publico que asiste a ella es la que nos queremos

dirigir. Del tal motivo que este sera nuestro medio de promocion.

sasEP £ [TV

> CREA
INNOVA
TRANSFORMA

“  SERPAR

de diciembre
Cumbre Pafqtg de la Exposicion
Emprendedores >
- 2019 -

Figura 59. Cumbre Emprendedora 2019

Fuente: Asociacion de Emprendedores de Peru

4.5.4.2 Plan de Marketing Digital

En el caso del marketing digital, invertiremos en publicidad pagada tanto en Facebook como
en Instagram. Nuestra inversidn, ird mayormente guiada en esta forma de promocién, ya que,
actualmente, el publico consume estos medios para estar informado. También buscaremos
la ayuda de influencers que estén especializados en el sector moda para que promocionen
nuestra marca; finalmente, mediante la ayuda de otras empresas buscaremos la colaboracion

para realizar sorteos a cambio de mayores seguidores y alcance.

Algunos de los costos de marketing a los que incurriremos con el posible alcance se detallan

a continuacion:
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4 Promociona tu pagina
Agregar nuevo
% Presupuesto diario @
PEN 3
PEN 5
PEN 7
PEN 17
PEN 20
fg Dpuracién ®
5 dias [ZIE

Figura 60. Promocion en Facebook

< Promociona tu pagina
B3 Presupuesto diario ®

PEN 3
PEN 5
PEN 7
PEN 17
PEN 10

@ Duracién @
=T

Figura 61. Promocion de Facebook 2
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Presupuesto y duracion  Siguiente

Tu gasto total es de S/ 50 para
5 dias

330-870

Presupuesto

Figura 62. Promocion en Instagram

Presupuesto y duracién  Siguiente

Tu gasto total es de S/ 100
para 5 dias

660 - 1700

Presupuesto

Duracion

Figura 63. Promocion en Instagram 2
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Estimaciones diarias

Las estimaciones se basan en sus
palabras clave y el presupuesto dial

~ Grupo de anuncios 1

Clics/dia Costo/dia
36 PEN4.83
CPC prom.

PENO.14

Figura 64. Promocién Google Ads

Como se puede evidenciar, con la inversién que planeamos, llegaremos a un alcance de
aproximadamente 1,389 a 6,830 en Facebook y 330 a 1700 en Instagram. Por otro lado,
mediante la pauta en Google Ads, se espera 36 clics al dia. Lo cual, es un buen numero que

se pueden concretar en ventas.

Cabe resaltar, que nos basaremos en los siguientes indicadores para conocer que nuestra

inversion fue exitosa:
Audiencia: La cantidad de personas que visita nuestra pagina.

Ratio de usuarios nuevos vs recurrentes: Para conocer cuantas personas regresan y cuantas

visitan por primera vez la pagina.

Duracion de sesién: Para conocer cuanto tiempo estan en nuestra pagina.

Porcentaje de rebote: Para conocer si el cliente hace alguna interaccion con la pagina.

Comportamiento: Para determinar si nos estamos enfocando en el publico adecuado.

Todas estas mediciones las realizaremos gracias a las herramientas que Facebook, Instagram

y Google Analytics ofrecen gratuitamente.
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Por Gltimo, hasta la fecha, nuestras paginas presentaron el siguiente movimiento.

Pagina Centro Bande Notificaciones Estadisticas Herra. Mas - Confguwacc’ﬁu Ayuda -
Informacion general

Total de Me gusta de la pagina hasta hoy: 130

Anuncios

Seguidores Total de Me gusta PUNTO DE REFERENCIA
Me gusta
Alcance

130
Visitas a la pagina

Vistas previas de la
pagina

Acciones en la
pagina

Figura 65. Resultados pagina de Facebook

Estadisticas

Actividad Publico

Dom Lun

Alcance

Impresiones

Interacciones ®

Dom Lun Mar

Visitas al perfil

Clics en el sitio web

R Q

Figura 66. Resultados Instagram



455 Presupuesto de marketing del proyecto, para los primeros 3 afios

Tabla 27.
Presupuesto Marketing

[ [mesn  [wEs>  [MEss  [MEs4 |MESS  [MES6  |MES7  [MESs  |MESO  [MES10 [MESU  [MESD |
Posten

instagram 400 400 400 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Posten

facebook 400 400 400 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Dizatiador

Grafico 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Google Ads 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Activaciones 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Fotografo 330 330 330 330
Pagina web 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183 1183
Atelier

Diseriador de

interiores 2000

Asesor visual 230 230 230 2350
Espejos 120

Estanterias 400

Maniquies 320

Maniquies 320

Colgadores 200

Juego de sala 1200

rorar T eos3[  16s3]  coes3[  woess]  toess[  weess]  toess[  woess]  ieess[  1oess|  wess[ 16683

Resumen

20,979.60 | 23,077.56 | 25,385.32
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4.6 Plan financiero

4.6.1 Identificacion y justificacion de Ingresos y Egresos

Ingresos

Los ingresos de la empresa estardn compuestos por tres elementos. El alquiler de ropa, el

asesoramiento y las citas que se realizaran en el atelier.

Tabla 28.
Ventas afio 1
Afo 1
Alquiler

Vestido 1 53 110.00 5,830.00
Vestido 2 53 110.00 5,830.00
Vestido 3 53 110.00 5,830.00
Vestido 4 53 110.00 5,830.00
Vestido 5 53 110.00 5,830.00
Vestido 6 a3 110.00 5,830.00
Vestido 7 53 110.00 5,830.00
Vestido 8 53 110.00 5,830.00
Vestido 9 53 110.00 5,830.00
Vestido 10 53 110.00 5,830.00
Vestido 11 23 110.00 5,830.00
Vestido 12 53 110.00 5,830.00
Vestido 13 53 110.00 5,830.00
Vestido 14 a3 110.00 5,830.00
Vestido 15 53 110.00 5,830.00

Saco 1 53 110.00 5,830.00

Saco 2 53 110.00 5,830.00

Total 901.00 99.110.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 29.
Ganancias asesoramiento

Asesoramiento
Mes Numero de asesoramientos Precio Total
Enero Fil 20.00 80.00
Febrero 4 20.00 B0.00
Marzo Fil 20.00 80.00
Abril 4 20.00 80.00
Mayo 4 20.00 280.00
Junio 4 20.00 80.00
Julio 9 20.00 180.00
Agosto 4 20.00 80.00
Septiembre 4 20.00 80.00
Octubre 4 20.00 B0.00
Noviembre 4 20.00 B0.00
Diciembre 10 20.00 200.00
Total 1,180.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30.
Ganancias extras

Visita a tienda (Servicion Premium)

360
7.00
2,520.00

Fuente: Elaboracion Propia

En el afio 1 debido a la alta inversion en marketing se estima que se realizaran 53 alquileres
por prenda en el afo siendo en promedio 4.41 ventas en cada mes por prenda con un precio
de alquiler de 110, teniendo como ingreso anual por alquileres S/99,100 Por otro lado, el
numero de asesoramientos en el afio que se esperan es de 59 en el primer afio con un precio

de S/ 20 obteniéndose un total de S/1180 siendo esto un ingreso secundario puesto que el
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alquiler de las prendas es el giro principal de la empresa. Por altimo, se espera que un 40%
de las ventas contengan el servicio Premium que consiste en reservar una cita e ir al atelier
a probarse la prenda, este servicio tendra un costo de S/7, el ingreso anual por este servicio
sera de S/2520.

Tabla 31.
Ventas afio 2
Afio 2
Alquiler
Vestido 1 60 85.00 5100
Vestido 2 60 35.00 5100
Vestido 3 60 85.00 5100
Vestido 4 60 85.00 5100
Vestido 5 60 85.00 5100
Vestido & Gl 85.00 5100
Vestido 7 60 35.00 5100
Vestido 8 60 35.00 5100
Vestido 9 60 85.00 5100
Vestido 10 60 35.00 5100
Vestido 11 60 85.00 5100
Vestido 12 60 85.00 5100
Vestido 13 60 85.00 5100
Vestido 14 Gl 85.00 5100
Vestido 15 60 35.00 5100
Vestido 16 60 110.00 6B00
Vestido 17 60 110.00 6B00
Vestido 18 60 110.00 6B00
Vestido 19 60 110.00 6E00
Vestido 20 60 110.00 6E00
Vestido 21 60 110.00 6E00
Vestido 22 60 110.00 6E00
Vestido 23 60 110.00 6B00
Vestido 24 60 110.00 6E00
Vestido 25 60 110.00 6E00
Vestido 26 60 110.00 6E00
Vestido 27 60 110.00 6B00
Vestido 28 60 110.00 6E00
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S ————
Vestido 29 G0 110.00 6E00
Vestido 30 G0 110.00 6600

Saco 1 G0 110.00 6600
Saco 2 G0 110.00 6600
Saco 3 G0 110.00 6600
Saco 4 G0 110.00 6600
Saco 5 G0 110.00 6600
Saco b G0 110.00 6600
Saco 7 G0 110.00 6600
Saco B G0 110.00 6600
Saco 9 G0 110.00 6600
Total 2,340.00 234 900.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 32.
Ganancias extras afio 2

Asesoramiento

Enero 18 20.00 360.00
Febrero 18 20.00 360.00
Marzo 18 20.00 360.00
Abril 18 20.00 360.00
Mayo 18 20.00 360.00
Junio 19 20.00 380.00
Julio 24 20.00 480.00
Agosto 18 20.00 360.00
Septiembre 18 20.00 360.00
Octubre 22 20.00 440.00
Noviembre 18 20.00 360.00
Diciembre 25 20.00 500.00
Total 234.00 4, 680.00

Visita a tienda (Servicion Premium)

936
7.00
§,552.00

Fuente: Elaboracion Propia
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En el afio 2 se estima que se realizaran 60 alquileres de 23 prendas con un precio de alquiler

de 110, asu vez las 17 prendas que fueron puestas en el alquiler en el afio 1 se alquilaran

60 veces cada una en el afio, tendran un pecio de alquiler de S/85 .Teniendo como ingreso

total anual por alquileres en el afio 2 de

S/234,900 .Por otro lado, el nidmero de

asesoramientos en el afio que se esperan es de 234 en el segundo afio con un precio de S/ 20

obteniéndose un total de S/4680 siendo esto un ingreso secundario puesto que el alquiler de

las prendas es el giro principal de la empresa. Por Gltimo, se espera que un 40% de las ventas

contengan el servicio Premium que consiste en reservar una cita e ir al atelier a probarse la

prenda, este servicio tendra un costo de S/7, el ingreso anual por este servicio sera de S/6552.

Tabla 33.
Ventas afio 3
Afio 3
Alquiler
Vestido 1 70 £5.00 4 550.00
Vestido 2 70 65.00 4,550.00
Vestido 3 70 65.00 4,550.00
Vestido 4 70 £5.00 4 550.00
Vestido 5 70 65.00 4 550.00
Vestido 6 70 £5.00 4 550.00
Vestido 7 70 £5.00 4 550.00
Vestido B 70 £5.00 4 550.00
Vestido 9 70 65.00 4,550.00
Vestido 10 70 65.00 4,550.00
Vestido 11 70 65.00 4 550.00
Vestido 12 70 £5.00 4 550.00
Vestido 13 70 65.00 4 550.00
Vestido 14 70 £5.00 4 550.00
Vestido 15 70 £5.00 4 550.00
Vestido 16 65 85.00 5,525.00
Vestido 17 65 85.00 5,525.00
Vestido 18 65 85.00 5,525.00
Vestido 19 65 85.00 5,525.00
Vestido 20 65 85.00 5,525.00
Vestido 21 65 85.00 5,525.00
Vestido 22 65 85.00 5,525.00
Vestido 23 65 85.00 5,525.00
Vestido 24 65 85.00 5,525.00
Vestido 25 65 85.00 5,525.00
Vestido 26 65 85.00 5,525.00
Vestido 27 65 85.00 5,525.00
Vestido 28 65 25.00 5,525.00
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Vestido 28 65 §5.00 5,525.00
Vestido 30 65 §5.00 5,525.00
Vestidao 31 g5 110.00 7,150.00
Vestido 32 g5 110.00 7,150.00
Vestido 33 65 110.00 7,150.00
Westido 34 65 110.00 7,150.00
Vestidao 35 g5 110.00 7,150.00
Vestido 36 g5 110.00 7,150.00
Vestido 37 65 110.00 7,150.00
Vestido 38 65 110.00 7,150.00
Vestidao 39 g5 110.00 7,150.00
Vestido 40 g5 110.00 7,150.00
Vestido 41 65 110.00 7,150.00
Westido 42 65 110.00 7,150.00
Vestido 43 g5 110.00 7,150.00
WVestido 44 g5 110.00 7,150.00
Vestido 45 65 110.00 7,150.00
Saco 1 65 40.00 2,600.00
Saco 2 g5 40.00 2,600.00
Saco 3 g5 85.00 5,525.00
Saco 4 65 §5.00 5,525.00
Saco 5 65 §5.00 5,525.00
Saco b g5 85.00 5,525.00
Saco 7 g5 85.00 5,525.00
Saco B 65 §5.00 5,525.00
Saco 9 65 §5.00 5,525.00
Saca 10 g5 110.00 7,150.00
Saco 11 g5 110.00 7,150.00
Saco 12 65 110.00 7,150.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 34.
Ganancias extras afio 3

Saco 15 65 110.00 7,150.00
Saco 14 65 110.00 7,150.00
Saco 15 65 110.00 7,150.00
Saco 16 g5 110.00 7,150.00
Total 4040 352,300.00

Asesoramiento

Enero 32 20.00 &40.00
Febrero 32 20.00 £30.00
Marzo 32 20.00 &40.00
Albril 32 20.00 640,00
Mayo 32 20.00 64000
Junio 32 20,00 &40.00
Julic 42 20.00 240.00
Agosto 32 20.00 E40.00
Septiembre 32 20,00 620.00
Octubre 32 20,00 &40.00
Moviembre 32 20.00 £30.00
Diciembre 42 20.00 840.00
Total 404 g, 080.00

Visita a tienda (Servicion Premium)

1616
7.00
11,312.00

Fuente: Elaboracion Propia

En el afio se estima que se realizaran 65 alquileres de 23 prendas con un precio de alquiler
de 110, asu vez las 17 prendas que fueron puestas en el alquiler en el afio 1 se alquilaran
70 veces cada una en el afio tendran un pecio de venta de S/65 y las del afio 2 tendran un
precio de S/85 siendo alquiladas las 23 prendas un total de 65 veces cada prenda .teniendo
como ingreso total anual por alquileres en el afio 3de S/352,300 .Por otro lado, el nUmero
de asesoramientos en el afio que se esperan es de 404 en el segundo afio con un precio de S/
20 obteniéndose un total de S/8080 siendo esto un ingreso secundario puesto que el alquiler
de las prendas es el giro principal de la empresa. Por Gltimo, se espera que un 40% de las
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ventas contengan el servicio Premium que consiste en reservar una cita e ir al atelier a
probarse la prenda, este servicio tendra un costo de S/7, el ingreso anual por este servicio
sera de S/11312.

Egresos

Los egresos concernientes al costo de venta y gastos operativos incurridos para el
funcionamiento del negocio han sido detallados en el presupuesto operativo. En este punto
se desarroll6 y explico cuéles son los costos y gastos necesarios para poder realizar ventas.

4.6.2 Estado de Ganancias y pérdidas

Tabla 35.
Estado de ganancias y perdidas

Ajio 1 % Afio 2 % Afio 3 % Afio 1vs Afio2 Afio 2vs Afio3
Ventas 102,810.00 100%:| 246,132.00 100%s| 371,652.00 100.00% 135% 51%
cv - - -
UB 102,810.00 246,132.00 371,6582.00 135% 51%
Recibo X honorarios 5,400.00 5.25% 5,400.00 2.19% 5,400.00 1.45% 0% 0%
Presupuesto de marketing 20,979.60 20.41%| 2307756 0.38%| 25,385.32 5.83% 10% 10%
Serv Lavado y planchado 22,525.00 21.91%| 5850000 23.77%| 101,000.00 27.17% 160% 73%
Serv Moto 5,400.00 5.25% 5,400.00 2.19% 5,400.00 1.45% 0% 0%
Ganchos 100.00 0.10% 100.00 0.04% 100.00 0.03% 0% 0%
Cajas y Bolsas 204.00 0.20% 264.00 0.11% 264.00 0.07% 29% 0%
Internet (Movistar plan basico 3,348.00 3.26% 3,348.00 1.36%| 3,348.00 0.90% 0% 0%
Servicio de alquiler de almace 4,800.00 4.67%| 4,800.00 1.95%| 4,800.00 1.29% 0% 0%
Gasto de personal 27,215.52 26.47% | 2721552 11.06%| 27,215.52 7.32% 0% 0%
Alguiler de Perchero £50.00 0.06% - 0.00% - 0.00% -100% 0%
Alguiler Ganchos 23.50 0.02% - 0.00% - 0.00% -100% 0%
Bocaditos y Bebida 37.00 0.04% - 0.00% - 0.00% -100% 0%
Compra de Banner £0.00 0.06% - 0.00% - 0.00% -100% 0%
Transporte y otros 18.00 0.02% - 0.00%5 - 0.00%% -100%5 0%
RSE 3,B40.00 5,748.00 8,668.00 2.33%
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,450.00
U.operativa 6,085.38 108,808.92 186,621.16 1687% 7%
|.Financiero
G.Financiero
Otros Ingresos
Otros Gastos - - -
P.antes de impuestos 6,089.38 108,808.92 186,621.16
IR. - 1,796.37 1.7% (- 32,098.63 13%|- 55,053.24 14.81%
U.N 4,253.01 4.2%| 76710.25 31%| 131,567.52 35.40%

Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis Horizontal: se puede observar que en los dos Ultimos afios se estima un crecimiento,
cabe resaltar que para el afio 2 hay una recuperacion bastante notable y esto se debe a nuestro
nivel de inversion y al incremento de las ventas. Por otro lado, los gastos de servicio de

lavado tienen un incremento notable debido al incremento de las prendas en stock.
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Analisis Vertical: El analisis vertical nos permite identificar de qué concepto proviene el

mayor ingreso o0 egreso. En nuestro caso, nuestro mayor egreso proviene del servicio de

lavado y planchado de las prendas, el cual es de vital importancia para la operacion de

nuestra empresa. Otro gasto que representa gran porcentaje es el gasto de marketing, este

gasto es de vital importancia ya que es el egreso que permite y nos ayuda a contactar nuevos

clientes y asi optimizar nuestra cantidad de ventas.

4.6.3 Inversion inicial y en los primeros 3 afios

Nuestra principal inversion se basa en la adquisicion de prendas para alquilar, esta inversion

se realiza anualmente y por aporte de los accionistas. A continuacion, se detalla la inversion

necesaria para los 3 afios.

Tabla 36.
Inversion afio 1

Fuente: Elaboracion Propia

Afo 1

Concepto V.Unitario Cantidad Inversién Total %

Laptop 2,000.00 2 4,000.00 70%
Vestido 1 100.00 1 100.00 2%
Vestido 2 100.00 1 100.00 2%
Vestido 3 100.00 1 100.00 2%
Vestido 4 100.00 1 100.00 2%
Vestido 5 100.00 1 100.00 2%
Vestido 6 100.00 1 100.00 2%
Vestido 7 100.00 1 100.00 2%
Vestido 8 100.00 1 100.00 2%
Vestido 9 100.00 1 100.00 2%
Vestido 10 100.00 1 100.00 2%
Vestido 11 100.00 1 100.00 2%
Vestido 12 100.00 1 100.00 2%
Vestido 13 100.00 1 100.00 2%
Vestido 14 70.00 1 70.00 1%
Vestido 15 70.00 1 70.00 1%

Saco 1 150.00 1 150.00 3%

Saco 2 120.00 1 120.00 2%

Total 5,710.00
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Tabla 37.
Inversion afio 2

Fuente: Elaboracion propia

Afio 2
Concepto V.Unitario Cantidad Inversion Total %
Vestido 16 100.00 1 100.00 4%
Vestido 17 100.00 1 100.00 4%
Vestido 18 100.00 1 100.00 4%
Vestido 19 100.00 1 100.00 4%
Vestido 20 100.00 1 100.00 4%
Vestido 21 100.00 1 100.00 4%
Vestido 22 100.00 1 100.00 4%
Vestido 23 100.00 1 100.00 4%
Vestido 24 100.00 1 100.00 4%
Vestido 25 100.00 1 100.00 4%
Vestido 26 100.00 1 100.00 4%
Vestido 27 100.00 1 100.00 4%
Vestido 28 100.00 1 100.00 4%
Vestido 29 110.00 1 110.00 4%
Vestido 30 140.00 1 140.00 6%
Saco 3 150.00 1 150.00 6%
Saco 4 120.00 1 120.00 5%
Saco 5 120.00 1 120.00 5%
Saco 6 150.00 1 150.00 6%
Saco 7 150.00 1 150.00 6%
Saco 8 110.00 1 110.00 4%
Saco 9 120.00 1 120.00 5%
Total 2,470.00
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Tabla 38.
Inversion afio 3

Fuente: Elaboracion propia

Ao 3
Concepto V.Unitario Cantidad Inversion Total %
Vestido 31 120.00 1 120.00 5%
Vestido 32 110.00 1 110.00 4%
Vestido 33 120.00 1 120.00 5%
Vestido 34 100.00 1 100.00 4%
Vestido 35 110.00 1 110.00 4%
Vestido 36 100.00 1 100.00 4%
Vestido 37 100.00 1 100.00 4%
Vestido 38 110.00 1 110.00 4%
Vestido 39 100.00 1 100.00 4%
Vestido 40 100.00 1 100.00 4%
Vestido 41 110.00 1 110.00 1%
Vestido 42 100.00 1 100.00 4%
Vestido 43 100.00 1 100.00 4%
Vestido 44 120.00 1 120.00 5%
Vestido 45 150.00 1 150.00 6%
Saco 10 120.00 1 120.00 5%
Saco 11 120.00 1 120.00 5%
Saco 12 110.00 1 110.00 4%
Saco 13 110.00 1 110.00 4%
Saco 14 150.00 1 150.00 6%
Saco 15 110.00 1 110.00 4%
Saco 16 120.00 1 120.00 5%
2,490.00
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4.6.4 Balancey flujo de efectivo de los primeros 3 afios

Balance General

Tabla 39.
Balance general

Activos

Activos Corrientes
Efectivo y equiv. al efectivo
Cuentas por cobrar com.
Inventario

Total Activos Corrientes
Activos No Corrientes
IME

Depreciacion

Total Activos No Corrientes

2020

§.799.38

§,799.38

5.710.00
2.710.00

3.000.00

2021

119.281.93

119.281.93

8,180.00
6.180.00

2.000.00

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

2022

27729447

27728447

10.670.00
9.670.00

1.000.00

Pasivos

Pasivos Corrientes

Cuentas por pagar comerciales
Renmmneraciones por pagar
Impuesto por pagar

Otras obligaciones

Total Pasivos Corrientes

Total Pasivos
Patrimonio

Capital social
Reserva Legal
Resultado acumulados

Total Patrimonio

2020

1.796.37

179637

1,796.37

5.710.00

4.293.01

10.003.01

2021

32,099

32,099

32,098.63

8.180.00

§1,003.30

89.183.30

2022

Fuente: Elaboracion propia

109




Flujo de Caja

Tabla 40.
Flujo de caja

Concepto £fio

0 | 1 | 2 3
Ventas
Alquileres 99,110.00  234,900.00  352,300.00
Asesorias 1,180.00 4,680.00 8,080.00
Visita a tienda (Servicion Premium) 2,520.00 6,552.00 11,312.00
Total ventas 102,810.00 246,132.00 371,692.00
Costo de ventas
Total de CV - - -
Gastos Operativos
Gasto por RXH 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Presupuesto de marketing 20,979.60 23,077.56 25,385.32
Serv Lavado y planchado 22,525.00 58,500.00 101,000.00
Serv Moto 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Ganchos 100.00 100.00 100.00
Cajas y Bolsas 204.00 264.00 264.00
Internet (Movistar plan basico) 3,348.00 3,348.00 3,348.00
Servicio de alquiler de almacen (incluye aguay  4,800.00 4,800.00 4,800.00
Gasto de personal 27,215.52 27,215.52 27,215.52
Alquiler de Perchero 60.00 - -
Alquiler Ganchos 23.50 - -
Bocaditos y Bebida 37.00 - -
Compra de Banner 60.00 - -
Transporte y otros 18.00 - -
RSE 3,840.00 5,748.00 8,668.00
Total de Gastos operativos 94,010.62  133,853.08 181,580.84
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
Desvalorizacion
EBIT 6,089.38  108,808.92  186,621.16
IR 1,796.37 32,098.63 55,053.24
NOPAT 4,293.01 76,710.29  131,567.92
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
FCO 7,003.01 80,180.29  135,057.92
inversion en activo fijo - 5,710.00
inversion en CTN - 20,562.00 - 28,664.40 - 25,112.00 - 7,909.60
FEL - 26,272.00 - 21,661.39 55,068.29 127,148.32
VP.FEL -18,804.14  41,498.83 83,178.68

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al flujo de caja, se puede observar la inversion inicial del afio 0, la cual se compone

de la inversion en IME y capital de trabajo neto.
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Capital de trabajo neto

Para calcular el capital de trabajo neto hemos establecido una politica que nos permitira poder operar
sin ningun inconveniente. La politica establece que nuestro capital de trabajo neto sera 20% de las

ventas del afio siguiente

4.6.5 Anélisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres afios vista

Se realizara 3 escenarios optimista, pesimista y neutro.
- Escenario Neutro

Es el escenario que implica una cantidad de ventas Optimas. Consideraremos como

escenario optimo, el escenario escrito en el punto anterior.

- Escenario Optimista
En el escenario optimista planteamos que nuestras ventas se incrementarian hasta el
maximo de nuestra capacidad de planta, agotando todos nuestros recursos y generando
la mayor cantidad de ingreso que podamos. A continuacion, se detalla el flujo de caja

optimista.
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Flujo de caja optimista.

Tabla 41.
Flujo de caja optimista

Concepto Ano
0 1 2 3
Ventas
Alquileres 134,640.00 281,880.00 384,840.00
Asesorias 1,180.00 4,680.00 8,080.00
Visita a tienda (Servicion Premium) 3,430.00 7,861.00 12,299.00
Total ventas 139,250.00 294,421.00 405,219.00
Costo de ventas
Total de CV - - -
Gastos Operativos
Gasto por RXH 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Presupuesto de marketing 20,979.60 23,077.56 25,385.32
Serv Lavado y planchado 22,525.00 58,500.00 101,000.00
Serv Moto 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Ganchos 100.00 100.00 100.00
Cajas y Bolsas 204.00 264.00 264.00
Internet (Movistar plan basico) 3,348.00 3,348.00 3,348.00
de alquiler de almacen ( incluye agua y luz) 4,800.00 4,800.00 4,800.00
Gasto de personal 27,215.52 27,215.52 27,215.52
Alquiler de Perchero 60.00 - -
Alquiler Ganchos 23.50 - -
Bocaditos y Bebida 37.00 - -
Compra de Banner 60.00 - -
Transporte y otros 18.00 - -
RSE 3,840.00 5,748.00 8,668.00
Total de Gastos operativos 94,010.62 133,853.08 181,580.84
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
Desvalorizacion
EBIT 42,529.38 157,097.92 220,148.16
IR 12,546.17 46,343.89 64,943.71
NOPAT 29,983.21 110,754.03  155,204.46
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
FCO 32,693.21 114,224.03 158,694.46
inversion en activo fijo - 5,710.00
inversion en CTN - 27,850.00 - 31,034.20 - 22,159.60 - 30,356.20
FEL - 33,560.00 1,659.01 92,064.43 128,338.26

Fuente. Elaboracion Propia
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En este escenario obtenemos un VAN de S/. 105,226.96, este indicador es 52 % mas alto
gue el VAN en el escenario neutro.

- Escenario pesimista
En cuanto al escenario pesimista se ha considerado una disminucion de ventas en méas
del 50 %, lo cual afecta considerablemente el flujo de caja. A continuacion, el escenario

pesimista
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Flujo de caja pesimista.

Tabla 42.
Flujo de caja pesimista

Fuente: Elaboracion Propia

Concepto Afio
0 1 | 2 3
Ventas
Alquileres 44,880.00 93,960.00 128,280.00
Asesorias 1,180.00 4,680.00 8,080.00
Visita a tienda (Servicion Premium) 1,141.00 2,618.00 4,102.00
Total ventas 47,201.00 101,258.00 140,462.00
Costo de ventas
Total de CV - - -
Gastos Operativos
Gasto por RXH 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Presupuesto de marketing 20,979.60 23,077.56 25,385.32
Serv Lavado y planchado 22,525.00 58,500.00 101,000.00
Serv Moto 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Ganchos 100.00 100.00 100.00
Cajas y Bolsas 204.00 264.00 264.00
Internet (Movistar plan basico) 3,348.00 3,348.00 3,348.00
 de alquiler de almacen ( incluye agua y luz) 4,800.00 4,800.00 4,800.00
Gasto de personal 27,215.52 27,215.52 27,215.52
Alquiler de Perchero 60.00 - -
Alquiler Ganchos 23.50 - -
Bocaditos y Bebida 37.00 - -
Compra de Banner 60.00 - -
Transporte y otros 18.00 - -
RSE 3,840.00 5,748.00 8,668.00
Total de Gastos operativos 94,010.62 133,853.08 181,580.84
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
Desvalorizacion
EBIT - 49,519.62 - 36,065.08 - 44,608.84
IR - 14,608.29 - 10,639.20 - 13,159.61
NOPAT - 34911.33 - 25425.88 - 31,449.23
Depreciacion 2,710.00 3,470.00 3,490.00
FCO - 32,201.33 - 21,955.88 - 27,959.23
inversion en activo fijo - 5,710.00
inversion en CTN - 9,440.20 - 10,811.40 - 7,840.80 - 9,668.40
FEL - 15,150.20 - 43,012.73 - 29,796.68 - 37,627.63
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En cuanto al VAN para el escenario pesimista este disminuye considerablemente,
destruyendo valor por S/. -86,426.85.

4.6.6 Indicadores Financieros
Valor Actual Neto

El VAN de nuestro proyecto es de S/ 69,101.53 a una tasa de descuento del 15.19%, por lo
gue como minimo se esperaria el monto antes mencionado como pago por el negocio. Esta

tasa de descuento sera sustentada en el analisis Cok.

Tasa Interna de Retorno

El célculo de la TIR nos ayuda a identificar la tasa de descuento por la cual el VAN se hace
cero. Este resultado nos da una idea de lo minimo que podemos pedir de rentabilidad y asi
considerar o no invertir. El resultado aplicado a nuestro proyecto es de 81%, tasa que sustenta

una alta rentabilidad para un nuevo producto con valor agregado.

Determinacién del COK del proyecto

Se utilizard el modelo Capital Asset Pricing Model (CAPM) para determinar el Cok del

proyecto.

Costo del capital propio (Ke) = Rf + B ( Rm - Rf)

Donde:
K.: Costo de oportunidad del capital — costo del capital propio
Rf : Tasa libre de riesgo

B : Sensibilidad del proyecto con respecto al mercado. Grado de riesgo del
proyecto

Rm: Rentabilidad del mercado

Figura 67. Coste de capital propio
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Se procedera a describir la composicion de la ecuacién a utilizar. En primer lugar, el RF es
la tasa de interés que actualmente paga un activo libre de riesgo. Para este caso se utiliza la
tasa de los bonos del tesoro de EE. UU a 5 afios, que como se puede observar es de 1.861%.
Por otro lado el beta de la industria se obtuvo en Damodaran, en este caso se tomo el de
sector vestimenta siendo este de 0.93, es importante resaltar que debido a que la empresa no
presenta deuda alguna el beta apalancado y desapalancado de la empresa sera el mismo

En cuanto a la prima por riesgo de mercado (RM-RF), este es el rendimiento geométrico
promedio de rentabilidad del mercado y la tasa libre de riesgo. Siendo en este caso el
rendimiento de mercado de 9.49% y para la tasa libre de riesgo de 4.83% teniendo en cuenta
que el plazo seleccionado es del 1928-2018. Para culminar el porcentaje de riesgo pais se
obtuvo de un articulo del diario gestion donde se informaba del riesgo pais del Perd, siendo
este de 9%.

Como resultado se obtuvo un cok de 15.19%, lo cual es la rentabilidad minima que se pediria

para invertir en el proyecto.

Célculo del Periodo de Recupero de Capital

El periodo de recupero de capital nos permite conocer el posible periodo en el cual se puede
recuperar la inversion inicial. Para el céalculo de este indicador se utilizara el VAN ya

obtenido lineas mas arriba. La operacion es la siguiente:

Tabla 43.
Periodo de recupero de capital

Ultimo periodo de perdida 1.00
Inversion inicial 26,272.00
Flujo acumulado del afio inmediato

anterior en el que se recuperala 18,804.14
inversion

Flujo de efectivo del aiio en el que 41,498.83
se recupera la inversion
PRI 1.180

Fuente: Elaboracion Propia

El periodo de recupero de capital obtenido es de 1.180, que en meses es alrededor de 14, es

decir, un afio y dos meses.
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4.7 Plan de Financiamiento

4.7.1 Modelo de financiamiento propuesto

Respecto a la inversion inicial para Rental Clothes, el capital se obtendra a través del aporte
de los 5 accionistas. Cabe resaltar que el dinero de los accionistas se ha obtenido por ahorros

y préstamos de familiares o amigos, lo cual no implica una tasa de interés de por medio.

Se ha establecido una politica respecto a la compra de prendas de los siguientes afios, cada

accionista tiene que aportar equitativamente las prendas necesarias para cada afio.

4.8 Cronograma de puesta en marcha

CRONONGRAMA DE ACTIVIDADES
AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
ACTIVIDADES S1 [S2 [S3 |S4 |S5(S6 [S7|S8 [S9 [S10{S11|S12|S13(S14{S15{S16
Conformar grupo de trabajo y elegir idea

Desarrollar BMC y realizar el analisis de la competencia
Realizar matriz de competidores y analisis del sector

Establecer el tamafio de mercado

Determinar mision, vision y valores.

Realizar FODA del proyecto

Realizar entrevistas

Elaboracion del perfil de cliente y mapa de valor
Validar modelo de negocio y desarrollo de pagina web
Validacion de ventas

Presupuestar ventas I
Desarrollar plan de operaciones y recursos humanos, y
asiganacion de presupuesto para cada plan.

Realizar plan de marketing y Resposabilidad social empresarial
Elaborar plan financiero del proyecto

Plan de financiamiento y valorizacién

Presentacion final del proyecto

Figura 68. Cronograma de actividades

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo con el analisis realizado podemos concluir que nuestro proyecto genera
valor, es decir, es viable y escalable. Esto lo podemos confirmar en base a los indicadores
empleados para medir la viabilidad de nuestro proyecto, como el VAN, la TIR. En cuanto
al VAN, tenemos como resultado S/. 69101.53 lo cual significa que estamos generando
valor.

En cuanto a competidores, podemos concluir que tenemos una distincion frente a ellos,
nuestra plataforma web es lo que hace que no tengamos competidores directos. Gracias
a esta diferenciacion es que el proyecto tiene una gran viabilidad

Tomando en cuenta las proyecciones de ventas, se puede observar una clara tendencia al
incremento de estas, esto es una clara referencia a que el sector en cuestion es uno en
crecimiento y cada vez mas cantidad de personas se preocupan por vestir mejor. Todo
ello nos hace concluir gque, incrementando la cantidad de unidades generadoras de
ingreso, en este caso prendas, incrementaran la cantidad de clientes que se posee y por
la tanto la cantidad de ventas que se realicen.

El periodo de recupero de la inversion (PRI) es relativamente corto siendo de 1.2 afios
por lo que es un indicador, favorable a que el proyecto es viable y atractivo para los
inversores. A su vez se cumple con el objetivo de que el periodo de recupero sea menor
a 2 afos.

La falta de deuda por parte de la empresa y el incremento del efectivo disponible que se
posee permite que un futuro se puede acceder a un financiamiento de un pequefio para
algin proyecto que implique un gran desembolso de efectivo. Ya que este proyecto
podria casi financiado en su totalidad por capital propio y un minimo por externo
manteniendo asi una deuda minima con la entidad financiera y un desembolso por

intereses bajo,
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7. ANEXOS
Entrevistas a Publico Objetivo

e Entrevista N°1: Nadia Alba

Nadia menciona que las marcas de su preferencia son Dunkelvolk, Forever21, Now y H&M,
pero utiliza de manera mas frecuente las marcas como Adidas, KidsMadehere, esto se debe
a que las prendas de las marcas de su preferencia tienen un costo mas alto, ademéas menciona
que estaria dispuesta a adquirir una prenda de una marca prestigiosa. Las prendas que mas
utiliza son vestidos, zapatillas y blusas. Al momento de comprar estas prendas toma en
consideracién la combinacion de colores y en cuanto accesorios que este se encuentre acorde
a las prendas y al estilo que usara , sin embargo menciona que tiene algunas molestias al
momento de ir a comprar ya que cuando necesita a alguien para la asesore y le dé su punto
de vista no encuentra a ningn asesor de ventas, sin embargo; cuando no los necesita la estan
hostigando y no le permiten observar las prendas con tranquilidad, cree que debe mejorar la
atencion en las tiendas pero sobre todo capacitar a sus asesores de ventas para que sepan
cuando es prudente intervenir , ya que no todo el tiempo se les necesita sino en momentos
especificos. Los compromisos y eventos formales se les dificulta ya que no cuenta con una
gran variedad de prendas de este estilo. Considera que ahora se preocupan mas por la forma
de vestir, aunque estos influenciado en gran manera por el circulo social pues a veces por

ello sientes mas presion en vestirte mejor.
e Entrevista N°2: Angela Ganoza

Angela menciona que le sucede que a veces compra una prenda para un evento en especifico
y no vuelve a utilizarlo lo cual le resulta frustrante, como también se encuentra en momento
gue necesita una prenda en especifico con urgencia, pero no cuenta con los medios para
comprarla. Menciona que le gusta y utiliza con mayor frecuencia la ropa de Forever21,
Pioneer, University Club orientada a un estilo casual. Actualmente las prendas que mas
compra son blusas, zapatos y pantalones de vestir, para seleccionar estas prendas toman en
consideracién la calidad, precio y el entalle. Manifiesta también que le gustaria comprar ropa
de marcas prestigiosas como Gucci. Al momento de ir a comprar afronta dificultades como
la poca variedad de colores, tallas y la confusa especificacion de los precios de las prendas.
En los compromisos el principal problema que afronta son la poca variedad de prendas que

tiene y que no puede combinar de manera adecuada. Cree que ahora las personas se
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preocupan por su forma de vestir, ya que de esta manera puedes causar una primera buena

impresion.
e Entrevista N°3 - Jorge Mendoza

Jorge menciona gque no tiene una marca de preferencia pero que utiliza en su mayoria prendas
de Zara, Adidas y Vans. Las prendas que méas compra en la actualidad son camisas, ya que
es estudiante de derecho y practicante en un estudio de abogados por lo cual gran parte del
tiempo tiene que vestir formal. Considera que al momento de comprar es importante ver la
calidad del producto y que estaria dispuesto a comprar una prenda de una marca prestigiosa.
Al momento de ir a comprar ropa le molesta que le gusta una prenda, pero no encuentra su
talla. Entre las dificultades que afronta al asistir a un compromiso son la combinacion de las
camisas y corbatas. Se encuentra dispuesto a alquilar una prenda en ocasiones especificas.
Cree que ahora las personas se preocupan mas por la forma que visten, ya que la imagen es

importante.
e Entrevista N°4: Roger Gamboa

Roger menciona que tiene preferencia por ropa del estilo urbano con las cuales puede ir con
comodidad a la universidad entre las marcas que mas le atraen y utiliza son Nike y Adidas.
Sin embargo, sabe que carece de prendas de clase formal para ocasiones especiales. Las
prendas que mas compra son zapatillas, polos y poleras. Ademas, considera que el factor
clave para decidir si comprar la prenda es el precio, sin embargo, si tuviera el dinero
compraria ropa de marca prestigiosa. No tiene problemas al momento de ir a comprar, pero
cree que los vendedores deberian estar mas capacitados en los distintos estilos de vestimenta
para poder dar asi un mejor apoyo. Al momento de ir a un compromiso no tiene problemas,
ya que tiene lo necesario de cada cosa. Considera que en la actualidad las personas se

preocupan mas por como visten y que todo combine.
e Entrevista N°5: Lucero Marin

Lucero comenta que las marcas de ropa que son de su agrado y utiliza principalmente son
47 Street y H&M. Las prendas que utiliza mas por un tema laboral son blusas, pantalones de
vestir, tacos, pero antes de ello utilizaba con mas frecuencia jeans, zapatillas y polos.
Considera que es importante que las tienda donde va a comprar no se encuentre muy llena
de gente. Ademas, estaria dispuesta a adquirir ropa de una marca prestigiosa si contara con
el capital. Le disgusta que cuando va a comprar las personas se prueben una prenda y no la
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dejen en su lugar, ya que asi a veces no puede encontrar su talla. A su criterio los vendedores
deberian mejorar su actitud al momento de atender a los clientes. Cuando tiene un evento
importante su principal problema es no saber qué ponerse lo cual le causa frustracion al
punto de dejar ir al evento. Por Gltimo, aseguro que ahora las personas se preocupan mas por

su forma vestir, ya que ahora se te juzga por como te ves.
e Entrevista N°6: Emily Nufiez

Emily prefiere y utiliza las marcas de Topitop considera que los factores claves para comprar
una prenda es el precio, las tallas, colores y variedad de modelos. Actualmente las prendas
que mas utiliza son blusas y pantalones de vestir, ademas compraria una prenda de una marca
de renombre si tuviera la posibilidad. Le disgusta que cuando va a comprar ropa alguna
tienda no encuentre colores, ya que tiene preferencia por colores de tipo pastel y siempre
encuentra colores comunes como negro. Al asistir a un evento se le complica seleccionar
ropa ya que hay prendas que tiene que ya no le quedan igual o simplemente ya pasaron de
moda. Por Gltimo, considera que estar bien vestido es importante y actualmente la mayoria

de las personas lo cree asi ya que de esta manera se siente bien consigo mismo.
e Entrevista N°7: Patrick Paredes

Patrick prefiere las prendas de la marca Adidas, Quiksilver, Zara y Donatelli. sin embargo,
las marcas que mas usa son converse H&M y Adidas. Usa ropa de estilo casual, jeans, polos
y en ocasiones camisas sport. A su vez considera que el precio y el estilo de las prendas son
importantes para decidir su compra, ademas le agrada la idea de comprar una prenda de una
marca exclusiva. Lo méas extenuante para Patrick de ir a comprar ropa es buscar la prenda,
ya que el tiempo invertido en ello es largo. A su criterio el servicio que se brinda en las
tiendas deja mucho que desear, ya que el trato que recibe de los vendedores es malo y no
ayudan realmente. Coment6 que para el Gltimo evento al que tuvo que asistir no encontraba
una prenda adecuada, lo cual le resultd frustrante. Por Gltimo, cree que las personas se
preocupan por cémo se ven y mas ain de cémo las ven los demas, eso quiere decir que la

imagen que ahora se proyecta ante los demas es importante.
e Entrevista N°8: Gustavo Paniagua

Gustavo nos menciona que las marcas que prefiere sin darle mucho juicio del precio que
estas tienen son Zara, Adidas y Kids, las cuéles tienden a ser aquellas tiendas donde adquiere

sus prendas tales como jeans, poleras, gorros y zapatillas. Sin embargo, logra hacer un
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énfasis en prendas que solo las ha utilizado una vez como son los chalecos y camisas que en
su naturalidad son para ocasiones mucho mas formales. Asimismo, factores importantes
cuando va a comprar son el precio, calidad, talla y que haya diversos modelos, pero no
adquirir prendas lujosas pese a brindar un gran estatus en la persona que lo usa. Por otro
lado, sus disgustos en la busqueda de prendas a adquirir tienden a irse por el lado del
desorden de las prendas el cual le genera una pérdida de tiempo total. Considera que se debe
mejorar el asesoramiento para promover una cierta variedad de prendas que vayan acorde a
su gusto. Una dificultad en sus diversos compromisos es el cuestionamiento sobre el tipo de
prenda a utilizar, ya que en algunos casos se ha enfrentado a ocasiones de un guardarropa
limitado.

e Entrevista N°9: Juan Diego Facundo

Juan Diego nos precisa que Tommy Hilfiger y Gap son aquellas marcas donde adquiere
cualquier prenda sea su preferencia sin darle énfasis al precio, pero la que frecuentemente
usa es Gap y Tommy solo en ocasiones que lo ameriten por el tipo de marca que es y el
cuidado que debe tener como tal. Las prendas que adquiere normalmente son dependiendo
la ocasion, por ejemplo, resaltd que en estos dias comprara chompas, casacas, este Gltimo en
ocasiones las utiliza una vez. Juan Diego considera que las factoras importantes son el
disefio, la calidad de la textura de la prenda, entallados, prendas y pequefios detalles, ademas,
no estaria dispuesto a no comprar una marca prestigiosa como Gucci, Dolce Gabbana, entre
otros. En las tiendas donde él ha ido y adquirido sus prendas considera que el asesoramiento
ha sido muy bueno, pues ofrecen modelos distintos y variedad para que ejecute la compra
en si, pero sus disgustos estan orientados cuando no encuentra una prenda que él queria, ya
que tal vez en el momento no tenia dinero y cuando lo tiene la prenda no esta porque son
rotativas, es decir, no encuentra la prenda ideal. Sus dificultades en ocasiones poco usuales
estan orientadas en la busqueda de zapatos, por ejemplo, ya que no tiene muchos y no sabe
cémo combinarlos con el tipo de outfit que estd pensando usar. Finalmente, la razon por la
cual alquilaria una prenda seria por salir de apuros, ya que puede no tener el dinero para

adquirir una nueva en ese momento.
e Entrevista N°10: Santiago Barrios

Santiago da énfasis en las prendas de su gusto dejando el factor precio orientado a marcas

sumamente caras como Gucci, Louis Vuitton y Armani, pues muchas personas lo utilizan
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hoy en dia. Las marcas en sus prendas de uso frecuente son Nike, Adidas, Puma, Billabong
y Quicksilver, de las cuales compra méas polos, chompas y zapatos. Unos factores
importantes para él cuando va a comprar y que una prenda de su gusto debe tener son la
calidad, precio y prestigio de la marca. Al resaltar un tema ya tocado, nos menciona que solo
compraria prendas de marcas caras en caso tuviera el dinero, pues nos da entender que no
estaria por la labor de hacer un esfuerzo de una prenda de tal valor que supera su realidad
econdémica. El asesoramiento para €l acorde a su proceso de compra no lo ve necesario
porque interfiere en la busqueda de algo que en realidad le guste a él y considera que le hace
perder tiempo. En ocasiones como reuniones, matrimonios, entre otros, si tiene dificultades
en la manera de cobmo combinar una prenda, pero solo por el tipo de colores, es decir, la
escasez de una prenda que complemente su outfit, pero solo por el tema de estética de

colores.
e Entrevista N°11: Milagros Vargas

Milagros nos menciona que las prendas que le gustan sin importar su precio son Forever21,
Mango y Sybilla, las cuales para este caso son aquellas que frecuentemente utiliza. Sin
embargo, las prendas que normalmente adquiere son aquellas deportivas para estar en la
universidad, alguna formales como blusas, pantalones, blazers para el trabajo, pero
tratandose de eventos exclusivos o que no son muy usuales o frecuentes, compra los primeros
que ver por el tiempo. Le da mucho énfasis en la calidad como factor importante, pues si se
basa en ello considera que es un bien que le va a durar mucho tiempo. No obstante, las
prendas de marcas prestigiosas o caras cubren ese factor mencionado y para un evento formal
0 poco usual si, pero no para utilizarlo el dia a dia. Una dificultad que ella encuentra cuando
compra es la escasez de una prenda o accesorio que acorde a su gusto no se encuentre
disponible en la tienda de ese mall, sino en otro, el cual en ir y buscar es una pérdida total
de tiempo y ante situaciones como eventos exclusivos no hay forma que se de ese tiempo.
El asesoramiento si debiese mejorar porque en algunos casos uno no sabe qué outfit armar y
vendria bien una persona que te diga que atuendos puedes formar basados en las prendas
disponibles de la tienda. Los problemas que tiene y considera que otras personas también
cuando va a asistir a reuniones, fiestas entre otros, es la limitacién de prendas, ya que nos
comenta que Instagram estd muy de moda y las personas que suben fotos no pueden aparecer
con lamisma prenda u outfit, lo cual repercute en el simple hecho de querer adquirir y utilizar

muchas mas prendas.
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e Entrevista N°12: Karla Ponce

Karla prefiere las marcas como Zara, H&M, Mango y Gap, de las cuales no les da mucho
énfasis en el precio, cabe resaltar que las mencionadas son aquellas que utiliza
frecuentemente de las cuales los zapatos, pantalones, blazers y blusas son las prendas que
compra. Desde su punto de vista, el precio y calidad como principales factores que influyen
en su proceso de compra y blsqueda de prendas, asimismo, si comprase prendas de marcas
caras por el simple hecho del gusto que ella tenga sobre ellas y que se vea bien con ellas,
pero solo para uso especifico segin eventos poco usuales. Los colores son una de las
dificultades que le incomoda y que no haya descuentos para poder aferrarse a la prenda que
quiere en momentos cuando no tiene dinero, por otro lado; considera que el asesoramiento
debe ser oportuno y muy importante para dar el soporte a la persona de qué tipo de prendas
les guedan mejor acorde a tus gustos. En sus diversos compromisos, no tiene la

disponibilidad de utilizar una prenda por la limitacion en su guardarropa o porgue ya las uso.

e Entrevista N°13: Osvaldo Venturo

Osvaldo nos indica que frecuentemente le sucede que compra una prenda y no la vuelve a
usar, tal vez porque ya pasé de moda y la prenda en si la tiene guardada y cuando le quiere
dar un uso simplemente ya no le queda y no sabe qué hacer con ella. Las marcas que le
gustan sin importar el precio son Adidas, Nike, Pionier, Converse y las marcas que compra
frecuentemente son las mismas mencionadas. Asimismo, las prendas que compra son
dependiendo las estaciones, por ejemplo, en verano ha comprado muchos shorts de los cuales
segun la temporada de verano que es muy corta muchos de ellos no les ha dado un buen uso
y ahora con el cambio de clima tal vez quisiera recuperar cierta parte de la inversion para
adquirir nuevas prendas para el invierno. No tiene gustos en marcas prestigiosa, pero si fuera
para una ocasion poco usual si buscase utilizar una de estas. Una dificultad en su bdsqueda
de una prenda es que no haya su talla y considera también que el asesoramiento en ciertas
ocasiones no es muy bueno, ya que muchas veces ha tenido que recurrir él solo en buscar
una solucién a su problema. Como principal dificultad ante ocasiones donde amerita un
atuendo excepcional, dificilmente encuentra la prenda ideal, este en el caos de camisa, las

cuales no compra mucho, como también resalta que en viajes suele desear adquirir una
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prenda y suele estar mas cara. Hace énfasis en que muchas personas incluido él recurre a
adquirir una prenda para un Gnico uso y que mejor forma de ahorrar que alquilando una

prenda que solo usaras para esa ocasion en especial
e Entrevista N°14: Rolando Cayo

Rolando utiliza marcas como John Holden y Baronet como principales, ya que para €l darle
énfasis en si la prenda te gusta o no es lo mejor. las marcas que él utiliza a menudo son las
mencionadas anteriormente por el simple hecho de que se encuentra laborando, pero no deja
de lado a aquellas como Nike y Bruno Ferrini de los cuales solo compra polos, camisas,
zapatos y todo lo que complementa un outfit formal y/o casual. Entre sus factores
importantes al momento de comprar, considera el presupuesto de la persona para poder
aferrarse a pagar por una prenda que tenga calidad y prestigio, por ejemplo, nos menciona
que si comprase en Gucci 0 Armani si es que la ocasion amerita este tipo de prendas y si
tiene el presupuesto. Cuando va a comprar las dificultades que presenta es que la gente no
es muy amable para poder asesorarte cuando necesita ayuda para buscar la prenda que quiere
y por ello considera que si se debiese mejorar el asesoramiento para ayudarlo en ese tipo de

ocasiones cuando no tiene idea de que prenda iria mejor con lo que él planea vestir.

Ademas, resalta que en ocasiones donde amerita una vestimenta muy formal, tiende a tener
sus prendas como camisas guardadas porgue solo las ha usado una vez. La imagen que uno
demuestra como persona y la manera en cémo se viste influye en la percepcién de las

personas como también el valor que uno se da, asimismo.
e Entrevista N°15: Roberto Hyldebre

Roberto nos comenta que las marcas que le gustan sin importar su precio son Tommy
Hilfiger, Vans, Nike y Adidas. La que utiliza frecuentemente estan relacionadas al género
urbano como, por ejemplo, Nike, Adidas y Quicksilver, de las cuales las prendas que compra
son polos, camisas y zapatillas, pero en ocasiones poco usuales zapatos de vestir, camisas y
pantalones chinos o de vestir. No estaria dispuesto a comprar una prenda de una marca cara,
ya que no le ve diferencia alguna en ellas, no lo utilizaria el dia a dia porque dificilmente
uno se percata en la marca que otro usa, pero por otro lado es el status que una persona siente
como medio para poder llamar la atencion. Las dificultades que presenta Roberto cuando va

a comprar es la variedad de colores y las tallas que considera factores esenciales para poder
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seguir y culminar su proceso de compra. El asesoramiento es muy bueno, pero considera que

no es muy necesario enfocarse en otorgarlo en las tiendas de ropa.

Por otro lado, los problemas que presenta cuando va a salir a una ocasion exclusiva por asi
decirlo, estan orientadas a no tener las suficientes prendas para variar, pero, aunque sea un
problema, no alquilaria la prenda de otra persona, pero si otorgaria las suyas en alquiler para
recibir dinero a cambio, siempre y cuando estén acordes a sus gustos y que la prenda sea
devuelta en perfectas condiciones. Finalmente, para él las personas se preocupan mucho por
su apariencia basada en los outfits que presentan por siempre querer estar a la moda con las

nuevas tendencias y por ser algo esencial que resalte la imagen personal de uno.
e Entrevista N°16: Sergio Melgar

Sergio nos comenta que le gusta Zara como principal marca y no le toma importancia al
precio de las prendas. Sin embargo, las marcas que el usa frecuentemente son DC, Billabong
y Cats, de las cuales las prendas que compra son méas que todo polo, una camisa o algo que
le permita sobresalir y causar una buena impresion en ocasiones poco usuales. Por esto,
como principales factores relevantes en su compra es la calidad y talla de la ropa por encima
del precio que es el ltimo factor que ve. Las marcas prestigiosas caras las usaria si tuviera
el dinero para poder aferrarse a tal adquisicién y solo le daria uso en eventos poco usuales y
no frecuentemente. Entre los disgustos en su proceso de compra, en accesorios que no
encuentre algo que combine con la ropa o0 que no encuentre algo segun su gusto porque los
accesorios para hombres son muy dificiles de encontrar, con respecto a la ropa que no haya
su talla o que no le guste el disefio y que el stock sea limitado en las tiendas. Se deberia
mejorar el asesoramiento en las tiendas haciendo referencia al acompafiamiento de una
persona que te ayude a encontrar lo que estas buscando y cémo combinarlo, Como problemas
al momento de salir a reuniones, fiestas, entre otros, Sergio nos comenta que muchas veces
sus inconvenientes van orientados al dresscode, ya que te especifican que tipo de prendas
usar y en algunos casos le ha pasado que no tiene ese tipo de prenda en su guardarropa y si
lo tuviera no es algo con lo que quisiera ir. Considera que el uso de una prenda a promover
en alquiler si fuera accesible y si estuviese dispuesto a usar, también lo prestaria recibiendo
un dinero por ello si fuera una persona cercana, si fuera un desconocido un seguro es 1o mas
fiable para él. Finalmente, es muy importante la buena impresion y por ello las personas le

dan mucha importancia a la maneray el tipo de prendas que usan el dia a dia.
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e Entrevista N°17: Alen Barboza

Alen nos menciona que las marcas que le da importancia sin importar el precio son Nike,
Adidas, Reebok, Tommy Hilfiger, Quicksilver y DC, de las cuales son las mismas que utiliza
frecuentemente, pero para eventos formales o poco usuales usa Armani. Las prendas que
frecuentemente compra son polos, camisas, pantalones de vestir, jeans, zapatillas y zapatos.
Los factores importantes al momento de comprar son para él que la prenda le quede bien que
para su caso es algo muy complicado, que haya variedad de colores, pero el precio no
necesariamente si esta buscando algo en especifico. Una marca prestigiosa si estuviese
dispuesto a pagar porque causaria buena impresion y por el estatus. Por otro lado, las
dificultades o disgustos en la busqueda de una prenda y accesorio estan orientadas a la talla
o color de la prenda y en los accesorios que no es lo que esperaba, por ello, cree que deberia
mejorar el sistema de asesoramiento como principal medio de solucién ante sus
inconvenientes descritos. Ademas, resalta que en eventos muy formales tiende a no encontrar
la prenda u outfit completo, por ejemplo, un esmoquin para poder asistir y dar una buena
impresion, por esta razon, si estuviese dispuesto a utilizar la prenda de otra persona para salir
de apuros y por algo que solo la va a usar para un evento poco usual es la mejor opcion
porque evita generar un gasto innecesario por una prenda que lo va a utilizar pocas veces.
Sin embargo, considera que prestar él una prenda suya seria un tema muy personal y tendria
miedo de como seria devuelta su prenda o accesorio, caso contrario si contara con un seguro

que respalde el valor de bien si lo hiciera.
e Entrevista N°18: Paulo Bravo

Paulo menciona que las marcas de su preferencia son Gzuck, DC y Element pero por lo
general las prendas y marcas que mas utiliza son polos Index y Gotcha. Ademas, menciona
considera que para comprar una prenda los factores a considerar son precio y calidad, por lo
cual esta dispuesto a comprar una prenda de marca si es que tuviera el dinero necesario.
Cuando va a comprar le disgusta que las empresas que venden ropa elevan mucho los precios
de la prenda lo cual hace dificil comprarlas, como también que los asesores de ventas no te
ayudan o dan el soporte adecuado, ya que se encuentran realizando otras actividades.
Manifiesta que el problema que afronta al momento de asistir a un evento es la falta de
prendas para esa ocasion. Por Gltimo, mencionar que las personas ahora se preocupan mas

por la ropa que utiliza.

128



e Entrevista N°19: Shadia Jimenez

Shadia comenta que las prendas que utiliza mas y que son de su agrado son Index y
Forever21 siendo jeans polos y zapatillas las prendas que mas compra. Considera que los
factores claves para comprar una prenda son que se encuentre en tendencia y el precio.
Ademas, estaria dispuesta comprar una prenda de una marca prestigiosa. Le disgusta que al
momento de ir a comprar las tiendas eleven mucho el precio de la ropa haciendo dificil
comprarlas como también considera que la atencion en las tiendas debe mejorar ya que los
vendedores no se encuentran en el momento que se les necesita. Cuando asiste a un
compromiso no encuentra una prenda que combine con la ropa que actualmente tiene. Por
ultimo, cree que ahora las personas se preocupan un poco mas en la ropa que usan, ya que

ahora siguen con mas detenimiento las tendencias en la moda.
e Entrevista N°20: Kristel Collazos

Kristel comenta que las marcas de ropa que mas les gustan y utiliza son Adidas, Zara, Nike
y H&M. Compra con mas frecuencia polos, jeans y vestidos en raras ocasiones vestidos.
Considera que un factor para tener en cuenta para comprar una prenda son el modelo y la
calidad. Se encuentra dispuesta a comprar una prenda de una marca prestigiosa siempre y
cuando esta le guste mucho o tenga un evento importante. Le molesta que cuando va a
comprar zapatos no encuentra tallas y la falta de asesores en las tiendas, por lo que considera
que la atencion en las tiendas de ropa debe mejorar. Su principal problema se da cuando
tiene que ir a un evento formal ya que no tiene mucha ropa de este estilo. Al consultarle
sobre si ahora las personas se preocupan por el tipo de prenda que utilizan contest6 que la
ropa da un estatus y por ello se preocupan mas por la forma de vestir.

e Entrevista N° 21: Aaron Grados

Las marcas de ropa que le agradan son Tommy Hilfiger, Huntington y Toms, sin embargo,
la que utiliza con mayor frecuencia es Tommy Hilfiger. La prenda que mas compra son
camisas y pantalones semi formales. Considera que la calidad y que el disefio le llame la
atencion son las factoras clave para realizar la compra. Estaria dispuesto a adquirir una
prenda de una marca prestigiosa. Le incomoda que cuando va a comprar ropa que los
vendedores lo presionen, esto a su criterio deberia ser un objetivo de mejora para las tiendas

de ropa. El principal problema que afronta al asistir un evento es que olvida revisar si tiene
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zapatos dispones que combinen con lo que usard. Por ultimo, considera que ahora las

personas se preocupan mas por su vestir y las marcas de ropa que utilizan
e Entrevista N°22: Piero Ruidias

Las marcas de ropa que le agradan a Piero son Doo Australia, Billabong, Quicksilver, entre
otrasy son estas mismas, las marcas que usa frecuentemente. El prefiere un estilo mas casual,
cdémodo, como polos oscuros de preferencia negros y pantalones jeans, camisas de buen
material y colores para el trabajo. Piero considera que es importante que exista una
diversidad de prendas al momento de realizar una compra de ropa y estaria dispuesto a pagar
precios alto para atuendos u ocasiones especiales. Lo que mas les disgusta cuando va a
compra ropa, es que no exista su talla, no utiliza el servicio personalizado de las tiendas y en
las ocasiones especiales el prever su outfit para no tener inconvenientes. Considera que
definitivamente las personas hoy en dia preocupan por su outfit, debido a que la imagen

personal es muy importante.
e Entrevista N°23: Andrea Valdivia

Las marcas que mas compra Andrea son de galerias de gamarra, Topitop y marcas no tan
conocidas como “MeliDel” y “Clarisa”, las marcas que mas utiliza son Topitop y Clarisa, le
gusta comprar jeans, top, ropa holgada y vestidos. Ella considera al momento de comprar
ropa las 3B, es decir, Barato- Bonito- Buena y que los accesorios no sean de mala calidad
porque le producen alergias, ella evalia mucho la calidad de la ropa. Andrea estaria dispuesta
a pagar precios altos por ropa que le guste. Lo que le disgusta al momento de comprar, es la
mala atencidon que brindan a veces las tiendas y las “mentiras™ que dicen las vendedoras para
vender las prendas, por este motivo, ella considera que se debe de mejorar la atencion y
asesoramiento en tiendas. Es muy importante que el personal sea carisméatico y sepa

desempefiarse. En sus compromisos, muchas veces no consigue las prendas que desea.
e Entrevista N°24: Valery Valdivia

Las marcas que mas compra valery son Topitop, Index, H&M vy en ciertas galerias, sus
marcas que mas utiliza con Topitop y Index y galerias de ropa como gamarra debido a que
no gasta mucho en ropa. Ella compra mas pantalones, faldas y polos cortos. Los factores
importantes que considera son el precio, calidad y marca. No estaria dispuesta a pagar un
alto precio por una ropa exclusiva pero si de un accesorio. Lo que le disgusta al momento de

ir a comprar es la mala atencion que brindan los vendedores de tienda y la demora que se
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produce al momento de pagar el producto. Si se debiese mejorar la atencion en las tiendas y
sobre todo en las prestigiosas ya que son marcas muy grandes que deben cumplir este
requerimiento de una buena atencion al cliente. Lo mas dificil para ella se conseguir en una
ocasion especial es conseguir la ropa que le guste junto a un buen precio. Por Gltimo, si

considera que las personas se preocupan en su apariencia, aunque sea en algo minimo.
e Entrevista N°25: Karen Garcia

Karen nos comenta que utiliza frecuentemente las marcas como Nike, Adidas y las marcas
dentro de Saga Falabella y Ripley. Asimismo, las prendas de estas marcas que compra son
jeans, casacas Yy polos, pero en eventos poco usuales vestidos y tacos. Entre sus factores
importantes que influyen en su decision de compra es el gusto en si de la prenda como
también la calidad dejando por ultimo al precio, ademas, no le llaman la atencién las marcas
caras porgue las considera simples. Por otro lado, las tallas son uno de sus principales
problemas que intervienen en la bldsqueda de una prenda ideal para ella, por esta razon,
considera que, si se debiese mejorar el asesoramiento, ya que en su basqueda de formar un

conjunto u outfit en especifico no tiene el soporte que ella quisiera para poder lograrlo.
e Entrevista N°26: Ximena Huamanchumo

Ximena considera esenciales las marcas como Adidas, Nike y Mango como aquellas donde
no vale mucho darle un énfasis al precio, de las cuales son aquellas también que utiliza
frecuentemente. Entre sus prendas que frecuentemente compra son los jeans, casacas,
chompas, de los cuales los factores relevantes para ella son solo en base a la calidad, sin
embargo; en marcas prestigiosa, no estaria dispuesta a usarlas y no considera que dichas
prendas tienen lo que ella podria encontrar en una marca peruana. Como dificultades en la
busqueda de prendas presenta uno sumamente relevante orientado a las tallas y la calidad o
tipo de material con el que este hecho, ya que prefiere las marcas mencionadas anteriormente
en lugar de las fast fashion como Zara o Forever 21 por un tema de costo beneficio haciendo
énfasis en el precio de estas Gltimas marcas mencionadas. El asesoramiento al momento de
la compra depende de la persona, para ella no, prefiere buscar algo por ella misma y de ser

el caso que quiera una ayuda con un conjunto si estuviese dispuesta a solicitar ayuda.

Ximena resalta que en sus eventos poco usuales tiene dificultades al buscar una prenda en

si, ya que dependiendo el tipo de vestimenta para la ocasion presenta limitacion en las
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mismas que tiene y tendria que recurrir a comprar nueva. Por Gltimo, una buena imagen e

impresion son los factores que determinan la preocupacion de las personas en vestirse bien.
e Entrevista N°27: Nicole Arévalo

Nicole nos comenta que sus principales son Zara, Sybilla, Index en los cuales no les toma
mucho énfasis en el precio. las marcas que mas utiliza son Doo Australia, Sybilla e Index,
de las cuales compra frecuentemente, chompas, polos basicos y jeans. Entre los factores
importantes toma en consideracion que entalle bien y la comodidad. Asimismo, la utilizacion
de una prenda de una marca cara dependera de si le gusta o si vale la pena pagar dicho precio.
Por otro lado, entre los disgustos al momento de comprar su ropa esta el desorden que se
tiene en las prendas y la pérdida de tiempo en la busqueda de una en especifica y que
considera que se deberia mejorar el asesoramiento. Entre sus problemas cuando sale a
eventos poco usuales o compromisos es no encontrar la ropa adecuada para la ocasion
Finalmente, las personas se preocupan mucho por sus outfits dependiendo de las tendencias

por temporadas.
Entrevista a Expertos
e Julio Cesar Cabanillas (Ingeniero de Sistemas)

El ingeniero Julio Cesar menciona que el desarrollo de la aplicacién es lo que demandara
mayor tiempo, teniendo en cuenta que esta debe estar bien pulida atravesando distintas
etapas como prototipado, muestras del producto final entre otras, por otro lado, la pagina
web no necesita tanto tiempo de desarrollo sin embargo para que esta y la aplicacién se
complemente se necesitaria 2 meses en promedio. Se extenderia el proceso si es que la pagina
y la aplicacion necesitaran una herramienta predictiva aproximadamente 3 o 4 semanas
adicionales, teniendo en cuenta que se tendria que trabajar con un especialista sobre el
aspecto que se quiera predecir que en el caso de ropa seria un modista. Ademas, menciona
que aproximadamente el desarrollo costaria 2800 soles suponiendo que esta sea sencilla y
no tan especifica. Por otro lado las actualizacion depende de la retroalimentacidn que brindan
los usuarios , ya que probablemente en las dos primeras semanas del lanzamiento de
aplicacion de la pagina web se deberan lanzar actualizaciones o parches por algunas errores
que por lo general suelen presentarse al momento del lanzamiento una vez transcurra esas
primeras semanas y tanto la aplicaciéon como la web se encuentren mas estables el tiempo de

actualizacion sera mensual y tendria un costo promedio 950 soles .
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e Daniela Martell (Asesora de venta de Forever 21)

La Asesora de ventas, Daniela Martell nos comenta que el sector de moda se encuentra en
constante cambio, pero siempre se busca fijar la tendencia en una moda antigua o en algo
especifico. Las clientas la buscan més para asesoramiento de outfit, cuando quieren una
prenda especifica para un evento u ocasion en particular. Las personas no compran mucho
por el precio o porque prefieren las ofertas, pero muchas personas aceptan pagar cualquier
precio si es que les gusta mucho la prenda o necesitan comprarla para el momento que tienen.
No compran una prenda cuando no saben con qué combinarlo o no se sienten seguros de
usarlo. Los factores que influyen en la decision de compra son, el precio, la ocasion para
usar la prenda y tendencia. Muchas personas van a comprar con la idea de que van a comprar
y otras van a buscar lo que necesita. La fecha en donde mas se venden son en navidad, fiestas
patrias, cyber days, ofertas, liquidacion. Las personas pueden gastar en promedio 500 soles
si es que tienen planificado la compra y si es solo para alguna ocasion, pueden gastar hasta
200 - 250 soles. En la tienda lo que mas venden son la ropa urbana, vestidos, polos, top,

accesorios, y buscan asesoramiento.

Preguntas al Publico

1 ¢Qué marcas de ropa son las que te gustan sin importar su precio?

2 ¢Cudles son las marcas de ropa que utilizas frecuentemente?

3 ¢ Qué tipo de prendas son las que frecuentemente compras?

4 ;Qué factores consideras importantes cuando vas a comprar una prenda?
5 ¢Qué es lo que te disgusta cuando vas a comprar ropa?

6 ¢ Consideras que se deberian mejorar la atencién en las tiendas de ropa?

7 ¢Qué dificultades afrontas en tus diversos compromisos (¢ Fiestas, compromisos, eventos,

etc.?
8 ¢ Estarias dispuesto a alquilar una prenda?

9 ¢Consideras que las personas se preocupan por el tipo de prendas u outfits que se utilizan?
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