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Resumen

El presente plan de negocio tuvo por objetivo principal: Determinar la viabilidad de un e-retail
de pijamas para usuarias de internet de 18 a 45 afios del nivel socioeconémico A-B del distrito
de Chiclayo - Lambayeque, periodo 2016-2017, originandose por dos motivos, el primero la
falta de posicionamiento en la mente del consumidor una marca especifica de pijamas y segundo
el auge del comercio electronico. El plan de negocio fue elaborado con una metodologia basada
en una guia de fuentes primarias y secundarias, con la aplicacion de una encuesta virtual a 338
participantes con el objetivo de determinar los gustos, preferencias, formas de compra, motivos
y usos que se les da a las pijamas. Los resultados permitieron identificar que el 50.3% de las
encuestadas tienen de 0 a 3 horas libres al dia, siendo los e-retails una opcion factible para
realizar sus compras; ademas de ello, el 48.82% esta dispuesta a cambiar su pijama por una
nueva. Cabe mencionar que 60.95% de ellas efectud el pago con tarjetas crédito o débito y
realizo la mayoria de sus compras en fechas especiales como el dia de la madre, navidad y 28
de julio (55.33%). En el plano econdmico la empresa muestra rentabilidad con ventas estimadas
de 2726 unidades de pijamas durante el primer afio, a un precio promedio de venta de S/.52.4
nuevos soles. Cuyos indicadores arrojan segun el resultado econdmico un VANE de
S/.329576.8 y un TIRE de 78.92%, por el lado financiero un VANF de S/358908.39 y un TIRF
de 175%.

Palabras clave: Plan de negocios, Viabilidad, Negocios en internet, Tienda en linea, Ropa de

dormir, Mujeres.

JEL: M1, M13, L67



Abstract
This business plan had as main goal: determine the viability of an e-retail for pajamas for
Internet users aged 18 to 45 years of the socioeconomic level AB of the district of Chiclayo -
Lambayeque, period 2016-2017, in the wake of two reasons, the first the lack of positioning in
the mind of the consumer a specific brand of pajamas and second the rise of electronic
commerce.
The business plan was developed with a methodology based on a guide of primary and
secondary sources, with the application of a virtual survey of 338 participants with the objective
of determining the tastes, preferences, forms of purchase, motives and uses that are given to
pajamas. The results allowed us to identify that 50.3% of the respondents have between 0 to 3
free hours per day, with e-retails being a feasible option to make their purchases; In addition,
48.82% are willing to change their pajamas for a new one. It is worth mentioning that 60.95%
of them made the payment with credit or debit cards and made the majority of their purchases
on special dates such as Mother's Day, Christmas and 28 of July (55.33%).
On the economic level, the company shows profitability with an approximate sales of 2726
pajamas units during the first year, at an average sales price of S /.52.4 nuevos soles. Whose
indicators show, according to the economic result, ENPV of S / 329576.8 and an EIRR of
78.92%, on the other hand the financial one a FNPV of S / 358908.39 and a FIRR of 175%.

Keywords: Business plan, Feasibility, Internet business, Online store, Sleepwear, Women.

JEL: M1, M13, L67
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I Introduccion

Desde la aparicion del comercio electronico a principios de los afios 90, Dan Khon, un
joven empresario de 21 afos que dirigia la web Netmarket, comercializd por primera vez en la
historia un CD de Sting, realizando la primera transaccion segura del mundo por encriptacién
PGP (Pretty Good Privacy o en espafol Privacidad Bastante Buena). (Shopify.com ,2015)

Poco a poco las innovaciones tecnoldgicas comerciales fueron implementandose a lo
largo de la década desarrollando asi el e-commerce, un medio muy importante para el
consumidor actual, que le permite adquirir bienes y servicios sin salir de su hogar ahorrando
tiempo y esfuerzo.

En el actual contexto tecnolégico comercial, surge la idea de combinar el e-retail (tienda
electronica) y la moda; un factor que influye en todas las personas, sin importar el sexo, edad o
poder adquisitivo. La demanda actual de la moda exige constantemente disefio, calidad y lo
ultimo en boga, todo esto gracias al internet, se conocen las tendencias de moda en cualquier
parte del mundo. Los grandes impulsores de esta revolucion son las tiendas virtuales en las que
se puede encontrar prendas de vestir de Gltima moda a un precio accesible, con entrega a
domicilio evitando salir de compras.

En un estudio realizado en Per( y publicado por la BBVA Reserch (2016) (Banco
Continental), sostiene que el incremento de la demanda se debe a factores como el mayor
cuidado personal, la preocupacion por la apariencia, el gusto por estar a la moda y el factor méas
importante el poder adquisitivo, eso si siempre cuidando la economia.

Segun IPSOS (2016), el 22% de la poblacion peruana con acceso a internet ha comprado
algun producto y/o servicio por internet, fueron vestimenta y calzado un 30% del total de las
transacciones, ademas hay que resaltar que Per( se ubica como sexto comprador electronico a
nivel de la region Sudamericana y los primeros lugares se encuentran Brasil, México,
Argentina, Chile y Colombia. Incluso publicaron que, el nUmero de compras en linea ha
despegado aceleradamente en los Gltimos afios. Desde el 2015, se estima que las ventas por
internet aumentaran 15% por afio y en promedio US$2300 millones por este tipo de comercio.
(Camara de Comercio de Lima CCL, 2015).

Un sondeo realizado por Pago Efectivo, en las diferentes provincias del Pert, publicd
que: 38% de los pedidos son efectuados a traves de compras en linea; 55% de los compradores
en linea son nativos digitales; 55% usan aplicaciones en los dispositivos moviles, ademas 52%

menciond comprar en tiendas internacionales y 48% compra en tiendas online peruanas.
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Finalmente 48% de los usuarios de aplicaciones mdviles han asociado su tarjeta de crédito o
débito a las aplicaciones de un Smartphone o Tablet. (EI comercio, 2016)

En la entrevista realizada por el diario Gestion (2017) al Gerente de Estudios especiales
de la empresa de investigacion CCR; se menciono que las ciudades con mas compran on-line
de los nativos digitales (de 27 a menos afios de edad) son: Lima, Arequipa, Trujillo y Chiclayo,
agregd también que es necesario entender, guiar y prepararse como empresa para atender las
nuevas necesidades.

El investigador evidencio a nivel local escasas publicaciones de planes de negocios de
comercio electronico de ropa de dormir, pero si existen publicaciones de comercio electronico
de ropa casual. En el mercado local con respecto a los pijamas, los disefios mantienen el mismo
modelo desde hace mucho tiempo. Existen pijamas de distintos precios, las mas econdémicas
tienden a ser de modelos estandar y de baja calidad; también se observo que la industria china
ha saturado el mercado local con respecto a este producto. Los lugares donde se venden las
pijamas son escasos, limitando la oferta y la variedad de las mismas, aun el comercio es
mayormente tradicional, directamente con el vendedor minorista. Ademas, el investigador a
través de un sondeo rapido de mercado obtuvo que las personas también reemplazan la ropa de
dormir con camisetas o shorts o la recambian cuando la pijama es muy antigua.

Bajo estas condiciones del mercado, se formulé la siguiente pregunta: ;Cuéan viable es un
plan de negocio para la creacion de un e-retail de pijamas para damas, distrito de Chiclayo,
Lambayeque, periodo 2016-2017?

Se plantearon los siguientes objetivos especificos:

a) Plantear la viabilidad estratégica para la creacion de un e-retail de pijamas para
damas en el distrito de Chiclayo.

b) Analizar la viabilidad de mercado y demanda para la creacion de un e-retail de
pijamas para damas en el distrito de Chiclayo.

c) Analizar y determinar la viabilidad técnico- operativa para la creacion de un e-
retail de pijamas para damas en el distrito de Chiclayo.

d) Establecer la viabilidad organizacional para la creacion de un e-retail de pijamas
para damas en el distrito de Chiclayo.

e) Analizar la viabilidad econdmica- financiera para la creacion de un e-retail de
pijamas para damas en el distrito de Chiclayo.

Este plan de negocios busca abastecer el mercado con pijamas de calidad y disefios
innovadores, rompiendo los esquemas del tradicional pijama, por prendas que al ser

confeccionadas con detalles femeninos realzan la belleza de la mujer a la hora de dormir.
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Ademas, es necesario utilizar las ventajas de las redes sociales para llegar al cliente y realizar
ventas; el proyecto da la posibilidad de expandir la linea, con articulos y productos relacionados
con el buen dormir.

Para el desarrollo de la investigacion se utilizaron dos técnicas: la encuesta y la
revision bibliogréfica, la primera para recoger informacién del mercado y la segunda
para establecer el marco tedrico de la tesis. Como instrumento se utilizé un cuestionario
virtual de 14 preguntas a 338 mujeres edades de entre 18 y 45 afios, sobre gustos,
preferencias, usos, lugares de compra, tiempos libres enfocado a la ropa de pijama.

La venta de pijamas puede considerarse un negocio irrelevante, sin futuro o de
baja rentabilidad. La falta de creatividad, el miedo a lo nuevo o al fracaso han estancado
al mercado en el sector pijamas, desaprovechando la oportunidad del canal de ventas
en linea. La falta de iniciativa 0 mediocridad de muchos negocios fisicos dedicados a
este segmento, sumado al no alinearse a las nuevas tendencias de comercio electrénico
pueden significar pérdidas de dinero tanto en ventas reales como potenciales. He alli
donde el investigador decidié poner a prueba su idea de negocio: “venta de pijamas en
linea”.

Las cuestiones logisticas, derivadas de este tipo de negocio, pueden haber sido
otra de las razones por las cuales aun no se lleva a cabo: la distribucion de pedidos
dentro de un area geografica es todo un reto para la compafiia que asume este tipo de
ventas; sin embargo los beneficios de este modelo es que ofrece un sistema claro,
ordenado y preciso de las ventas en tiempo real credndose histéricos de ventas e
informacion derivada de la aceptacion de ciertos productos por parte de los
consumidores; creandose asi una plataforma de ventas que brinda la oportunidad de
diversificarse segun los requerimientos de la demanda; he alli donde nace la posibilidad
de vender practicamente cualquier cosa, con tan solo dos ingredientes: una base de datos
y la confianza de los clientes.

Lamentablemente el segmento de pijamas aun no ha migrando al internet como
se debe, dicho esto y habiéndose descubierto una grieta en la oferta disponible los
nuevos consumidores requieren nuevas formas de venta ya sea en el precio, plaza,
promocion o producto, dentro de un sistema que se adapta a estas sin generar mayor
costo para la empresa, disponible las 24 horas del dia, todos los dias generando ingresos
todo el afio.

Ciertos indicios empujaron a la iniciativa del investigador, basadas en

experiencias previas realizadas en diferentes escenarios o cambios del mercado como:
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. Iniciativas de negocios colombianas de lenceria.

. Iniciativas de negocio de venta de ropa y accesorios en linea peruanas.

. Incremento de las ventas en linea a lo largo de los afios en Perd.

. Grandes cadenas de retail que fortalecen y promocionan sus plataformas

virtuales de compra y cada afio van ganado terreno en los consumidores a pesar
de las dificultades logisticas.

. Mayor confianza en las compras en linea por parte de ciertos consumidores.

. Observacion, cuestionamiento y creatividad: al analizar la realidad local e
identificar que los negocios de piyamas contindan utilizando los canales
convencionales de venta.

. Inspiracion propia del investigador: al poner a prueba una idea bajo la estructura

del plan de negocio.

La principal motivacién del mercado para la compra de un pijama es la sensacion de
comodidad. Esta decision depende de los gustos de quien compra, influyendo factores como:
textura, colores, estampados, cortes, telas, acabados, ornamentos y el uso que se le dé: ya sea
para estar abrigados, frescos durante el verano o en la intimad de pareja (este el inico momento
donde la pijama adquiere un matiz social). Estas prendas tienden a mostrar la individualidad
de quien la luce, ya que al ser usada para uno mismo se disfruta a nivel personal. Dicho esto,
existe mercado para las pijamas ya que: la variedad de personalidades es proporcional al
namero de pijamas que se pueden crear, uno mercado donde los clientes digan yo soy esta
pijamay la compren.

La necesidad de compra de una pijama, al igual que cualquier otra prenda de vestir,
depende del gusto de cada persona y esta fundamentada en la excusa de dejar de usar cualquier
cosa para dormir a modo de pijama. El publico no tiene la necesidad real de comprar una
pijama, facilmente puede dormir con lo que sea pero, a diferencia de otras prendas que se
encuentran en un armario (muchas veces sin uso), la pijama sera usada, siendo esta otra razon
que justifica la compra, ya que en algin momento del dia se tendra que dormir.

Ademas, la pijama es un articulo que tiene impacto en el bienestar de las personas, con
respecto a la salud mejora la calidad de suefio, genera bienestar y influyendo directamente en
la calidad de vida; estd demostrado que un inadecuado suefio tiene repercusiones en el
rendimiento laboral, académico; ademas, al ser una prenda de uso propio y de eleccién personal
puede mejorar el autoestima de la usuaria. Finalmente es necesario afirmar que el mercado de

los pijamas muy dificilmente desaparecera por las siguientes razones:



. La gente duerme y necesita ropa para dormir.

. La gente quiere usar algo comodo dentro de su casa, ya sea para estar o
haraganear.

. Es una excelente opcion de regalo cuando no se sabe que regalar.

En la actualidad no es necesario descubrir la p6lvora solo hay que vender en
formas creativas que se adapten al cambio y caprichos de los consumidores, ideas muy
atrevidas salen al mercado y son comerciales, un ejemplo: es el ladrillo de arcilla marca
Supreme valorizado en aproximadamente 900 délares. Todo es posible, todo se vende,
todo se compra. ¢Es la idea de una tienda de pijamas en linea tan descabellada?

18
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Il  Marco teérico

2.1 Antecedentes

Canossa (2019) concluye en la investigacion: “El negocio electronico y la gestion de
empresas en Costa Rica”, que el comercio electronico tiene una alta complejidad e involucra
todas las actividades de la gestion empresarial. Es un tipo de negocio que requiere de constante
actualizacién y uso de las nuevas tecnologias para la correcta interaccion entre las empresas y
los clientes, brindando informacion efectiva, oportuna y conveniente. La busqueda de los
cambios en el entorno es fundamental para reconocer nuevos segmentos y enfocarse en las
necesidades que los clientes tienen. Los pilares en el negocio electronico son: los proveedores,
la velocidad de las entregas en el tiempo estipulado y la capacidad de la tienda virtual para
comunicarse con el cliente. Finalmente, todas las acciones relacionadas al comercio electronico
deben estar controladas para verificar el impacto de éstas, sobre los clientes a favor de la mejora
continua.

Lopéz (2018) en la investigacion “Alma de prenda SAC, Una empresa especializada en
la fabricacion y venta por catalogo de lenceria fina unisex, ubicada en Lima — Pera”, que la
venta de lenceria unisex por catalogo (ropa de dormir, ropa interior masculina y femenina) es
rentable y es una gran oportunidad de inversion sin embargo considera de vital importancia
para reducir los costos en las prendas, la obtencion de maquinaria industrial y automatizada
para la produccién de la ropa.

Para posicionar la marca, es necesario variar constantemente las prendas e invertir en
publicidad a través de las redes sociales. Es importante que las empresas dedicadas al rubro de
textiles adquieran un taller de confeccién a medida que los pedidos se hagan mayores y
aprovechar la reduccion en costos. Asi mismo el uso de las redes sociales posibilita llegar a una
mayor cantidad de personas a menor costo, con el fin de captar mas compradores es necesario
ofrecer modelos variados y planificar la produccion basada en los pedidos realizados por los
usuarios de las redes sociales.

Para Diaz (2016) en la tesis; “Plan de negocios para una tienda de ropa y accesorios para
mujeres”; recomienda comunicacién constante entre todos los stakeholders; realizar
investigaciones de mercado periddicas para innovar, utilizar las redes sociales como una
herramienta de marketing y un vehiculo para el posicionamiento de marca y finalmente la

solucion de sugerencias y reclamos de manera eficiente para aumentar la cantidad de clientes
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satisfechos y la credibilidad de la marca. En la investigacion, el uso del internet como medio
para hacer las compras sugiere practicidad para el comprador evitandole salir de su hogar.

En la actualidad el comercio electronico facilita el acceso a una infinidad de productos y
un ahorro significativo de tiempo para los compradores. La relacion con ellos es de vital
importancia ya que la credibilidad de un e-retail esta basada en los comentarios de los propios
clientes y la capacidad de las compafiias para comunicarse con cada uno de ellos.

En el estudio realizado por Ortiz (2017) “El comercio electronico y el impacto en las
pymes del emporio comercial de Gamarra, durante el afio 2015 mostrd que es necesaria la
presencia de las mypes en la Internet por méas pequefia que sea y por considerarla necesaria
42.2% de la pymes en Gamarra no hace uso de la internet.

Quispe y Rojas (2017), en la investigacion realizada sobre: “el comercio electronico B2C
y la ventaja competitiva de las Mypes textiles de la provincia de Huancavelica afio 20157,
afirmo que, el comercio electronico tiene un impacto positivo en la ventaja competitiva en un
65% Yy que es considerado como un medio de hacer compras para un 62.5% de la poblacion.
Queda demostrado que el comercio electronico es un gran medio para llegar a los clientes sin
necesidad de estar presente fisicamente y que en la actualidad una pagina web es la mejor vitrina
de nuestros productos a nivel mundial

Las empresas que utilizan los e-retail como canales de ventas ahorran costos en: como
los de local, personal de tienda, instalaciones y servicios. Ademas, con el fin de otorgar un
mejor precio competitivo generando un mayor valor al cliente. Por el precio de venta, ahorro
de tiempo y variedad de productos.

Bajo este contexto nace la idea de un plan de negocio de un e-retail de pijamas; prenda
de uso sencillo, siendo el ideal del plan ofrecer una opcién nacional de pijamas con disefio a
través de una tienda virtual, brindando al consumidor una opcion de compra diferente, donde
el canal virtual le ahorre tiempo y producto (los pijamas para damas) sean de gran disefio y

calidad.

2.2 Bases teéricas

Desde hace muchos afios existen autores definen al plan de negocio, asi tenemos que:

Barrow (2008), entiende por plan de negocio a un documento que incluye las metas de
la empresa a corto y largo plazo, la descripcion de los productos y servicios que se ofreceran,
las oportunidades de mercado observadas y la forma en las que se van a aprovechar y finalmente

como se utilizaran dichos recursos para lograr el éxito.
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Para Ramsey y Windhaus (2009), lo define como un documento meta en el cual se
escriben una serie de objetivos especificos del negocio, describiendo la estructura y sus
propdsitos. Del mismo modo ayuda a preguntar y responder preguntas esenciales acerca de este
para lograr un negocio exitoso.

Segin Warren (2014) define al plan de negocio como un documento que detalla y
desarrolla los objetivos del plan por un tiempo determinado. Ademas Pinson (2008), indican
que un plan de negocio es un documento que sirve como guia para el negocio, respaldo
financiero y una ayuda para trabajar en mercados internacionales. El plan de negocio provee un
estandar internacional de fécil entendimiento en el mundo empresarial.

Para Akdeniz (2016), el plan de negocio es una estrategia en si, para administrar
exitosamente una organizacion y garantizar el logro de metas. Respondiendo a las siguientes
preguntas:

e ;Donde competira la empresa?
e ;Por qué los clientes quieren relacionarse con la compariia?
e ;COmo se puede re estructurar la empresa para terminar los objetivos?

e ;Qué elementos o tipos de administracion seran la mas conveniente?

Segun el Confederation College (2013), categoriza a los planes de negocio en tres tipos:

a) Planes de negocio de emprendimiento, estan fundamentados en informacion,
supuestos y predicciones sin poseer la experiencia operativa.

b) Planes de negocio para compafiias existentes: poseen la experiencia del uso del
mercado, los supuestos y predicciones ya fueron comprobados realizando los
ajustes necesarios en el plan. El enfoque de este tipo tiene como objetivo
aumentar las ventas y crecer como empresa. Siendo su principal necesidad nuevo
personal y financiamiento.

c) Planes de negocio estratégicos: guia al negocio mediante estrategias y establece
las acciones necesarias para llegar a su objetivo a largo plazo. Estrategias como
las siguientes son las mas comunes:

e Cambios o adiciones de los productos de la compaiiia

e Nuevos enfoques de marketing

e Mejoras tecnologicas

e Cambios organizacionales para la mejora de las operaciones
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Los planes de negocio, son de gran ayuda ya que dan luces de los nuevos tipos de

clientes, sus necesidades y gustos, ademas de incentivar la creatividad de los mismos para

resolver problemas y cubrir necesidades de nichos de mercado de forma innovadora. Asimismo,

generan antecedentes para nuevas investigaciones o ideas para futuros planes y concretan la

idea, colocandola a prueba durante el desarrollo del plan.

Para el Harvard Business Press (2009), un plan de negocio busca concretar un

emprendimiento y darle solidez de mercado, mediante cinco planes a la iniciativa de negocio:

plan estratégico, plan de mercado, plan técnico, plan organizacional y plan econémico

financiero. A continuacion, se detallan los cinco planes:

Plan estratégico
Segun Brenes (s/f) el plan estratégico es el proyecto que incluye un diagndstico de la
posicion actual de una entidad, la(s) estrategia(s) y la organizacion en el tiempo de las
acciones y los recursos que permitan alcanzar la posicion futura deseada, dando a entender
que el plan estratégico es la guia de todas las organizaciones para el logro de metas y
objetivos a corto y largo plazo.
Plan de mercado
Segln Zorita (2016) el plan de marketing es la preparacién a corto plazo (1 afio) de las
acciones comerciales de la empresa basadas en las 4P o0 mezcla de marketing (producto,
precio, plaza y promocidn) con el fin de alcanzar los objetivos previamente definidos que
se concentran en decisiones relativas al producto, precio, distribucion, comunicacion y el
cliente.
Plan técnico
Segun Hitt (2006), es un instrumento basico de gestion que centra su atencion en el corto
plazo y traducen los planes tacticos en metas y acciones especificas para pequefias
unidades de la organizacion.
Plan organizacional
Segun Vainrub (1996), es el proceso gerencial que traduce la filosofia de la empresa en
reglas basicas de direccion de recursos humanos, fisicos y la coordinacion de sus esfuerzos
hacia el logro de los objetivos.
Plan econdmico financiero
Segun Ollé (1997), es un plan cuya tarea principal es estimular los impulsos capaces de
desarrollar actividades, que generen rendimientos, suficientes para compensar los riesgos

a que se vera enfrentada la empresa ayudando a entender mejor la situacion de la misma,
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es decir que se generen ingresos suficientes para financiar las actividades correspondientes

dentro de la empresa.

2.3 Definicién de términos basicos

Pijamas

La palabra pijama proviene del urdd pae jamah y define unos amplios pantalones persas.
(Riviére, 2013). Segun la Real Academia Espafiola (RAE) se define como ‘prenda para
dormir, compuesta en general de dos piezas’ confeccionada de tela de algodon y satén
mayormente.

E-retail (tienda virtual)

Segun La Cruz (2014) la palabra retail se define como: comercializacion al por menor o
venta al detalle. Abarcando desde bodegas hasta hipermercados; se utiliza para hacer
referencia a supermercados y tiendas por departamentos; el prefijo “e” da la connotacién
electrénica o virtual. Por lo tanto, un e retail seria la venta al por menor o detalle de

productos haciendo uso de medios electrénicos.

Moore, Bruce y Britistle (2007) describen al e-retail como un listado de tecnologias y
practicas disponibles para mejorar la eficiencia en las relaciones comerciales que brinda
facilidades como delivery, método de pago, asistencia personal, garantias y devoluciones.
Ayers J. y Odegaard M. (2007), definen el e-retail como la venta de productos al por menor
al consumidor final, donde los proveedores y distribuidores son agentes importantes para
el correcto desarrollo del negocio.

Compras en linea
Segun Pearsons (2012) es el uso de Internet y la Web para hacer transacciones comerciales
entre organizaciones e individuos en los que se intercambian valores, productos y

Servicios.
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111 Metodologia

3.1 Tipoy nivel de investigacion

La presente investigacion es cuantitativa, no experimental, descriptiva transversal.
3.2 Disefio de investigacion

No experimental transversal

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

La poblacién de estudio fueron las usuarias de Internet de 18 a 45 afios, que viven en las
zonas urbanas y del sector socioecondmico A-B del distrito de Chiclayo- Lambayeque periodo
2016-2017. Segun el INEI (2016) muestra que en Lambayeque 67.3% de las mujeres toman
decision por si solas para realizar compras para hogar y familia.

Para el calculo de la poblacion a estudiar, se consideraron las siguientes condiciones:
e Poblacidn total de mujeres del distrito de Chiclayo de 18 a 45 afios
e 22% de los cibernautas han hecho una compra en linea.
e Nivel socioecnémico A/B (10.5%)

En la tabla 1, el primer paso para determinar la muestra fue aplicar filtros a la poblacién,
se consider6 solo a las mujeres del distrito de Chiclayo de entre 18 y 45 afios, el segundo que
un 22% de las cibernautas ha hecho una compra en linea y el tercero el nivel socioeconémico
A/B (10.5%).

Tabla 1 Célculo de la poblacién a estudiar
Criterios N°
Total mujeres entre 18 y 45 132176

anos del distrito de Chiclayo

El 22% de los cibernautas ha 29078.72
hecho una compra en linea

NSC A/B 10.5% 3053.2656
TOTAL 3053.2656

Fuente: INEI, Ipsos, Apeim
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Una vez obtenida la poblacion se calculd la muestra utilizando la siguiente férmula:

B Z?xPxQxN
"TINC D) xet+ (Z2xPxQ)
N= Poblacion total 3053.2656
e=5% 0.05
Z= nivel de confianza 1.95
P= costos de oportunidad del sector 0.5
Q= Fracaso 05
n= 338

El muestreo fue probabilistico y aleatorio simple; inicialmente se envio la encuesta a un
grupo de mujeres, de las cuales se solicitd también reenviar la encuesta a sus contactos, se

continud enviando correos electrénicos hasta completar la muestra.

3.4 Criterios de seleccion

Mujeres de 18 a 45 afios de edad usuarias de Internet que realizan compras en linea.



3.5 Operacionalizacién de variables

Tabla 2 Operacionalizacion de variables
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estratégico: plan de
posicionamiento

producto y precio
de marketing mix

VARIABLES DIMENSION SUB DIMENSION INDICADOR INSTRUMENTO TECNICA
PLAN DE ENTORNO Andlisis SEPTE
NEGOCIO EMPRESARIAL Cadena de Valor
Analisis del sector Fuerzas de Porter
FODA Analisis de factores
externos
Estrategias Andlisis de factores
(basadas en las internos
estrategias
competitivas) Viabilidad Matriz interna 'y
Costos y precios estratégica del externa
Diferenciacion Sector FODA cruzado
VIABILIDAD o ) ] Revisidn
ESTRATEGICA Enfoque en el Competitividad del Matriz de perfil Bibliografica
segmento sector competitivo
Ventajas Objetivos, metasy | Matriz cuantitativa
Competitivas estrategias de planeacion
(eficiencia, eficacia, genéricas estratégica
calidad e Matriz de
innovacion) posicionamiento y
Vision evaluacion
Misién Matriz gran
Valores estrategia
Objetivos
Segmentacion  de NSE/ estilos de
mercado vida, sexo
Inv. De mercado Mercado objetivo Revisidon
Oferta/demanda bibliogréfica
Necesidades y
Mercado motl\./aaones
consumidor Percepciones
competidory de | Expectativas Metodologia de
Gastos i igacid
VIABILIDAD DE prod_uctos o mvestlgaccllon de
MERCADO sustitutos jetivos mercados . Encuestas
Plan d Keti Metas Plan de marketing
an de marketing : Posicionamiento
operativo: mezcla Estrateglas.de
comercial 4P corto, mediano y
largo plazo
Ventajas
Plan de marketing | competitivas en Revision

bibliografica
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Matriz de
o Macroy ponderacidn de
Localizacién . T
microlocalizacién macro y
microlocalizacidon
Actividades previas
al proceso de
produccidn
Procesos Diagrama de flujos
Proceso de compra
del cliente
Cadena de Ti d ., Control de calidad
VIABILIDAD TECNICA | suministros | 00 0c Fe3€9OM | Yorario de trabajo | Revision
OPERATIVA Bibliografica
Equipos y utiles de
oficina
Consumo de
energia
Estimacion de
t
costosy . . Tabla Excel
presupuestos de | Servicios requeridos
operaciones
Mano de obra
Gastos de ventas,
administrativos y
transporte
Constitucion de Bases leeales Ley general de
la empresa & sociedades
Disefio Modelo Manual de
organizacional organizacional funciones
VIABILIDAD Revision
ORGANIZACIONAL Estructura . . . bibliografica
orgénica Funcional matricial Organigrama

Capital humano

Indicadores de
gestion del talento
humano

Plan de direccién de
personas
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VIABILIDAD
ECONOMICA
FINANCIERA

Disefio econdmico

financiero

Evaluacidn
econdémicay

financiera

Plan econémicoy

financiero

Costo del proyecto

Capital del trabajo

operativo

Analisis de
sensibilidad y de

riesgo

Viabilidad

Balance de apertura

Presupuesto

Estado de GGy PP
proyectados

Flujo de caja

Andlisis de
escenarios y
sensibilidad
Punto de equilibrio
VAN E/F
TIRE/F
B/C

Periodo de
recuperacion del

capital

Objetivos, metas y

estrategias

Apalancamiento
operativoy

financiero

Revision

bibliografica

3.6 Técnicasy recoleccion de datos

Se utiliz6 la técnica de la encuesta ya que nos permitio conocer de forma rapida la opinién

de las mujeres que conformaron la muestra y comprender la realidad del mercado.

El instrumento de recoleccion de datos fue un cuestionario compuesto de trece preguntas

de opcién mdaltiple y una pregunta abierta, con el objetivo de determinar:

e Si el canal virtual es una alternativa de compra para el segmento

e Laimportancia de verse bien de las encuestadas

e Laimportancia del tiempo libre para el segmento

e Finalidad de uso al comprar una pijama

e Conocer gustos y preferencias de los consumidores en cuanto a telas y colores.
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La duracion aproximada del cuestionario fue de 5 a 10 minutos. Este fue validado por
dos juicios de expertos.

3.7 Procedimientos

El cuestionario se redactd haciendo uso de la aplicacion Google Forms; se envio a
direcciones de correo electronico donde se explicaron los motivos de la investigacion a las
participantes, accediento a este a tarvés de un enlace, ademas se solicitd a las encuestadas
reenviar el cuestionario a sus contactos.

El cuestionario tuvo una pregunta filtro “; Compra usted por internet?” si la respuesta era
positiva se continuaba con las demas preguntas. La tabulacion de resultados fue automatica.

Con el fin de descartar a quienes no fuesen usuarias de internet se utiliz6 el soporte virtual,

Ilevando a cabo las encuestas mediante Google forms,

3.8 Plan de procesamiento y analisis de datos

Los resultados obtenidos desde la aplicacion de Google Forms fueron transferidos al
programa de Excel 2010, donde se generaron frecuencias y proporciones. La pregunta abierta
se codifico a través de patrones generales de respuestas. Los resultados ayudaron a determinar

la estrategia 4P (Precio, plaza, promocion y producto)



3.9 Matriz de consistencia

Tabla 3 Matriz de consistencia
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negocio para
la creacion de
un e-retail de
pijamas para
damas,
distrito de
chiclayo,
lambayeque,
periodo 2016-
20177

negocio para la
creacion de un
e-retail de
pijamas para
damas, distrito
de chiclayo,
lambayeque,
periodo 2016-
2017
Objetivo
especifico
Determinar la
viabilida de los
cinco  planes
que conforman
al plan de

negocio

experimental

transversal

Problema Objetivo Método Variable Dimensiones
¢Esviable un | Elaborar  un | Cuantitativa Plan de - Factibilidad
_— . Estratégica
plan de plan de | descriptive no | negocio

Factibilidad de
Mercado
Factibilidad
Técnico
Operativa
Factibilidad
Organizacional
Factibilidad
Econdmica
Financiera

3.10 Consideraciones éticas

Segun Burns y Grove (2012) durante la presente investigacion los principios utilizados fueron:

e Derecho al anonimato y confidencialidad: los datos obtenidos solo se utilizaron con

fines investigativos, no se solicitd la identidad de las encuestadas.

Consentimiento informado: se explicO mediante un texto el objetivo de la encuesta y

participaron voluntariamente
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IV Resultados

4.1 Viabilidad estratégica
4.1.1 Principios axiologicos

Mision
Ser elegido por los clientes como uno de los tres mejores portales de compra por
Internet a nivel nacional de ropa, accesorios y articulos del hogar. Volviendo a cada

producto un referente de originalidad.

Vision
Ser al 2024 un competidor a nivel latinoamericano en la venta por Internet de
prendas de vestir, accesorios Yy articulos para el hogar, haciendo uso de la industria

nacional en Perd.

Valores

e Confianza: con los socios y los clientes.

o Flexibilidad: capacidad de adaptarse a los cambios del entorno que nos hagan
Crecer COmMo personas y empresa.

e Camaraderia: representa al trabajo en equipo y el apoyo incondicional entre
todos.

e Honestidad: para con nuestros clientes y entre todos.

e lgualdad: trato igualitario y respetuoso entre los integrantes de la organizacion.

Objetivo General

e Convertir al e-retail Fancy Pijama en la opcién nimero uno de compras de

pijamas en internet.
Obijetivos especificos

e Adaptar los productos a las necesidades de los clientes.

e Asegurar la satisfaccion del cliente, mediante entregas puntuales,
cumplimiento de expectativas y resolucion de dudas y problemas a la
brevedad.

e Mantener satisfechos a nuestros socios estratégicos mediante acuerdos mutuos.

e Fidelizar al cliente interno.
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4.1.2 Analisis SEPTE

a) Econdmicas

El Comercio (2016), afirmo que, en los Gltimos cuatro afios, el comercio electronico en
nuestro pais ha crecido a tasas del 8% anual. Vale decir que en el afio 2015 se alcanzaron ventas
por US$2 mil millones. Y las proyecciones para el mismo afio fueron igualmente favorecedoras.
A si mismo publicé que la cdmara de comercio de lima (CCL) proyecta que e-commerce
creceria en un 15% y realizaria ventas por unos US$2.300 millones al finalizar el afio. (El
comercio, 2016).

Dentro del ranking en comercio electronico Perd ocupa el sexto lugar en Sudamérica, a
pesar de ello crece a un ritmo considerable del 8.2% mientras que en la region latinoamericana
avanza en 13% (Gestion, 2015). La venta online es popular tanto en la capital como en las
provincias del pais; 50% de las operaciones de compras en linea se realizan en las provincias
de: Cusco, Arequipa, Huancayo, Chiclayo, Piuray Trujillo. (EI Comercio, 2016)

Segln Ipsos (2016), el 22% de la poblacion conectada ha comprado algun producto o
servicio por internet; interpretando tal estadistica a la realidad de Lambayeque
aproximadamente 13 161 hogares con acceso a internet han hecho compras en linea (ver tabla
4).

Tabla 4 Namero de hogares que han realizado compras

por Internet en departamento de Lambayeque 2016

Caracteristicas de hogares N %
Numero de hogares 289,000

NUmero de hogares con internet 59 823 20.7%
Compradores por internet 13161 21.99%

Fuente: IPSOS

Las estimaciones hechas por EI Comercio (2016), menciona que el ticket promedio de
compra en linea es de entre S/.200 y S/. 300, muy cercano al gasto de S/.120 al mes que hacen
los lambayecanos segun el INEI (2016) en vestido y calzado. Igualmente, el elemento mas
importante para realizar compras por internet es la tarjeta de crédito o débito ya que con esta el

usuario puede realizar las compras virtuales.
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Figura 1 : Eleccién de productos financieros en los afios 2013-2014 Pert 2015

Cuenta de ahorro 12. 14 12. 7
Préstamo personal 10' 12 1El10

Tarjeta de crédito SI 8 8.3

Otros Productos 25 I 33 25 - 23

MNacional m Lima Interior Nacional m Urbano Rural

Base total de entrevistados 1.139

Fuente: Mejia, Pallotta y Egusquiza (2015)

En el informe expuesto por Mejia, Pallotta y Egusquiza (2015) la razon de la baja
penetracion del sistema bancario en el pais se debe a la desaceleracion de la inclusion financiera;
la figura 1 muestra que 61% del total de los entrevistados no han elegido ningin producto
bancario en los dos ultimos afios. Los productos més elegidos fueron las cuentas de ahorro
(12%), préstamo personal (10%) y las tarjetas de crédito (8%).

a) Politicas

El gobierno del Peru esta trabajando en el desarrollo del comercio electronico, para ello
cuenta con el apoyo del gobierno de China. Se firmé el memorandum de entendimiento para
impulsar el comercio electrénico de las pymes peruanas, durante la conferencia de lanzamiento
de la IX Cumbre Pyme APEC 2016, la asociacion COMEX Per0 revel6 que "En ningun otro
pais de la region se ha visto esta gran oportunidad (EI Comercio, 2016).

En una publicacion del diario gestidn, el presidente de la CAmara Peruano de Comercio
Electrénico, manifestd que la mayoria de intentos de mejorar el comercio electrénico han sido
débiles; por ello, es necesaria la regulacion de esta actividad con ayuda del Poder Ejecutivo y
el Congreso, mediante politicas que garanticen una compraventa segura en plataformas online,
con miras a convertirse en leyes generales y que aseguren la mejora continua del comercio
electronico generando confianza en el consumidor. (Gestion, 2016)

El informe técnico, publicado por la OCDE (Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econdmico) en el afio 2016 establecié una serie de lineamientos para expandir el e-
commerce y asegurar los derechos de los consumidores. A pesar de que el comercio electronico
aumenta en nuestro pais, Perd aun no es miembro de la OCDE, sin embargo, el Instituto

Nacional de la Competencia y de la Proteccion Intelectual (INDECOPI) sefiala: que se posee la
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intencion de difundir tales lineamientos a nivel nacional. Entre los lineamientos mas
importantes, Guerrero (2016) menciona: a la transparencia y proteccion al consumidor, buenas
practicas publicitarias, términos y condiciones claras, politicas publicas sobre comercio

electronico y la creacion de mecanismos de cooperacion internacional.

b) Sociales

En la actualidad la mayoria de la poblacién mundial se comunica mediante los medios
virtuales siendo el internet una plataforma de acceso a la informacién, productos y servicios
que pueden ser adquiridos con solo un click. Los factores que han impulsado el comercio
electrénico son: la fuerte demanda de los consumidores y la aparicion de nuevas firmas que
estan generando una buena experiencia de compra. (El comercio, 2016)

Ademas de ello, existen fechas como el Cyberday, celebradas los dias 28 - 29 de
noviembre y 15 - 16 de julio de todos los afos; esta estrategia ayuda a crear un espacio virtual
donde los consumidores de todas partes del pais pueden conocer a las empresas que cuentan
con tiendas virtuales y acceder a las ofertas; estas fechas con promovidas por la CCL (Camara
de Comercio de Lima).

Las empresas de mayor participacion del ciberday en el mes de julio fueron las lineas de
transporte aéreo, venta de ropa formal de deporte y zapatos, venta de abarrotes, lineas
telefénicas y deco hogar y construccion. Comercio (2016)

El abrir un canal online tiene gran impacto, segiin Hospina (2016), la razon es porque los
usuarios que navegan en Internet, y que compran primero investigan antes de hacer una
adquisicién, credndose asi comunidades en la red donde los usuarios comparten sus
experiencias de los productos y les sirven de guia a otros compradores. Al estar los clientes
conectados e interactuando entre ellos, se logra la verdadera fidelizacion, ya que los internautas
confian en los comentarios de otros usuarios sobre el producto, de esta forma se origina un
dialogo sincero entre ellos.

Segun la encuestadora GFK (2015) del total de la poblacion peruana un 24% utiliza
internet. Del total de usuarios de internet 78% corresponde a los estratos con mayor poder
adquisitivo. Es importante resaltar que estrato A/B son que usan mas tiempo internet, por lo

tanto, este es méas proclive a conocer el producto y adquirirlo. Figura 2
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Figura 2: Uso del internet al interior de los estratos mas altos Pert 2015

Poblacion del segmento  Poblacién Proyectada
(Absolutos)* que usa Internet

AB 56% P 78% 4'222.000 3'284,716
c 58% 851,000 910,847
0,
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E 0,
EXZR 18% 12'468,000 2'256,708
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r N
mU. Intensivos ®U. Regulares ®U. Esporadicos 13'453,429

TOTAL

Fuente: GFK (2015)

b) Tecnoldgicas

Segln GFK Peru (2015), en el interior del pais uno de cada tres personas, en las distintas
regiones, utiliza internet y ademas la mitad de ellos es decir uno de cada seis personas en el
interior es un usuario intensivo.

Asimismo, afirma que el nivel de uso de internet en todo el Pert es del 42%, pero las
cifras varian, en el Per( urbano 50% de la poblacion utiliza internet y 18% de la poblacion rural.

De acuerdo, con el director digital de Sony para Latinoamérica, afirma que la principal
motivacién de apostar por el Perd en comercio electronico es el rapido crecimiento de la
penetracion de Internet que registra. (El Comercio, 2016)

En una nota periodistica La Republica (2015) nos coloca como sexto pais en la region de
comercio electrénico; con el 3,4% de las ventas totales en Latinoamérica, el lider de este
ranking es Brasil (con 41,1%), seguido de México (16,6%) y Argentina (12,5%).

c) Ecoldgicas

De acuerdo con la nueva ley N°30884, que regula el plastico de un solo uso y los
recipientes o envases descartables en Per(, cuyo fin es el de orientar el uso del plastico hacia
una economia circular y que no genere contaminacion, es que se opta por empacar las pijamas
con papel reciclado. (Diario el Peruano, 2019).

La entrega a domicilio de los productos evita la congestion vehicular causada por la salida
masiva de personas al ir de compras, asi mismo una ruta planeada permite la entrega eficiente

de pijamas haciendo menor uso de combustibles. (Ambientum,2018)
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A diferencia del comercio tradicional el comercio electronico deja de lado el papeleo
correspondiente a las boletas, iluminacion de escaparates, evita el uso de aire acondicionado
(TICPymes, 2010).

El uso de bicicletas para las entregas de los productos son opciones viables dentro de las
ciudades al ser vehiculos ecoamigables, que ahorran tiempo y no suelen quedarse estancadas
en el trafico. (Obserbatorio Ecommerce, 2020)

4.1.3 Cadena de valor del e-retail de pijamas 2016 -2017

El éxito de los e-retails dependen en gran medida del control y eficiencia de la cadena de valor,
estos procesos son necesarios para hacer llegar al cliente el producto de la mejor forma posible
agregando valor en cada eslabén.

e Abastecimiento

Gracias a una alianza con la empresa de Confecciones Textiles LB SAC el servicio
confeccion, acabado y empaquetado de los pijamas sera llevado a cabo por ellos, asimismo la
empresa nos proporcionard la materia prima en telas como: polares, algodoén, seda fria entre
otras.

e Tecnologia

La tecnologia usada para la elaboracién del portal de ventas, seréd otorgada por el servidor
Shopify, plataforma que ofrece una gran variedad de plantillas a un bajo costo por dominio
web. Se integraran los pedidos de la web con los proveedores y confeccionistas mediante
Google Drive, el intercambio de informacion activara todo el proceso productivo.

Asimismo, las redes sociales (Instagram, Facebook, Sanpchat, Whatsapp, Pinterest)
ayudaran al posicionamiento de la marca en el mundo virtual ya que a través de ellos se
publicitaran los productos para web. Un uso adicional de estas redes es la posibilidad de
comunicarse fluidamente con los clientes, para solucionar dudas, interactuar con comentarios
y consultar si el pedido llegoé conforme.

e Capital humano

Los colaboradores encargados en redes sociales, almacén, disefio de figurines y

contabilidad, perteneciente a nuestro core business, deben poseer la capacidad de resolver

conflictos, tomar decisiones, manejar el cambio y ser creativos e innovadores.
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e Infraestructura

Se utilizara un espacio de 30 metros cuadrados ubicado en las tiendas comerciales
aledafias al mercado modelo, tal espacio seré utilizado en inicio de operaciones y se cambiara
a otro local cuando las ventas sean mayores y se necesite mayor infraestructura. El local tendré
doble finalidad almacén central y oficinas. EI almacén central se encargara de la distribucion y
clasificacion de los envios de pedidos, mientras que en las oficinas se llevara a cabo el disefio
de figurines y los servicios contables. Sin embargo, para llevar a cabo las operaciones de
confeccion y manejo web no se necesitaran espacios dentro de la organizacion ya que estaran
tercerizados dichos servicios.

e Logistica interna

La venta de las pijamas se realizara utilizando la plataforma virtual, los medio de pago
utilizados seréan: las tarjetas de crédito, tarjetas de débito y deposito bancario. Una vez realizado
el pago se moviliza toda la cadena de valor.

El proceso de compra con envio regular demorard como maximo 6 dias. Entre el dia 0 y
1 se espera la confirmacion del pago, en el dia 2 se habran acumulado los pedidos se empacaran
con la informacion del cliente, finalmente los pedidos seran clasificados y enviados en el dia 3,
para llegar a su destino entre el dia 4. En caso ocurriesen contra tiempos se tienen 1 dia de
margen para solucionar los posibles problemas de entrega en la pagina web se publicaré que la
compra con envio regular demora 5 dias, este tipo de modelo evita el uso de almacenes.

Las compras con envio rapido estaran disponibles a nivel local: distrito de Chiclayo, José
Leonardo Ortiz, la Victoria y Santa Victoria, lugares con cercania relativa al almacén; este tipo
de pedido demoraran como maximo 2 dias y seran enviados utilizando moto lineal y entrega
personalizada. Cabe mencionar que los costos de envio por regular y rapido son diferenciados.
Del mismo modo a mayores compras menor sera el costo de envio de los productos. (Ver figura
10 flujograma de compra)

e Operaciones

Comprende el seguimiento y asesoria del cliente durante el proceso de compra. Los datos
de la investigacion evidencian que las clientas tienen miedo o desconfian de hacer compras en
linea, es por ello, que la comunicacién constante y la resolucion de las dudas sobre medios de
pago, uso de la plataforma virtual y politicas de devolucién ayudaran a la fidelizacion a largo
plazo con nuestro producto, brindando un servicio personalizado que asegure que las

transacciones en linea sean confiables y sea grata la experiencia de compra.
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e Logistica externa

Proveedores, confeccionistas y transportistas deben actuar con puntualidad para poder
entregar el pedido de los clientes y que éstos reciban lo que compraron entre 0 y 4 dias segln
sea el caso.
e Marketing y ventas

Este proyecto esta enfocado al segmento de ropa de dormir, sector poco explotado y con
casi nulo posicionamiento de marca en la mente del consumidor. Las estrategias de marketing
serén por redes sociales interactuando constantemente con los clientes; las personas que logren
hacer comprar y recomienden la pagina a sus contactos, recibiran un bono de descuento.
e Servicio post venta

Para disminuir los problemas post venta, se describirdn correctamente las caracteristicas
de los productos en la pagina web acompariado de una breve explicacion sobre las medidas
corporales a tomar en cuenta (busto, cintura y cadera), si a pesar de eso existen inconvenientes,
se atenderan las quejas y reclamos una a una, asimismo se llevara a cabo una estricta politica
de devoluciones en la cual el cliente puede hacer el cambio siguiendo ciertos requerimientos
y/o condiciones como: limpieza de la prenda, que este correctamente etiquetada y que sea

dentro de las 48 horas posteriores.

4.1.4 Fuerzas de Porter

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

Colocar un emprendimiento en linea, es sencillo basta tener acceso a internet y
conocimiento basico de disefio, por lo tanto, el factor diferencial en el e-commerce es la
facilidad con la que se puede usar la pagina, el disefio y la seguridad de datos que esta brinda
al ser usado en la web siendo factor fundamental para el éxito del negocio.
e Amenaza de productos sustitutos

En el mercado, existen tanto tiendas virtuales como fisicas que venden pijamas. Pero
ninguna de ellas esta posicionada en la mente del consumidor como tal, son vistas como tiendas
por departamentos, stands en galerias o0 mercados.

Algunos de los e-retails mencionados por las encuestadas fueron: Mercado Libre,
Amazon, Forever21, Zaful, Wish, Steam. Best Buy, Asos, Romwe, Dolt, Dresslink, Natura

cosmeticos, Leonisa y Victoria Secret. (ver tabla 24)
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e Poder de negociacion de los compradores

Los compradores en linea tienen un gran poder, en cuanto a bdsqueda de informacion
sobre productos a adquirir. EI mercado en linea es a nivel mundial y por ende la variedad de
precios, calidades, disefios y términos de envio es enorme. Hay que establecer una proporcion

ideal entre precio y disefio que vuelva atractiva la oferta en la plataforma online.

e Poder de negociacion de los proveedores

Se busca establecer acuerdos con toda la cadena productiva mediante la firma de contratos
a largo plazo con clausulas de flexibilidad y confidencialidad de disefios que permitan
reaccionar rapidamente ante las necesidades del mercado.

En conclusion, como primer punto en el mercado en linea el poder de negociacién lo
poseen los proveedores, ya que la fidelidad del cliente estd determinada por el precio del
producto; el cliente tolerara una pequefia diferencia de precio para luego ir a la competencia.
Una buena estrategia para contrarrestar este efecto es la creacion de conglomerados
empresariales para el desarrollo colaborativo. Este analisis no hace caer en cuenta que es
necesaria para la supervivencia a largo plazo la inversion en un taller de confecciones.

El segundo punto es la amenaza de nuevos competidores, ya que las barreras de entrada
para el mercado en linea son muy bajas y cualquier persona puede participar del negocio. Pero,
en el sector textil hay elementos como: patentes, economias de escala, grandes capitales, costos
de transferencia, distribucion minorista; que sirven indirectamente como barreras de entrada,

obtenidas durante la trayectoria en el rubro.



4.1.5 Analisis de factores externos

Tabla 5 Anélisis de factores externos del e-retail de pijamas FancyPijama 2016

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
1 | Mejoras en el proceso productivo y la gestion empresarial 0.1 4 0.4
2 | Crecimiento del e-commerce 0.05 3 0.15
3 | Delivery de prendas al consumidor final 0.05 3 0.15
2 4 | Crecimiento poblacional de la regién Lambayeque 0.1 4 0.4
E 5 | Exposicion en ferias locales 0.04 4 0.16
S 6 | Renovacion de stock por el cambio de modas y tendencias 0.04 3 0.12
g_ 7 | Base industrial en textiles y confecciones 0.04 3 0.12
8 | Productos de alta moda 0.05 4 0.2
9 | Legislacion ampara a la industria nacional textil 0.05 3 0.15
10 | Variedad de climas, que permite vender diferentes modelos de pijamas todo el afio 0.03 4 0.12
1| Ingreso de competidores (nuevos y ya existentes) a las plataformas virtuales 0.04 2 0.08
2 | Mayor capacidad de inversion de los competidores. 0.05 1 0.05
3 | Tacticas de competencia desleal por parte de los competidores 0.03 2 0.06
4 | Ingreso de productos importados de bajo costo 0.05 1 0.05
@ 5 | Alza de los insumos. 0.05 2 0.1
g 6 | Fallas técnicas en el portal web. 0.04 1 0.04
g 7 | Copia de los disefios, por parte de otras empresas. 0.04 2 0.08
8 | Colapso de vias terrestres que generen escasez de materia prima y accesorios para la confeccion 0.03 1 0.03
9 | Irrelevancia de los derechos de autor y propiedad intelectual 0.04 1 0.04
10 | Competencia global 0.05 1 0.05
11 | Productores con economias de escala 0.03 2 0.06
1 2.61
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De acuerdo a la tabla 4, la compafiia puede aprovechar las oportunidades que le brinda
el mercado para combatir las amenazas. A pesar de enfrentarse a estas situaciones negativas no
se frenaria el desarrollo del negocio. Por lo tanto, se debe estar alerta y analizando
constantemente los cambios en el mercado para que el negocio continle siendo rentable ya que

la matriz esta levemente por encima del promedio esperado (2.61)



4.1.6 Analisis de factores internos

Tabla 6 Andlisis de factores internos del e-retail de pijamas FancyPijama 2016

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO | CALIFICACION [PONDERADO

1| Conocimiento de la industria de confecciones(trayectoria) 0.04 4 0.16

2| Amplia variedad de proveedores 0.05 4 0.2

3 | Conocimiento del mercado y sus necesidades 0.05 4 0.2

4 | Adaptabilidad a las exigencias del mercado 0.04 3 0.12

» | 5|Ubicacion geografica favorable para los envios. 0.05 3 0.15

g 6 | Materia prima de alta calidad 0.04 4 0.16

TE 7 | Disponibilidad de mano de obra capacitada 0.04 3 0.12

$ | 8]|Actualizacion tecnoldgica y productiva 0.04 4 0.16

9| Bajo costo de operaciones. 0.05 3 0.15

10 | Capacidad de entrega a nivel local 0.05 4 0.2

11 | Precios competitivos en el sector (relacion calidad/precio) 0.05 4 0.2

12 | Sistemas de seguimiento a las necesidades del cliente 0.05 4 0.2

13 | Posicionamiento como pais productor de textiles 0.05 4 0.2

1| Bajo uso del -ecommerce por desconfianza 0.08 1 0.08

2 | Informalidad empresarial 0.06 2 0.12

¢ | 3|Negocios administrados empiricamente 0.04 1 0.04

'S | 4|Tercerizacion de operaciones 0.05 1 0.05

E 5 | Limitada capacidad de inversion 0.05 2 0.1

$ | 6|Sobrecostos logisticos 0.04 1 0.04
- Pocos antecedentes relacionados a ventas electronicas en la

7| region 0.04 2 0.08

8 | Oferta fragmentada, demasiadas microempresas 0.04 1 0.04

1.00 2.77

42
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El puntaje global de 2.77 que la empresa tiene una posicion interna fuerte para
implementar el negocio, para ser competitiva frente a sus competidores y establecer estrategias

para el desarrollo de la gestion de la empresa.

4.1.7 Matriz Interna y Externa

Figura 3 Matriz Interna y Externa del e-retail de pijamas FancyPijama 2016
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Segun D Alessio (2016), el resultado de la matriz indica que la empresa se encuentra en
la region 5, siendo la compafiia un negocio promedio; por lo que se sugiere invertir
selectivamente nuestros recursos y dirigir la expansion de la empresa. Dentro de las estrategias
expuestas se pueden aplicar las siguientes:

Penetracion en el mercado: entrar al mercado con estrategias agresivas que generen
impacto en los consumidores.

e Desarrollo de productos: mejorar los productos y servicios involucrados, adaptandolos a las
necesidades del cliente.

e Desarrollo de mercado: explorar nuevos horizontes para las pijamas.

e Integracion horizontal: absorber la cadena de valor, con el fin de lograr independencia de

los proveedores.



4.1.8 Analisis FODA cruzado

Tabla 7 Analisis FODA cruzado

FORTALEZAS DEBILIDADES
FA DA
F4+A3= Renovacion los modelos disponibles mensualmente D1+Al= Ganar credibilidad y reputacion en redes sociales mediant la interaccion con los clientes.
F12+A7= Alianzas estratégicas con proveedores D1+Al= Asignar a un administrador de pagina resolver los problemas de la misma
F8+A6= Utilizacion de redes sociales: Whatsapp y Facebook Mesenger D1+D7+Al= Realizar brenchmarking
" F5+F10+A4= Envios mucho mas veloces que los importadores. D1+A6= Uso de servidores confiables para evitar caidas de la pagina web
r<\':1 F4+A3= Adaptacion del producto a las necesidades y gustos del cliente. D2+A10 = Formar una asociacion de productores textiles
% F7+A9= Perzonalizacion de producto D4+Al1= Crear fondos para la creacion de una fabrica de confecciones
<§( F8+F9+A4= Flexibilidad de la cadena productiva de acuerdo al mercado D5+A2 = Reinvertir un porcentaje de las ganancias mensuales en la mejora y expansion de la compafiia
D5+D6+A4=Mejorar la produccién mediante la innovacién en cortes y modelos, asi como la calidad mediante
F12+A1= Liderazgo de precios mediante descuentos y ofertas en fechas especiales. controles periodicos
F13+A11: Promocionar las prendas como producto peruano con calidad de exportacion D7+A4 = Sistematizar por programas informaticos los procesos operativos y empresariales.
D8+A7= Renovar el stock constantemente, usar insumos de calidad para diferenciar de la competencia
FO DO
F1+F3+06= Investigacion de mercado trimestral de gustos y preferencias en ropa de dormir para el desarrollo
. . . D1+05+09= Participar en los eventos de comercio electrénico peruanos; luego del mundo.
de modelos que satisfagan las necesidades de los clientes
D2+06+07= Registrar los aprendizajes (color mas vendido, modelo més vendido, fallas en el sistema, retraso de
F2+07= Firma de contratos a largo plazo con los confeccionistas envios ,e tc) de cada trimestres en libros para su posterior consulta
. F1+08= Innovacion de disefios y cortes en las prendas de vestir D4+02= Distribuir riesgos mediante la venta de productos relacionados con el rubro
Iéj F4+03= Disefiar de acuerdo a las necesidades del mercado (precio, producto) D5+04 = Aprovechar el crecimiento poblacional para vender a otros distritos dentro de la regién
a D6+ O3 = Regular la produccién de acuerdo a los pedidos solicitados e ir colocando en promocién los stocks
E F1+07 = Formar y retener el talento restantes.
% D7+02 = Mantener y actualizar los comentarios de nuestros clientes en la redes sociales, creando asi un antecedente
% F5+01+03= Alianzas estratégicas con empresas de encomiendas para hacer los envios a nivel nacional para los nuevos compradores.
F7+04= Unificar a los productores de materia prima, sector confeccion- textil y el comercial para rentabilizar . . . s .
las ventas D8+08 = Diferenciarse de las otras empresas al ser reconocida como referentes de disefio y calidad.
D2+01+010= Marco legal que facilita el desarrollo empresarial.
D4+03= Contratacion de motorizados para el delivery de productos.
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4.1.9 Matriz de perfil competitivo MPC

Tabla 8 Matriz de perfil competitivo segun los factores clave de éxito entre empresas

45

Kayser Leonisa Dupré Puntos de venta fisico Otros E-retail
FACTOE)((:II__I_AOVE DEL PESO | VALOR | PONDERACION | VALOR | PONDERACION | VALOR | PONDERACION | VALOR | PONDERACION | VALOR | PONDERACION

Prestigio 0.2 3 0.6 4 0.8 2 0.4 2 0.4 4 0.8
Alianza estratégica 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 2 0.2 3 0.3
Sistema Financiero 0.11 2 0.22 4 0.44 2 0.22 2 0.22 3 0.33
Tecnologia 0.05 2 0.1 1 0.05 1 0.05 1 0.05 3 0.15
Diversificacion de producto 0.05 2 0.1 3 0.15 2 0.1 1 0.05 4 0.2
Distribucién 0.05 3 0.15 2 0.1 3 0.15 1 0.05 2 0.1
Posicionamiento 0.15 3 0.45 4 0.6 1 0.15 2 0.3 3 0.45
Experiencia 0.15 2 0.3 4 0.6 3 0.45 3 0.45 4 0.6
Publicidad 0.14 2 0.28 2 0.28 1 0.14 1 0.14 3 0.42

Tabla 9 Ponderacién de la MPC

PONDERACION PUESTO
Otros E-retail 3.35 1
Leonisa 3.32 2
Kayser 2.5 3
Dupré 1.86 5
Puntos de venta 1.86 5

Considerando los puntajes obtenidos en la MPC, las empresas analizadas tienen como factores clave del éxito: el prestigio y la experiencia, por lo

que el plan de negocio tendria que establecer estrategias agresivas de mercadeo y de penetracion de mercado que nos permita aumentar las ventas.

(ver tabla 8)




4.1.10 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion

Tabla 10 Ponderacion de la PEYEA del e-retail de pijamas FancyPijama
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FUERZA FINANCIERA (FF) VALOR ESTABILIDAD DEL VALOR
AMBIENTE (EA)
Rendimiento sobre la inversiéon 5 Cambios tecnoldgicos -1
Apalancamiento 4 Tasa de inflacion -5
Liquidez 3 Variacion de la demanda -4
Capital de Trabajo 5 Rango de precios de los productos -2
de la competencia
Flujo de Capital 3 Barreras de ingreso al mercado -4
Factibilidad para salir del 3 Presion competitiva -6
mercado
Riesgo involucrado en el 4 Elasticidad de precios de la -1
negocio demanda
TOTAL 4 -3
VENTAJA VALOR FORTALEZA DE LA VALOR
COMPETITIVA(VC) INDUSTRIA (FI)
Participacion en el mercado -6 Potencial de crecimiento 4
Calidad de producto -1 Potencial de utilidades 4
Lealtad de los clientes -4 Estabilidad financiera 5
Utilizacion de la capacidad de la -1 Conocimiento técnicos de los 4
competencia colaboradores
Conocimiento técnico y de -3 Utilizacion de recursos 5
disefio
Control sobre proveedores y -3 Intensidad del capital 3
distribuidores
Ciclo de vida del producto -2 Factibilidad de ingreso al mercado 3
Productividad, aprovechamiento de 5
la capacidad
TOTAL -3 4
Promedio FF 3.86
Promedio VC -2.86 Eje X: VC+FI =1.27
Promedio EA -3.29 Eje Y: FF+tEA  =0.57

Promedio FI 4.13
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Figura 4 Matriz PEYEA
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Segun D’Alessio (2016), la postura agresiva es caracteristica de las industrias rentables
con poca turbulencia en el entorno, volviéndola muy atractiva para los inversionistas; tiene
como factor critico la entrada de nuevos competidores, para contrarrestarlos se debe sacar total
ventaja a todas las oportunidades eso incluye la absorcion de industrias relacionadas al rubro,
para aumentar la participacion del mercado, del mismo modo se debe enfocar en productos con
clara ventaja competitiva. (Ver figura 4)

Segin Miles y Snow (2003), la estrategia agresiva corresponde a los
exploradores/buscadores, quienes investigan nuevos segmentos empleando métodos de

planeacidon, control descentralizado y analisis del entorno.
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4.1.11 Matriz gran estrategia

Figura 5 Estrategias MGE

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante Il Cuadrante |
1. Desarrollo del mercado 1. Desarrollo del mercado
2. Penetracién en el mercado 2, Penetracién en el mercado
3. Desarrollo del producto 3. Desarrollo del producto
4. Integracibn horizontal 4. Integracidn hacia adelante
5. Desinversion 5. Integracién hacia atris
6. Liquidacibén 6. Integracién horizontal
7. Diversificacién concéntrica
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
Cuadrante Il Cuadrante [V

, Atrincheramiento . Diversificacibn concéntrica

1 1

2. Diversificacién concéntrica 2. Diversificacién horizontal

3. Diversificacién horizontal 3. Diversificacién en conglomerado
4. Diversificacién en conglomerado 4. Empresas de riesgo compartido
5. Desinversién

6. Liquidacién

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Fuente: Christen,Berg y Salter (1976)
Ambas dimensiones nos ubican en el cuadrante I, debido a las caracteristicas de nuestra

empresa.

e Crecimiento rapido: debido al estilo de vida de los consumidores, la tienda virtual
facilita la adquisicion de productos de consumo.

e Posicion competitiva débil: al ser una microempresa no tiene la capacidad de satisfacer
todo el mercado a comparacion de los grandes competidores, asimismo carecemos del
reconocimiento y confianza por parte del consumidor.

Segin D’Alessio (2016), es necesario evaluar el acercamiento al mercado, para ello
propone estrategias intensivas como las 1,2 y 3 (ver figura 5), ademas de la diferenciacion o las
ventajas competitivas como impulsores del negocio. Las alternativas 4, 5y 6 en este caso no

aplican, ya que la empresa aun esta por fundarse.
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4.2 Viabilidad de Mercado

Antes de realizar un anélisis de mercado hay que identificar el segmento al cual dirigirse
con el objetivo de satisfacer lo mejor posible las necesidades latentes. La presente investigacion
identificd caracteristicas relevantes del mercado objetivo de las mujeres de compran en linea y
desean pijamas con disefios innovadores.

Caracteristicas del mercado objetivo
Luego de la aplicacion de la encuesta se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 11 Poblacion de mujeres segun rango de edad de 18 a 47 afios.
Chiclayo 2016

Rango de edades N %
18-23 253 74.85%
24-29 47 13.91%
30-35 32 9.47%
36-41 4 1.18%
42-47 2 0.59%

Total general 338 100.00%

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

La mayoria de las mujeres que contestaron la encuesta fueron adultas jovenes,
destacando la edad de 18 a 23 afios, las mujeres de 36 afios a mas, tuvieron una pequefia
participacion en esta encuesta, ya que se tuvo limitaciones para encontrar participantes de esas

edades en las redes sociales dispuestos a dar respuesta.

Tabla 12. Lugares de compra preferidos de las mujeres
encuestadas de 18 a 45 afios. Chiclayo, 2016

Lugares de compra N Porcentaje
Tiendas 236 32.37
Centro Comercial 163 22.3
Internet 108 14.81
Galerias 93 12.76
Catélogos 78 10.70
Mercados 51 7.00
TOTAL 729 100

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia
Mas del 70% de las mujeres son compradoras tradicionales ya que utilizan las tiendas,
centros comerciales, galerias y mercados para la compra de pijama. Es importante destacar que

el 50% compra en tiendas y centros comerciales probablemente porque son lugares visitados
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con la familia. Es importante destacar que el 25% de la poblacién encuestas compra sin tener

contacto fisico utilizando el internet o la venta por catélogo.

Tabla 13 Percepcion sobre " uso de ropa™ en mujeres de 18 a 45 afios. Distrito de Chiclayo
2016

Percepcion sobre "uso de ropa" en mujeres de 18 a 45 aios
distrito de Chiclayo 2016

200 143;42.31%

%88 78; 23,08% 69; 20,41% 39:9 479
; 9,47% 16; 4.73%
58 Q g —/ —
IMPORTANTE POCO IMPORTANTE = SIN IMPORTANCIA MUY IMPORTANTE = EXTREMADAMENTE
IMPORTANTE
“En mi casa me pongo “Laropanome  “Loqueimportaesmi “Sinotengo algo “Yo hago la limpieza
lo que encuentro, de define, pero tengo mis personalidad, la ropa nuevo para una hasta en tacones,
la puerta para afuera trapitos regios” no hace al monje” reunién no voy” antes muerta que
arreglada” sencilla”

anN Porcentaje
Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia
La mitad de las mujeres encuestadas consideran muy importante la apariencia personal

ya que considera importante y muy importante arreglarse para salir fuera del hogar y un escaso

porcentaje considera extremadamente importante estar bien vestido dentro del hogar.

Tabla 14 Numero de horas libres diarias de las mujeres
Encuestadas de 18 a 45 afios. Chiclayo, 2016

Horas libres diarias N %
2.-3 horas 138 40.83
4-5 horas 132 39.05
0-1 horas 32 9.47
6-7 horas 24 7.10
8 a mas 12 3.55
Total general 338 100

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

Las responsabilidades personales de trabajo y la mujer que tienen en la actualidad

disminuye la cantidad de tiempo libre. La mitad de las mujeres revelaron tener entre 1 a 3 horas

libres. (Ver tabla 14)
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El investigador de acuerdo a su experiencia personal en la localidad, sostiene que para
hacer compras en fisico el tiempo minimo para realizar compras es de aproximadamente dos
horas. Por ejemplo: 15 min para vestirse, 15 min de viaje al lugar de las compras (dependiendo
a la ubicacion), 60 min de recorrido por las diversas tiendas, 10 min haciendo las colas para
pagar y otros 15 min para regresar a casa. En total 1 hora y 50 minutos. La facilidad que brinda
el e-retail es disminuir el tiempo de bdsqueda mediante filtros como, tallas, colores y disefio de
la prenda. Haciendo uso de la tecnologia, la busqueda es veloz y con menor esfuerzo; tardando
asi menos tiempo que las compras por el canal tradicional.

Tabla 15 Tela Preferida para la confeccion de la pijama de
las mujeres encuestadas de 18 a 45 afios. Chiclayo, 2016

Tipo de tela N° de votos Porcentaje
Algodon 226 66.86%
Seda fria 44 13.02%
Polar 22 6.51%
Algodon, Polar 21 6.21%
Algodon, Seda fria 15 4.44%
Algodon, Polar, Seda fria 8 2.37%
Polar, Seda fria 2 0.59%
Total general 338 100%

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia
Maés del 60% de las mujeres eligieron algodén para la confeccion de pijamas,

probablemente por el clima de la ciudad, en caso de invierno el algoddn abriga, en el caso del
verano es fresco y transpirable.

Tabla 16 Tela preferida para la confeccion de pijama

de las mujeres encuestadas de 18 a 45 afios. Chiclayo, 2016

Tipo de tela N %
Algodon 270 69
Seda fria 69 18

Polar 53 14
TOTAL 392 100

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

La mayoria de las encuestadas eligieron telas que se adaptan a las caracteristicas
climaticas de la zona. Se puede interpretar que las mujeres desean comodidad y frescura al usar
un pijama ya que el departamento de Lambayeque- Per( presenta un clima promedio anual de

22.5°C segun el Senami (2017).
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Tabla 17 Edades de las mujeres que tuvieron miedos durante
su primera experiencia de compra por Internet

MIEDO A LA COMPRA

EDADES NO Sl TOTAL
% N° % N°

18-23 39.92 101  60.08 152 253

24-29 9.88 25 8.70 22 47

30-35 7.91 20 4.74 12 32

36-41 0.00 0 1.58 4 4

42-47 0.00 0 0.79 2 2
TOTAL 338

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

A pesar de que las mujeres estudiadas son adultas jovenes la mayoria tiene miedo a
hacer su primera compra por internet, esto coincide con lo publicado por Gestion (2019) donde
refieren como como motivos la desconfianza en la entrega de los productos, miedo al mal uso
de la informacion importante, preferencia por la tienda fisica, preferencia por observar el
producto de forma fisica.

Otro resultado importante fue que el 43.2% no tuvo inconvenientes de hacer compras por
internet por primera vez, este grupo es un early adopter (el primero en hacer algo), ya que desde
un inicio tenian en claro que debian hacer y cdémo funcionaba todo el proceso, pudiendo ser este
un segmento atractivo, ya que haria las recomendaciones a su entorno sobre la venta de pijamas
en linea.

Las mujeres que expresaron no tener miedo en la primera compra son adultas de 24 a 35
afios y las que expresaron mayor miedo fueron las jovenes y las adultas mayores de 36 afios 25.
Cabe destacar que sin importar la edad todas las encuestadas tuvieron miedos antes de realizar
la primera compra.

Es conveniente para la fidelizacion cubrir las expectativas minimas de las consumidoras:
llegada del pedido a tiempo, cobro correcto y similitud entre lo ofrecido y lo entregado. (Ver
tabla 18).
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Tabla 18 Miedos que tuvieron las mujeres de 18 a 47 afios durante la primera compra en
linea

VARIABLES N %
Estafa/desconfianza/miedo de ser estafada 36 33.64
No envio pérdida del producto/no llegue/demora 35 3271
No cumpla con las expectativas/ no sea lo que ofrecen/calidad 15 14.02
Mal uso de informacion bancaria/personal 13 1215
Entalle, no sé si me quedara bien 4 3.74
Hacer mal la compra 3 2.80
Sitio web falso 1 0.93
TOTAL 107 100.00

Fuente: Cuestionario, Elaboracion propia

En la presente investigacion se realizaron preguntas abiertas en donde se expresé los

miedos para la compra por internet. Dentro de ellos se destaco lo siguiente:

El envio: incumplimiento en el tiempo de entrega, pérdida del producto, que el producto no
sea enviado por parte de los vendedores, retraso, cobros adicionales no mencionados y
pedidos incompletos.

Las estafas, lo que incluye: fraude, sitios web falsos y engafios.

Las expectativas del producto, lo que incluyen: que el producto difiera de las imagenes
publicadas, el producto no tiene las condiciones de confeccion enunciadas (talla, costuras,
etc.) y no obtener reembolsos o cambios.

Inseguridad de las transacciones en linea, lo que incluye: uso de datos confidenciales,
efectividad de la compra, clonacion de tarjeta y fraude con uso de la tarjeta para compras
de otras personas.

Desconocimiento sobre la dinamica de las compras por internet.

Tabla 19 Plataforma web utilizada para realizar las compras por las mujeres encuestadas de

18 a 47 afios. Chiclayo, 2016

PORTAL WEB
UTILIZADO N %
Pagina de Facebook 136 28.69
Portales web de centros
comerciales 127 26.79
AliExpress 96 20.25
Linio 58 12.24
Ebay 14 2.95
Amazon 12 2.53
Mercado Libre 10 2.11
Wish 7 1.48
OTROS 14 2.95
TOTAL 488 1

Fuente: Cuestionario, Elaboracion propia
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Con los resultados obtenidos se puede deducir que la creacion de una pagina de
Facebook es fundamental para el desarrollo del negocio, ya que a travées de este servicio las
clientas conoceran el producto y comentaran sus experiencias en las redes sociales favoreciendo
la credibilidad del producto ante posibles compradoras.

Los portales de los retails de los centros comerciales nacionales e internacionales,
pueden ser utilizados como modelos a seguir y extraer lo mejor de cada uno de sus modelos de
negocio y ver la posibilidad de aplicarlos. Al ser compafiias grandes no podemos considerarlas

competencia, pero si para realizar benchmarking.

Tabla 20 Mujeres de 18 a 47 afios segun horas libres y los medios de pago utilizados
por las encuestadas

) 8 amas
g/ledlos 01 hora 2a3horas 4a5horas 6a7horas horas
e pago
Pag % N % N % N % N %
Tarjeta

crédito o 25 7813 80 5797 77 5833 16 66.67 8 66.67
débito

contra 4 1550 17 1232 24 1818 8 3333 0 000
entrega
Deposito 5 625 34 2464 22 1667 0 000 2 1667
bancario

Pay Pal 1 3.13 7 507 9 6.82 0 0.00 2 16.67

TOTAL 32 100 138 100 132 100 24 100 12 100
Fuente: Cuestionario, Elaboracion propia

La mayoria de mujeres sea que tengan entre 1 a mas de 8 horas libres prefieren como

medio de pago la tarjeta, también mencionan como segunda opcion la contra entrega.
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Tabla 21 Mujeres de 18 a 47 afios segun gasto aproximado y el medio de pago, Chiclayo
2016

MAS DE 90 SOLES 60 A 89 soles 30 a 59 soles 0 a 29 soles

Medios de pago

% N % N % N %
TARJETA
(CREDITO O 95 65.97 40 58.82 43 64.18 28  47.46
DEBITO)
DEPOSITO
BANCARIO 28 19.44 18 26.47 16 23.88 6 10.17
CONTRA
ENTREGA 12 8.33 8 11.76 4 5.97 21  35.59
PAY PAL 9 6.25 2 2.94 4 5.97 4 6.78
TOTAL 144 100.00 68  100.00 67  100.00 59 100

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

Todas las mujeres que estan dispuestas a pagar mas de 30 soles prefieren la tarjeta de
crédito como primera opcién y como segunda opcion el deposito bancario. Y las mujeres que
gastarian menos de 29 soles tienen como opciones la tarjeta de crédito y la contra entrega.

También se evidencia un uso incipiente del Pay Pal.

Tabla 22 Mujeres de 18 a 47 afios segun frecuencia de compra y el gasto, distrito de Chiclayo
2016

FECHAS
EF,)A\RSSS ESPECIALES TRIMESTRAL MENSUAL QUINCENAL

N % N % N % N

mas de 90 soles 76 40.64 31 41.33 22 47.83 6
60 a 89 soles 38 20.32 14 18.67 12 26.09 0 0.00

4

0

30 a 59 soles 30 16.04 18 24.00 12 26.09
0 a 29 soles 43 22.99 12 16.00 0 0.00

TOTAL 187 100.00 75 100.00 46 100.00 10 100.00
Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

El gasto aproximado para compra en las fechas especiales el rango de gasto es variado
puede ir de 1 a mas de 90 soles. En las compras quincenales, mensuales y trimestrales el gasto
varia entre 30 a mas de 90 soles.

El foco de atencién para las ventas son las consideradas fechas especiales, donde la
mayoria de las mujeres estudiadas gasta mas de 90 soles, del mismo modo hay quienes gastan

sumas menores y su disposicion de compras por internet es similar. Es probable que en estos
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dias las encuestadas evallen la efectividad de las compras en linea influenciados por las
promociones y publicidad, a raiz de esto realizan adquisiciones con montos pequefios de dinero,
y quienes ya han tenido experiencias positivas compran aprovechando las ofertas.

El habito de consumo para las mujeres que compran de forma trimestral es diferente; ya
que el monto de compra no depende de la estacionalidad sino mas bien de la cantidad de
productos que se adquieran o el precio de los mismos, se puede considerar una compra
planeada. Mas de la mitad de ellas gasta de 89 a més soles.

Las personas que realizan sus compras mensualmente estan familiarizadas con las
compras en linea; casualmente coincide con las fechas del dia de pago. Se puede deducir que
es una compra por necesidad o carencia de un producto que se utiliza mensualmente y no se
encuentra en el mercado local. La mitad de ellas tiene un nivel de gasto superior a los 89 soles.

Dentro de la investigacion se encontraron pequefios grupos con distintas frecuencias de
compra:

e Quienes compran cada vez que lo desean también son el grupo de mas gasta. Un
66.67% afirma que gasta de S/.60 a S/.89 mientras que un 33.33% mas de S/.90.

e Lasencuestadas que hacen sus compras de forma semestral muy probablemente
esperan por las ofertas de mediados y finales de afio o ahorran durante tal periodo
para adquirir sus productos debido a que el 100% afirma tener compras
superiores a los S/.90.

e Quienes compran semanalmente muy probablemente desean estar con la Gltima
moda. Un 66.67% afirma gastar entre S/.0 a S/.29 y un 33.33% de S/.30 a S/.59.
Al ser los montos de gasto bajos puede suponer que se compra ropa de alta
rotacion o moda rapida o productos en presentaciones pequefas

Las frecuencias de compras varian en cuanto al monto de gasto, se puede decir que el
pico de las ventas en este tipo de productos es estacional por lo que es necesario tratar de vender
la mayor cantidad de productos en las fechas consideradas especiales y entre fecha y fecha
ofrecer productos relacionados o de la siguiente categoria mas solicitada que es tecnologia y

maquillaje.
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Tabla 23 Mujeres de 18 a 47 afios segun la categoria de compra y gasto promedio, distrito de

Chiclayo 2016.

CATEGORIA 0 a 29 soles 30 a 59 soles 60 a 89 soles mas de 90 soles
N % N % N % N %

INDUMENTARIA 26 30.23 38 37.62 48 52.17 100 48.31
MAQUILLAJE 26 30.23 19 18.81 22 23.91 56 27.05
TECNOLOGIA 17 19.77 24 23.76 22 23.91 51 24.64
ARTICUOS DEL
HOGAR 12 13.95 9 8.91 0 0.00 0 0.00
OTROS 5 5.81 11 10.89 0 0.00 0 0.00
TOTAL 86 100.00 101 100.00 92 100.00 207 100.00

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

Las mujeres tienen tres opciones principales de categorias: Indumentaria, Maquillaje y

tecnologia estando dispuestas a gastar desde 1 a méas 90 soles.

Tabla 24 Mujeres de 18 a 47 afios segun el gasto y la tela preferida, Chiclayo 2016

RANGO DE GASTOS
PROMEDIO

TELA mas de 90 60 a89soles 30ab59soles 0a29soles
PREFERIDA soles
N % N % N % N %
Algodén 112 66.67 50 6757 59 7375 49 70.00
Seda fria 35 2083 12 1622 12 1500 11 1571
Polar 21 1250 12 1622 9 1125 10 14.29
TOTAL 168 100.00 74 100.00 80 100.0 70 100.00

Fuente: Cuestionario, Elaboracion propia

De las mujeres que prefieren una pijama de algodon la mayoria esta dispuesta a gastar

hasta 59 soles, pero también existe una gran proporcion que tienen la capacidad de gastar entre

60 a mas de 90 soles. Las mujeres que estan dispuestas a pagar mas de 90 soles preferirian

comprar pijamas tanto de algodén como de seda fria.
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Tabla 25 Mujeres de 18 a 47 afios segun la frecuencia de compra y la categoria, distrito de
Chiclayo 2016

FRECUENCIA DE COMPRA

CATEGORIAS Fechas Trimestral Mensual Quincenal Otras
especiales
N % N % N % N % N %
INDUMENTARIA 105 3791 52 4333 32 47.06 10 4545 9 40.91
MAQUILLAJE 66 2383 29 2417 20 2941 6 2727 1 455
TECNOLOGIA 66 23.83 26 21.67 10 1471 0 0.00 6 27.27
ARTICUOS DEL 38 13.72 7 583 6 882 2 9.09 4 18.18
HOGAR
OTROS 2 0.72 6 500 O 0.00 4 18.18 2 9.09
TOTAL 277 100.00 120 100.00 68 100.00 22  100.00 22  100.00

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia

La mayoria de mujeres esta dispuesta a comprar indumentaria, maquillaje y tecnologia
en fechas especiales y en forma quincenal, mensual y trimestral la preferencia de compra va

dirigida a indumentaria y maquillaje.
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potenciales clientas
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Tabla 26 Caracteristicas de compra, preferencias, tiempo libre, frecuencia de compra, gasto y lugar de compra de las mujeres de 18 a 47 afios,
distrito de Chiclayo 2016

EDAD DE LAS ENCUESTADAS
18 - 23 afios 24 - 29 afios 30 - 35 afios 36-47 afios
\VARIABLE Palabra clave N° % [Palabraclave N° % [Palabra clave N° % [Palabra clave N° %
Nivel de importancia de la o . o . Poco /Sin importancia,
L Importante 123 | 48.62 [Sin importancia 16 | 34.04 Sin importancia 11| 34.38 6/ 100.00
apariencia Importante
Horas libres al dia 2 - 3 horas libres 109 | 43.08 -5 horas 18| 38.30 -3 horas 10| 31.25Q.-3 horas 4  66.67
Uso que se le da a la pijama [Renovacién 129 | 50.99 |Renovacion 18| 38.30 [Renovacion 17| 53.13Renovacion 4  66.67
Tela preferida IAlgoddn 211 71.28 |Algodon 37| 68.52 |Algoddn y seda Fria 32| 88.89Algodon 6| 100.00
Limitaciones en la primera
Si 152 60.08 No 25| 53.19 No 20| 62.50Si 6/ 100.00
compra
Categoria de compra Indumentaria 157 | 45.11 |Indumentaria 251 32.05 |Indumentaria 19 29.23Indumentaria 5 31.25
Medio de pago Tarjeta (crédito o débito) 149 | 58.89 [Tarjeta (crédito o débito) |27 | 57.45 [Tarjeta (crédito o débito) | 24| 75.00Tarjeta (crédito o débito) | 6/ 100.00
. . . ) Fechas especiales,
Frecuencia de compra Fechas especiales 139 | 54.94 |Fechas especiales 26| 55.32 |Fechas especiales 20] 62.50) ) 6/ 100.00
trimestral, quincenal
Gasto promedio mas de 90 soles 89 | 35.18 |més de 90 soles 23| 48.94 |més de 90 soles 28 87.50mas de 90 soles 4  66.67
o o o Portales web de centros Portales web de centros
Paginas web para comprar  |Pagina de Facebook 100 | 28.90 [Pégina de Facebook 21131.34 . 18 36.00 . 4  36.36
comerciales comerciales
Lugar de compra fisico| ] [Tienda, Centro Comercial,
. Tiendas 183 | 34.66 [Tiendas 39| 37.14 Galerias 18 21.43 12| 100.00
preferido Internet

Fuente: Cuestionario, Elab

oracién propia
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18 a 23 afos: Esta poblacion de mujeres considera importante su apariencia y poseen
aproximadamente de 2 a 3 horas libres en el dia, el principal motivo de compra de un
pijama es la renovacion y la tela preferida es el algodon. Manifestaron que tuvieron
miedo en la primera compra por internet, la mayoria de sus compras esta relacionada
con la indumentaria y utilizan tarjetas de débito o crédito para el pago de las compras
en linea. El portal web de Facebook es el mas utilizado, realizan las compras en fechas
especiales gastando més de 90 soles en cada transaccion. Cabe resaltar que contindan

haciendo compras en tiendas fisicas.

24 a 29 afios: para las mujeres de esta edad la apariencia es un factor sin importancia,
afirmaron tener de 4 a 5 horas libres al dia. Prefieren comprar pijamas de algodon y por
renovacion. Expresaron que no tuvieron miedo a la hora de realizar su primera compra
en linea; la categoria mas adquirida es la indumentaria, para pagar utilizan las tarjetas
(débito o credito) comprando mayormente en fechas especiales. Las paginas de
Facebook son las favoritas para realizar compras, gastan aproximadamente mas de 90

soles en sus compras y contintian adquiriendo articulos en tiendas fisicas.

30 a 35 afios: las mujeres estudiadas consideran que la apariencia no es importante,
poseen de 2 a 3 horas libres, la adquisicion de una pijama es por renovacion y las telas
preferidas son algodon y seda fria. Manifestaron no tener miedo en su primera compra
por internet y la categoria de compras preferida es la indumentaria, para llevar a cabo
las transacciones utilizan tarjetas (crédito o débito), compran en fechas especiales y el
gasto promedio es mayor a 90 soles. Los portales web de los centros comerciales son

los més visitados aun contintan comprando en tiendas fisicas y galerias comerciales.

36 a 47 afios: Este grupo poblacional es relativa y depende de la ocasion cuentas con 2
a 3 horas libres y el motivo de compra de una pijama es por renovacion y el material
preferido es el algodon. Asi mismo, afirmaron que si tuvieron dudas al realizar su
primera compra e invierten en comprar indumentaria y el pago es a través de tarjetas de
crédito o débito compran en fechas especiales ademéas de frecuencia trimestral y
quincenal. El gasto promedio es de mas de 90 soles, los portales web mas visitados los

de los centros comerciales.
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4.2.2 Conclusiones del estudio de mercado

El estudio de mercado arrojo que la categoria que mas se adquiere en linea fue la
indumentaria (ropa, zapatos y accesorios), indicando que las pijamas tienen un lugar dentro de
las compras de las mujeres. Se puede deducir que la mayoria de las encuestadas buscan tres
cosas en una prenda: precio, belleza de la prenda y renovacion; otra categoria preferida fue el
maquillaje seguida de la tecnologia.

Los productos ofrecidos, en su mayoria, han de ser de algoddn debido a que fue el textil
preferido, la segunda opcion fue la seda fria y finalmente el polar, que ha de tener una menor
representacion dentro del total de productos ofrecidos

Conocer los medios de pago de las clientes; es una forma de garantizar que la
experiencia de compra sea satisfactoria, facil y fiable; en su mayoria ellas utilizan las tarjetas
de crédito o débito para realizar sus compras. Sin importar la edad todas las encuestadas
registran su mayor numero de compras en las Illamadas fechas especiales y en tales fechas el
ticket de compra es de entre S/30 a mas de S/90.

Las fechas especiales, son la perfecta oportunidad para realizar el mayor porcentaje de
ventas durante el afio al ser las pijamas un producto de compra esporadica; para alcanzar tal
objetivo es necesario brindar informacion de las promociones previo al suceso de las fechas
especiales para que tengan la oportunidad de realizar sus compras.

Propuesta de plan de marketing operativo
4.2.3 MARKETING MIX

Para crear la estrategia de marketing se utilizaran las 4P’s (Producto, precio, plaza y promocion)
Producto
e Producto basico
Se refiere al fin mas basico del producto y la necesidad mas simple que este cubre. En
el caso del e-retail, las pijamas se convierten en un elemento que cubre la necesidad de

vestir de las mujeres a la hora de dormir.

e Producto esperado
Se define el formato, empaque, tamafio, disefio, presentaciones y las caracteristicas
propias del producto que diferencian una marca de otra. Las consumidoras esperan por

parte del e-retail, que las pijamas sean de buena calidad y lleguen a tiempo.
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Producto aumentado

Se enfoca en las acciones que sobrepasan las expectativas del cliente. En el caso de la
venta de pijamas estan deben hacer que las mujeres se sientan bellas y comodas a la
hora de dormir, un excelente servicio post venta que les ayude ante cualquier reclamo y

un servicio delivery que les ahorre tiempo.

W
o 4 NETFLIX

s, i :
4 \§
PURIEL] NETFLIY o

Figura 6 Ejemplos de pijamas

Caracteristicas del producto
o Marca: es todo signo o medio sirva para distinguirse de la competencia en un
mercado de productos o servicios, identicos o similares al propio, para lograrlo
es necesario tener un nombre facil de pronunciar. Para el presente trabajo de
investigacion se considero6 el nombre Fancy Pijama, cuya traduccion al espafiol
es pijama lujosa que representa el producto que se piensa vender. Otro elemento

importante es el nombre y logotipo de la marca, se ha considerado el siguiente.

o Empaque: es aquel envoltorio cuya finalidad es agrupar el producto pensando
en su manipulacion, transporte, almacenaje y venta. De acuerdo a las nuevas
exigencias gubernamentales que restringen el uso de plastico es que se tiene
como propuesta el uso de empaques ecoldgicos, una excelente alternativa es el
papel reciclado. Cada empaque se adapta a un producto especifico, asimismo en

este material imprimir el logotipo es sencillo.
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Figura 7 Modelos de empaques

o Etiquetado
Consiste en agregar un elemento que sirve para diferenciar un producto del de
los demas, ademas informa y detalla el contenido del empaque. El etiquetado se
realizard sobre el empaque de las pijamas sobre el cual se escribira la marca,

talla, modelo, nimero de contacto, link de contacto entre otros.

Precio

Se entiende como precio al valor que se le cobra a los clientes por el servicio, producto o
solucion que la empresa provee. Es uno de los pilares méas importantes del plan de marketing
ya que a partir de esta P es posible cubrir los costos, reinvertir y generar utilidades. La fijacion
del precio desde el punto de vista del cliente, ayuda a determinar el nivel de calidad en la ropa,
asimismo es sindnimo de exclusividad.

En los resultados arrojados en el estudio de mercado aproximadamente mas del 80% de las
encuestadas gasta mas de 30 a mas soles en las compras en linea, tal nivel de gasto concuerda
con los precios de nuestras prendas que van desde los 27 hasta 69 nuevos soles. Con la finalidad
de abarcar una mayor cantidad de mercado se ofreceran pequefios productos relacionados a la
hora de dormir como lo son antifaces, mascarillas de un solo uso para antes de dormir, bolsas
para ojeras, etc. Todo ello con la intencion de que las posibles compradoras se animen a realizar

su primera compra y comprueben la efectividad del sistema en linea.

Plaza

Para llegar a los consumidores la red social Facebook (Ver Anexo 3) es la mas iddnea segun
los resultados de la encuesta, por ser la preferida por las consumidoras para realizar sus compras
en linea. Gracias a las bondades del internet es posible llegar a una gran cantidad de
compradoras potenciales, del mismo modo las nuevas aplicaciones de pago permiten hacen

depdsitos facilmente. Por otro lado, la Unica barrera es el canal logistico, es por ello que en un
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inicio se haran las entregas solo para el distrito de Chiclayo, siempre con miras a expandir

nuestro rango de alcance.

Promocion

Los negocios virtuales hacen uso de las redes sociales para efectuar las campafias publicitarias,
en las cuales se dan a conocer las promociones, ofertas y descuentos especiales, asimismo se
publican los nuevos disefios que varian de acuerdo a la temporada. El objetivo principal sera
llegar a la mayor cantidad de compradoras potenciales y convertir la marca en un sinénimo de
pijamas lujosas con el fin de brindar comodidad y estilo a la hora de dormir. La estrategia de
comunicacion sera de tipo pull, es decir que sean los clientes quienes soliciten el producto
utilizando las redes sociales y por medio del delivery se entregue al consumidor final.

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercado demostraron que 88.46% de las
encuestadas estd dispuesta a adquirir una pijama, por lo que si existe un mercado para tal
producto tan poco explorado. Para llegar a tal conclusion, fue necesario averiguar el gasto
aproximado, las categorias de compra y la disposicion para adquirir una pijama. Concluyendo

que es factible y existe un mercado para las pijamas de lujo en el distrito de Chiclayo.

Objetivos
e Poseer unared de contactos activa en Facebook (ver anexo 3), minima de 1000 personas
e Aumentar la red de contactos en 1000 cada afio.
e Responder a las preguntas, comentarios y sugerencias de los usuarios en linea.
e Llegar a los segmentos mas apartados de la tecnologia.
e Hacer uso de los medios electrénicos para comunicarse con los clientes.
e Estar presente en eventos publicos de textiles y de confecciones, ya sea como
auspiciadores o participantes.
Metas
e Vender 120 unidades de pijamas al mes durante el primer afio.
e Ser recomendados por nuestros compradores al menos por una persona.

e Posicionarnos en el distrito de Chiclayo como un e-retail de pijmas al afio 2019.
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Estrategias de corto plazo

Publicar fotos de los pijamas un mes antes de las fechas especiales (dia de la madre, dia
del padre, dia del nifio, inicio de clases, dia del amor, navidad, afio nuevo ,etc) y cada
trimestre, describiendo correcta y especificamente el producto.

Actualizar las redes sociales con contenido relevante para los usuarios.

Crear video-tutoriales en linea de compras por internet en la pagina web.

Adquirir publicidad pagada en las redes sociales.

Estudio continuo de las tendencias de moda.

Estrategias de mediano plazo

Conocer los gustos, fechas y necesidades de cada cliente que compre periddicamente en
nuestra tienda.

Ofrecer promociones y descuentos a los compradores frecuente. Estas han de estar
sujetas a disponibilidad de la empresa y su estado econémico

Realizar jornadas cortas periddicas en las que se ensefie el uso del internet para hacer
compas. En lugares acordes con el segmento al que se quiere llegar como centros
comerciales, galerias, universidades, etc.

Expandir la line de productos relacionada con el rubro de pijamas como pantuflas,

antifaces para dormir, sandalias, sabanas, cubrecamas, etc.

Estrategias de largo plazo

Abrir nuevas categorias de venta.

4.2.4 Propuesta de plan de marketing de posicionamiento

Ventajas competitivas del producto y precio

Entregas a domicilio en el distrito de Chiclayo.
Compras las 24 horas del dia.

Disefios nuevos e innovadores cada mes.
Ofertas y descuentos en fechas especiales.

Precio competitivo con el beneficio de comprar desde casa y ahorrar tiempo.



4.3 Viabilidad técnico Operativa
4.3.1 Obijetico estratégico del estudio técnico

El objetivo del estudio técnico es formar parte de la toma de decisiones del plan
de negocio en cuanto a ubicacién del almacén, el metraje, especificaciones técnicas y la
capacidad del mismo. Es de vital importancia la ubicacion ya que se planifican rutas a
partir de este punto que faciliten la distribucion de los pedidos realizados en linea, asi
como llevarlos a los hogares.

Aspectos técnicos generales
¢ Relacion tamafio-demanda

En la determinacion de la demanda se estimd que existen 13058 mujeres del
segmento a/b que compran en linea siendo estas las posibles clientas, asi mismo se puede
estimar que se recibiran aproximadamente 2276 pedidos distribuidos en todo el afio y
en dias como 28 de julio, dia de la madre, navidad entre otros. Depende del uso que le
den al producto ya sea para uso personal, regalo o renovacion de la prenda. Cabe resaltar
que segun los resultados las compradoras tienen distintas fechas para hacer compras en
linea durante todo el afio, pero las fechas especiales siempre son elegidas para las
compras Yy son estas en las que mas se gasta.

¢ Relacion tamafio-financiamiento

El tamafio del plan de negocio estd sujeto a la capacidad de inversién que se
tenga sobre este, en este caso se ha tomado la participacion del investigador como
inversor de capital (capital propio), cantidad que representa el 30% del total o S/ 6
196.00 nuevos soles. El resto que representa el 70% o S/14 457.33 nuevos soles, serian
otorgados por el Banco de crédito (para efectos de la investigacion se ha utilizado una
simulacion de crédito).

e Eleccion del tamafio del almacén

El almacén, de un tamafio aproximado de 30 metros cuadrados, debe estar
ubicado en una posicion cercana al taller con el objetivo de controlar la produccion, del
mismo modo debe poseer vias que faciliten la llegada de los repartidores motorizados,
reduciendo el costo de transporte y el acceso.

Tamario y localizacion

66
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El distrito de Chiclayo se encuentra ubicado en el departamento de Lambayeque, en la
parte norte de Per0 (ver figura 6). Esta provincia se caracteriza por tener climas variados en los
distintos puntos de la provincia asi como durante el dia, la razon de ello es que la provincia
ocupa varias regiones, la mayor parte en la regién Chala (costa), le sigue la Yunga (pies de las
cordilleras) y finalmente la region Quechua con menor proporcién. Chiclayo limita:

e Por el norte: con el distrito de Jose Leonardo Ortiz
e Por el sur: con el distrito de La Victoria
e Por el este: con el distrito de Invernillo y el distrito de San Antonio

e Por el oeste: con la Ciudad de Dios y el distrito de Pimentel

Figura 6 Ubicacion de Chiclayo distrito
Fuente: Wikipedia (2016) y MiningPeru (s/f)

Segun el INEI (2017) el area de estudio comprende la provincia de Chiclayo, esta posee
un area aproximada de 3288.07 kilometros cuadrados y una poblacion de 864 220 habitantes.
Con el fin de hallar la mejor ubicacion que cumpla con los requerimientos del proyecto, es
necesario un estudio de micro localizacion en donde se analizarén las alternativas de acuerdo a
las necesidades del almacén.

Otra ventaja de la ubicacién de Lambayeque es la cercania relativa con Ecuador

pudiendo ser este un destino futuro para las exportaciones. Por otro lado, a nivel local representa
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un gran centro econdmico en el Perl ya que conecta la sierra y a la selva con la costa, siendo

un lugar de pase muy concurrido. (Ver figura 6)

4.3.2 Seleccion del lugar

La seleccion de la ubicacion considera: cercania al taller de confecciones,
disponibilidad de vias de transporte, costo de transporte, costo de alquiler, tamafio del
inmueble y servicios de agua, luz, telefonia e internet. El estudio de macro localizacién
no sera necesario ya que la cercania al taller de confecciones es requisito indispensable,
un almacén lejos del taller dificultaria llevar a cabo las estrategias de distribucion,
demorando el transporte y elevando costos del mismo.

Es por ello que se ha utilizado el método de los factores ponderados, asignando
a cada factor un porcentaje segin su importancia de modo que la suma de estos como
resultado 100% (ver tabla 28), la asignacion de cada porcentaje se ha dado a criterio del
investigador. Posteriormente se califico cada factor del 1 al 5 donde 1 es deficiente y 5
es excelente (ver tabla 27)

Tabla 27 Escalas de valorizacion de los
factores para localizacion

Criterio Puntaje
Excelente 5
Muy Bueno 4
Bueno 3
Regular 2
Deficiente 1




Tabla 28 Matriz de ponderacién de microlocalizacion
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Factores

Cercania al taller de
confecciones

Costo de transporte

Disponibilidad de
servicios (Agua, Luz,
Internet y Teléfono)
Tamafrio del inmueble
Costo de alquiler
Disponibilidad de vias
de transporte
Cercania al centro de la
ciudad

Total

Ponderacion Almacenes Conquista 364 Balta 1545
Itala

Eval Ptos Eval Ptos Eval Ptos

20% 5 1 3 0.6 4 0.8

20% 3 0.6 3 0.6 4 0.8

15% 1 0.15 5 0.75 5 0.75

15% 3 0.45 4 0.6 4 0.6

15% 3 0.45 5 0.75 0.3

10% 3 0.3 3 0.3 4 0.4

5% 4 0.2 3 0.15 5 0.25
100% 3.15 3.75 3.9

Fuente: Elaboracion propia

Segun la matriz el mejor lugar para situar el almacén es en la avenida Balta 1545 con

un puntaje de 3.9. Asimismo los factores indican que la cercania al taller de confecciones es

muy buena por lo que se puede ahorrar en transporte contratando a estibadores que lleven las

pijamas al almaceén, al estar ubicado el local en la avenida Balta cerca al centro de Chiclayo es

relativamente corta ya que las pistas de esa avenida estan en aptas condiciones, en cuanto a

disponibilidad de servicios esta no sera un problema ya que cuenta con medidores propios y las

conexiones para telefonia e internet seran sencillas debido a que es una zona relativamente

céntrica, finalmente el tamafio del inmueble es adecuado ya que cuenta con 30 metros

cuadrados.

4.3.3 Caracteristicas de la localizacion

El almaceén se ubicara en la provincia de Chiclayo distrito de Chiclayo, en la Av.

Balta 1545, en una zona altamente comercial con gran flujo de vehiculos, gran cantidad

de galerias y abundante comercio ambulante. Esta ubicada a 4 cuadras del parque
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principal de Chiclayo. La localizacion del almacén es idonea por las siguientes
caracteristicas:
e La ubicacién de este almacén facilitara el envio de los pedidos.
e El coste del alquiler es bajo para la zona en la que se encuentra ubicado.
e El acceso de vehiculos en la zona es posible, pero existen horas punta
las cuales deben ser evitadas.
e Cercania al taller que permite la supervision y control del trabajo y la

produccion.

4.3.4 Bosquejo de la distribucion del local

ALMACEN

Im
PUERTA ENRROLLADA

AV BALTA

L

Area Administracion
y servicios contables
// Area de disefio de
figurines

Zm

BANO
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h
W
h
4
W

2.5m 1m 25m

Figura 7 Distribucion del almacén

Dado que el almacén ya cuenta con un bafio construido se ha optado por colocar las
areas administrativas y de disefio juntas cercanas al bafio, al mismo tiempo dan con la puerta
gue permite controlar la entrada y salida de mercaderia. EI almacén cuenta con una vista a la
avenida Balta , la puerta del local es enrrollada de metal, asegurando la mercaderia de posibles

robos. (Ver figura 7)



4.3.5

4.3.6

Objetivos operativos

Actuar con rapidez ante los cambios del mercado.

71

Resolver las dudas a los clientes antes de realizar la compra para evitar imprevistos

posteriores.

Empacar y etiquetar los productos correctamente.

Evaluar con metas de produccidn y estandares establecidos de calidad.

Actividades previas al proceso de produccién

ACTIVIDADES PREVIAS AL PROCESO DE PRODUCCION

Dpto. de disefio de productos

Dpto. de contabilidad

Dpto de publicidad

Gerencia de operaciones

C Inicio de temporada >

I Disefio de figurines ||<

| Evaluacion de figurines |

I Eleccion de materia prima I

N

I Elaboracion de prototipos ||<

NO

>|| Sesion de fotos I

!

I Publicacion de imagenes I

V.

Produccion

C  Finde temporada )

—Figura 8 Actividades previas al proceso de produccién

Elaboracion propia

La figura 8 e explica en los siguientes parrafos:

Disefio de figurines: Antes de fabricar las pijamas sera necesaria una investigacion sobre

tendencias a nivel mundial haciendo usos de recursos virtuales como blogs, Instagram
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de personas famosas, YouTube entre otros, asimismo se utilizaran revistas
especializadas en moda con el fin de hallar inspiracién en las tendencias para obtener
pijamas con valor agregado.

Evaluacién de Figurines: se pondran a prueba los disefios en cuanto a: técnicamente
posibles, asi mismo se evaluara la armonia y proporciones presentes en la puesta, del
mismo modo si la prenda es comercial, sometiendo las puestas a juicios de expertos o
focus groups.

Costeo de los figurines y eleccion de materiales: se escogeran los materiales necesarios
para elaborar la prenda, asi como proformas de distintos proveedores de telas en caso
los proveedores locales carezcan de estas.

Elaboracion de prototipos: se confecciona una pijama de cada modelo con el fin de
evaluar y hacer modificaciones si las hubiese a cada disefio, en caso fuese asi se
modifica la carpeta volviéndose a hacer una ficha técnica y eleccion de telas.

Sesion de fotos para el catalogo virtual: se toman fotos a las pijamas en fondo blanco
con ayuda de un maniqui transparente.

Publicacidn de las fotos en las redes sociales, y en la plataforma de venta.

Produccion: una vez todo elegido para la elaboracion de las prendas y publicacion de
los disefios, se pasara a la confeccion de las mismas, con ayuda de una carpeta de
contenidos que muestre el figurin, la tela elegida y la respectiva ficha técnica. Para este
plan de negocio hemos usado el modelo de negocio en el que los inventarios se renuevan
constantemente es por ello que el disefio de las prendas se hace cada 3 meses durante
las dos temporadas consideradas otofio- invierno (mayo a noviembre) y primavera-

verano (diciembre a abril).
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4.3.7 Diagrama de flujo de proceso de compra del cliente

Proceso de compra del cliente
Dpto. de ventas Gerencia de operaciones Dept. de publicidad

Registro del
clienteenla
plataforma
Compra
I
\/
> Envio

Sl

éLlegd el pedido

Servicio post venta

| Publicidad

€ Finde compra.

Figura 9 Diagrama de flujo de proceso de compra del cliente

Elaboracion propia
La figura 9 se explica en los siguientes parrafos:

e Registro del cliente en la plataforma: Primero el cliente entra a nuestra plataforma
virtual, segundo, se registra escribiendo sus datos personales como: nombre de usuario,
contrasefia, direccion, teléfono celular o fijo y pais, la informacién sobre el medio de
pago se le pedira en el proceso de compra. Tercero el cliente interactua con la plataforma
virtual.

e Compra: Primero el cliente afiade al carrito virtual de compras los productos que le

agradan. Segundo, va a la “opcion pagar”. Tercero, Hace click en opcion de pago en la
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cual tiene tres alternativas: tarjeta (crédito o débito), PayPal o giro bancario (para el giro
debe imprimir una boleta virtual, pagar en el banco de su preferencia y luego subir la
foto del vaucher, finalmente se confirmara la veracidad del mismo). Cuarto, Hace la
compra en el botoén “confirmar compra”. Quinto el sistema confirma el pago.

Envio: Primero, se empaca y etiqueta el producto para ser enviado. Segundo, se espera
al repartidor. Tercero: Se envia los paquetes al destinatario. Cuarto, se confirma la
recepcion del pedido por parte del cliente enviando un mail o a través de las redes
sociales.

Servicio post-venta: Primero: se lee la respuesta del cliente en la cual puede ser positiva
(se agradece y envia publicidad para su proxima compra) o negativa (se evallan las
posibilidades). Tercero: Se evaltan las 5 posibles posibilidades de mala experiencia de
compra: 1 No me queda 2 No era lo esperado 3 Producto Fallado 4. No lleg6 nunca 5
No llego a tiempo, las cinco posibilidades se resuelven con dos opciones cambio del
producto o devolucién del dinero. Para las posibilidades 4 y 5 se debe revisar la
informacidn con rappi o Globo pidiendo las hojas virtuales firmadas de recepcion de
pedidos o devolucion de dinero o indemnizacién por la demora o pérdida del paquete.
Publicidad: Dependiendo de la estrategia que se esté desarrollando cada temporada se
aplicarad uno de los tres o los tres. Opcion 1: se envia un e-mail haciéndole recordar al
cliente sobre su lista de pedidos. Opcion 2: se le envia un email 2 semanas antes de
fechas especiales (navidad, dia de la madre, cumpleafios de alguien, etc) ofreciéndole el
producto. Opcion 3: se envia un email recordandole su lista de deseos virtual dos

semanas antes de las fechas especiales.

4.3.8 Equiposy utiles de oficina

Los equipos necesarios para la organizacién seran (Ver tabla 29)

Computadoras para poder llevar las cuentas, disefiar, manejar las redes sociales y
elaborar ciertos documentos.

Teléfonos: para poder hacer las llamadas y contestar los mensajes de texto.
Impresora: para imprimir las etiquetas, documentos necesarios, etc.
Extinguidores: ya que es un almacén debemos prevenir cualquier tipo de incendio.
Maniqui translicido: para tomar fotos a los pijamas.

Escritorios, estantes, sillas: mobiliario necesario para oficina.
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Tabla 29 Equipos y Utiles de oficina

Equipos de oficina

Computadoras 2 S/. 2,000.00 S/. 4,000.00
Celulares 1 S/ 400.00 S/. 400.00
Impresoras 1 S/. 350.00 S/, 350.00
Extinguidores. 2 S/. 300.00 S/. 600.00
Papeleras 1 S/ 10.00 S/. 10.00
Mobiliario
Escritorio 1 S/ 200.00 S/, 200.00
Estantes 2 S/ 100.00 S/, 200.00
Maniqui 1 S/. 200.00 S/. 200.00
Sillas 4 S/. 25.00 S/, 100.00
Utiles de oficina

Papel (medio millar) 2 S/. 13.00 S/. 26.00
Lapiceros (caja por 4 s/, 2300 S/ 23.00
50)
Otros (lapices,
resaltador, cinta,
engrapadora, varios S/. 200.00 S/. 200.00
perforador,  pioner,
etc)

COSTO TOTAL EN SOLES. S/. 6,309.00

4.3.9 Consumo de energia

Tabla 30 Costo de Energia

COSTO DE ENERGIA POR KW

Tecnologia ~ Watts Cantidad Total Precio * C.T. diaria C.T. mes Costo total
Watts KWatts afo
Computadoras 360 2 S/, 0.45 S/. 0.65 S/ 19.44 S/
720.00 233.28
Focos 75 1 SI. 045 SI. 0.03 S/. 1.01 S/.
75.00 12.15
Impresora 27 1 S/ 045 S/. 0.01 S/. 0.36 S/.
27.00 4.37
Cargador de 5 2 S/, 045 S/ 0.01 S/ 0.27 S/
cel. 10.00 3.24
TOTAL 832.00 0.70 21.09 253.04

Durante el primer afio se espera recibir una factura mensual de S/.21.09, que vista
anualmente generaria un gasto de S/.253. Se ha considerado en el cuadro de costos un gasto
constante en energia para todos los afios.(Ver tabla 30)
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Servicios requeridos

Tabla 31 Servicios Requeridos

SERVICIO ANUALES

AGUA S/.200.00
ENERGIA S/.253.04
TELEFONO S/.1,200.00
INTERNET S/.1,200.00
TOTAL S/.2,853.04
TOTAL POR MES S/.237.75

Los servicios de Internet y Teléfono seran otorgados por Movistar, con un precio de 120

cada uno respectivamente. Asi mismo se hace el calculo del costo de los servicios para los 2

primeros meses.(Ver tabla 31)

Requerimiento de mano de obra

Tabla 32 Requerimiento de personal

Personal Cantidad  total mensual Total anual
Total mensual
I.  Personal administrativo S/1,696.00 S/20,352.00
Gerente General 1 S/1,696.00 S/20,352.00
Il. Tercerizacién de Actividades S/7,029.69 S/84,356.26
Servicio de confeccion 1 S/5,459.08 S/65,509.00
Servicio de Courier 1 S/1,470.61 S/17,647.26
Publicidad en Redes sociales (Facebook) 1 S/100.00 S/1,200.00
I1. Mano de obra indirecta 1 S/1,437.33 S/17,248.00
Almacenero /operario de etiquetado y
empacado 1 S/1,437.33 S/17,248.00
Total 6 S/10,163.02 S/121,956.26
4.3.10 Control de calidad

Con el fin de mantener altos estandares de satisfaccion en el servicio y gran calidad en

nuestros pijamas, se realizara lo siguiente:

Se enviaran correos electronicos a cada cliente que haya realizado una compra
invitandolo a dejar una puntuacion de 0 a 5 estrellas del producto y un comentario
adicional, cuyo fin es doble, el primero crear una reputacién en la web (debido a que
muchos compradores revisan los comentarios que otros han dejado sobre los productos

0 servicios) y la segunda incentivar el feedback por parte de los consumidores ya que
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ellos nos otorgaran informacion mediante comentarios, para la mejora constante de
nuestros servicios y productos.

e Setendra un jefe de produccidn que se encargue de evaluar la calidad y acabados de las
prendas antes de salir al mercado, con el objetivo de evitar cualquier tipo de

inconveniente relacionado con la calidad del producto.

4.3.11 Horarios de trabajo y atencién

Se trabajara respetando la jornada laboral de 8 horas diarias de lunes a sdbado desde 10
am hasta las 7 pm, con un break de 1pm hasta las 2pm para almorzar y descansar.
Viabilidad Organizacional
Aspectos legales

Es fundamental en un plan de negocio establecer la estructura organizativa con el fin de
tener un correcto funcionamiento en la empresa, del mismo modo influyen las leyes y el tipo
de empresa que se inscribird en registros publicos, ya que determinara en gran parte el
comportamiento de la organizacion con el mercado, sus socios Yy las responsabilidades legales
que estos tienen.

Se ha creido conveniente la eleccion de una Sociedad Anonima Cerrada (SAC), cabe
resaltar un punto importante expuesto en la Ley N°26887: Ley General de Sociedades en la cual
nos dice, que el accionista que desee transferir sus total o parcialmente sus acciones debera
primero informarlo a la sociedad mediante una carta dirigida al gerente general quien, les hara
saber a los demas socios que existen acciones disponibles a la venta, tanto para los accionistas,
como para terceros no accionistas estipulando el precio y la cantidad de acciones.

Existen también ciertas ventajas en este tipo de sociedad:

e Laempresa solo responde por el monto de capital aportado (bienes y/o efectivo)
en problemas con terceros.

e Facil acceso a concursos publicos y adjudicaciones directas como proveedores
de bienes y servicios.

e Acceso a préstamos.

e El rendimiento de las inversiones es conocido por todos los propietarios a través
de los documentos contables.

e Es posible ampliar el capital e incluir nuevos socios, cumpliendo siempre este

requisito un minimo de dos personas y un maximo de veinte.
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e Predomina el elemento personal, dentro de un esquema de sociedad de capitales.
De esta forma, los accionistas iniciales podran aumentar o disminuir el capital, del
mismo modo se pueden incluir a terceros vendiendo acciones, de esta forma se puede controlar
la empresa, adaptandola al ritmo del mercado.
Constitucion de la Empresa
Segun el portal web de Pro Inversion (2017), los principales pasos para establecer una empresa
en el Perd son:
e Eleccion del tipo de sociedad
e Preparacion de la minuta de constitucion social
e Inscripcion ante la superintendencia nacional de los registros publicos (SUNARP)
e Inscripcion ante la SUNAT y obtencidn del Registro unico de contribuyentes (RUC)
e Legalizacion de los libros contables y de planillas ante notario publico
e Licencia de funcionamiento
Dicho proceso puede llevarse a cabo gracias al Servicio de Constitucion de Empresas
en Linea, segun el diario Gestion (2014) demoraria tan solo 72 horas. Ademas de la rapidez del
tramite seguin la SUNARP (2017), los costos de registro y de reserva de nombre antes con un
costo de S/.20 y S/.44 nuevos soles respectivamente, ahora tendran un costo cero hasta el 2020.
Del mismo modo el articulo menciona que las empresas que se constituyan mediante el Centro
de Desarrollo Empresarial (CDE) designado por el Ministerio de produccion, quedaran
exonerados del pago de las tasas registrales, siempre y cuando no superen una Unidad
Impositiva Tributaria (S/.4300).
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Actividad Institucion Autoridad Tiempo
(dias)

Buscar el nombre de la empresa SUNARP 3

Reservar el nombre SUNARP

Ingresar al Sistema de Intermediacion SUNARP

digital

Acceder a "Ingreso al SID-SUNARP e SUNARP

ingresar datos personales

Ingresar a "Solicitud de trdmite de SUNARP

constitucion de empresa”™

Aceptar términos y condiciones SUNARP

Seleccionar una notaria SUNARP

Elegir el tipo de persona juridica a SUNARP

constituir

Completar los datos sobre la empresa SUNARP

Descargar el PDF del acto de SUNARP

constitucion de la empresa

Revision de datos ingresados SUNARP

Clic en finalizar si es conforme SUNARP

Acudir a la notaria publica y firmar la SUNARP

escritura publica

Espera del email de SID SUNARP con SUNARP

el nimero de titulo, fecha y hora de la

constitucion de la empresa y la

calificacion del Registrador Publico

Espera del correo electrénico con la SUNARP

constancia del RUC, Asiento de

inscripcion y anotacion de inscripcion.

Tramitar la licencia municipal de Municipalidad * 20

Funcionamiento distrital

Legalizacion de libros contables Ministerio de Trabajo Juez de Paz letrado 5

Legalizacién de libros societarios vy * Notario Publico 2

contables

Elaboracion Propia Fuente: Sunarp y Proinversion
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4.3.12 Estructura Organizacional

Figura 10 Organigrama informativo de la empresa

Gerente Almacenero

general
|

Asesor legal

[ ]

Publicista

Elaboracién Propia

Dentro de la gerencia general se ha considerado una gerencia juridica con el fin de
ayudar en temas legales como son los contratos con proveedores y colaboradores, demandas de
consumidores y cualquier otro asunto que esté relacionado con leyes y reglamentos.

Se han considerado que el gerente general maneje las finanzas, contabilidad y tesoreria
para el desembolso del dinero, manejo de documentos contables, el departamento de logistica
cuya responsabilidad es el envio de productos y control de calidad de los mismos, en el taller
de confecciones y en la entrada al almacén, monitorear los pedidos y atender al cliente durante
el proceso de compra, disefio de productos, andlisis de las tendencias de moda y las convertira
en propuestas de pijamas para cada campafia. Por otro lado las tareas de marketing y publicidad
en redes sociales sera tercerizada.

No se ha considerado el area de produccion dentro de nuestro organigrama debido a
que las actividades realizadas como confeccion, estampado y acabados son tercerizadas, eso no
significa que tales actividades no sean controladas ya que el gerente se encarga de evaluar los
estandares de calidad de los productos entrantes.

Del mismo modo los servicios de envio, disefio web, manejo de redes sociales y
servidores web (responsabilidad de la gerencia de marketing) son tercerizados a las siguientes
empresas Glovo o Rapi, para el envio y Shopify para el dominio web.

En la propuesta de manual de funciones se explicara mas a detalle, las funciones de cada

puesto. Ver anexo 2

4.3.13 Propuesta de manual de funciones

Dentro de las organizaciones es de vital importancia la definicion de tareas de cada

puesto, con la finalidad de que el colaborador sepa qué es lo que debe hacer y su rango de
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accion, volviéndose el manual de funciones en un documento de consulta para todos los
miembros. En este manual se expondran los puestos, el organigrama, las actividades de cada

puesto y la subordinacion que existe en cada puesto. (Ver Anexo 2)

4.3.14 Plan de direccion de personas

Es fundamental definir los principios axioldgicos ya que las empresas atraen a personas
cuyos valores son similares a los de la compafiia. Con la finalidad de una relacién laboral
exitosa, es necesario fomentar una relacion fluida entre el colaborador y el mando medio, ya
que de esta depende su permanencia en la compafiia.

El colaborador con una actitud positiva en su trabajo estard menos dispuesto a
abandonar la empresa donde trabaja. Si nuestro colaborador se separa, conseguir nuevos
candidatos y formarlos es mucho mas costoso que conservar a los colaboradores actuales.

Aunque las recompensas por el buen trabajo como bonos, dinero, planes de pensiones,
etc. Son importantes los beneficios no monetarios ganan fuerza en la actualidad, las alternativas
a las ultimas son acciones dentro de la organizacion como por ejemplo reuniones periodicas
con el equipo para resolver problemas, felicitar y agradecer los esfuerzos extras, dar dias libres,
celebrar reuniones informales entre otras. Dentro de las estrategias se consideran:

e Realizar reuniones mensuales con el equipo para hablar sobre las quejas, problemas
internos y las soluciones. También para felicitar los logros e impulsar la mejora de
todo el equipo.

e Desarrollar, fomentar y premiar la formacion de los empleados, mediante
capacitaciones en atencion al cliente, manejo de redes sociales, publicidad en linea y
trabajo en equipo.

e Reconocimiento publico y privado de los logros, mediante felicitaciones directas y
felicitaciones publicas en las reuniones mensuales.

e Mejorar las prestaciones salariales, mediante bonos por ventas.

e Incluir a los trabajadores en la toma de decisiones.

e Realizar actividades de integracion con todo el equipo.

e Otorgar flexibilidad de horarios, con previa coordinacion.

e Brindar las herramientas necesarias para desarrollar sus funciones.

e Linea de carrera, crecimiento personal y profesional.
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Los colaboradores que posean una imagen con valor para ellos mismos de la empresa seran

quienes se mantengan junto a ella a lo largo del tiempo.

La definicion de objetivos, nos permite controlar los progresos y alcanzar las metas

fijadas. Es por ello que se plantean los siguientes objetivos para la direccion de personas:

Seleccidn del personal de acuerdo a la legislacion y segun las necesidades de personal
dentro de la empresa. Siendo este proceso de seleccion tanto interno como externo.
Formacion del personal, para mejorar sus competencias o completarlas en paralelo con

el desarrollo como persona.

Obijetivos de la seleccion de personal

Disefar procesos que cubran las plazas en el tiempo estipulado.
Actualizar los manuales de puestos y perfiles de acuerdo a las nuevas necesidades de la
empresa.

Aplicar criterios de igualdad, mérito y capacidad a la hora de seleccionar personal.

Obijetivos de la formacion de personal

Resolver los inconvenientes personales que puedan suscitarse eficaz y eficientemente.
Favorecer la comunicacion de ideas innovadoras.

Facilitar a los trabajadores el acceso a acciones de formacion continua que les permita
elevar su nivel de cualificacion.

Promover el desarrollo integral del colaborador.

Incorporar a los trabajadores el sentido de pertenencia y el compromiso personal y
colectivo con la mision de la empresa.

Estrechar las relaciones filiales y entre los distintos puestos de la empresa.

Ensefiar a los nuevos trabajadores de la empresa: sus funciones y la cultura, con

paciencia y cordialidad.

Para llevar a cabo los objetivos mencionados seran necesarios programas, acciones y

actividades a nivel organizacional que permitan el logro de estos. Tales herramientas se

utilizaran segun las necesidades detectadas, el tiempo y dinero disponible.

Programa de formacion para los nuevos colaboradores (coaching): a lo largo de dos
semanas Y bajo la tutela del experto en el area, se le ensefiara al nuevo sobre productos,

vias de comunicacién, cultura organizacional y uso equipos.



83

e Cumplir con el cronograma de reuniones confraternales (una cada tres semanas).

e Organizar mesas de didlogo abierto para resolver cualquier tipo de inconveniente cada
quincena o cada mes segln sea necesario.

e Fijar sueldos justos de acuerdo a los puestos ocupados y con respecto a otras personas
que actdan en el mismo sector. Del mismo modo otorgar bonos segln se alcancen los
objetivos.

o Distribuir equitativamente las cargas laborales.

e Reconocer publicamente (anual y trimestralmente) los méritos de los empleados,
ademas otorgar una de las siguientes: flexibilizacion de horarios, capacitacion y

desarrollo profesional o reconocimiento monetario por méritos.

Con el objetivo de mantener un ambiente agradable de trabajo y corregir alguna
deficiencia es que se deben evaluar en plan para ello se llevara a cabo lo siguiente:
e Aplicacion de cuestionarios an6nimos para conocer mejor situaciones como, estado del
clima organizacional y necesidades de los trabajadores.
e Entrevistas con los colaboradores

e Buzon de sugerencias

4.4 Viabilidad Econ6mica Financiera

Para que el plan de negocio tenga viabilidad es necesario utilizar herramientas
financieras y de gestion para la toma de decisiones como lo son el balance general, estado de
ganancias y pérdidas, estado de flujo de caja y ratios, que se iran desarrollando a lo largo de
este capitulo. El tiempo en el que se ha calculado el proyecto es a 3 afios.

Inversion y financiamiento

Segun Diaz (2017), las inversiones se definen como la adquisicion de activos
empresariales que conforman la estructura econdmica de una empresa, y estas suponen un
compromiso durante cierto periodo inmovilizando los recursos financieros.

Se ha considerado como la més competitiva la tasa del banco Continental (ver tabla 34).
Un 30% de la inversion seran aporte propio del investigador y un 70% financiamiento del banco

continental.



Tabla 34 Estructura de financiamiento

Item Porcentaje  Aporte monetario (S/.)

APORTE PROPIO 30.00% S/. 10,624.70
FINANC. Banco 70.00% S/. 24,790.98
TOTAL 100.00%  S/. 35,415.68

Elaboracidn Propia

El préstamo considera las siguientes condiciones, (ver tabla 35):

Tabla 35 Condiciones del préstamo

Monto del préstamo S/. 24,790.98
TEA 9.00%

Plazo 3 afos

Periodo 36 pagos
Modalidad de pago Constante
Capitalizacién Mensual

Cuota S/.784.30

Elaboracion Propia

84
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4.4.1 Inversion total

El dinero se utilizara en los siguientes items expuestos en la tabla 36, méas adelante se

explicard més a detalle qué compone cada uno de estos puntos.

Tabla 36 Detalle de las inversiones

APORTE CON FIANANCIAMIENTO

DESCRIPCION TOTAL DE INV. APORTE PROPIO (BANCO CONTINENTAL)

I. INVERSION FIJA
Inversion fija Tangible

Alquiler S/. 2,000.00 sS/. 600.00 S/. 1,400.00

Mobiliario y equipo de

oficina. Sl. 6,309.00 S/. 1,892.70 S/. 4,416.30

Total Inv. Fija Tangibles S/. 8,309.00 S/. 2,492.70

Inversion Fija

Intangibles

Gastos de Constitucion S/. 791.50 S/. 237.45 S/. 554.05

Gastos de Organizacion S/. 2,500.00 S/. 750.00 S/. 1,750.00

Estudio de Pre-

factibilidad . 100000 30000 S/. 700.00
Minuta S/. 100.00 S/. 30.00 S/. 70.00

Total Inv. Fija

Intangible S/ 4,391.50 S/. 1,317.45

Total Inv. Fija S/. 12,700.50 S/. 3,810.15 S/. 8,890.35

1. INVERSION

CAPITAL DE

TRABAJO (2 meses)

Envases y etiquetas S 227.17 S/. 68.15 S/. 159.02
Servicios S/. 475.51 S/. 142.65 S/. 332.86
Planilla S/. 6,266.67 S/. 1,880.00 S/. 4,386.67

Proveedores S/. 14,059.38 S/. 4,217.81  S/. 9,841.56

Total Inv. en capital de

Trabajo S 6,969.34 S/. 2,090.80 S/. 4,878.54

1. IMPREVISTOS

(5%) S/. 8349 g/ 295.05 S/ 688.44
INVERSION TOTAL DEL

PROYECTO EN SOLES S/. 20,653.33 S/. 6,196.00 S/. 14,457.33

Elaboracién Propia



4.4.2

Inversion activos tangibles
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Una oficina sencilla es necesaria para el inicio de las operaciones de la empresa por lo

que se ha considerado lo expuesto en la tabla 37.

Tabla 37 Equipos, mobiliario y utiles de oficina

EQUIPOS Y

UTILESDE CANTIDAD COSTOS UNITARIOS _?8.?_;(3
OFICINA
Equipos de oficina
Computadoras 2 Sl. 2,000.00 S/. 4,000.00
Celulares 1 S/. 400.00 S/, 400.00
Impresoras 1 S/. 350.00 S/. 350.00
Extinguidores. 2 Sl. 300.00 S/. 600.00
Papeleras 1 S/ 10.00 S/ 10.00
Mobiliario
Escritorio 1 Sl. 200.00 S/. 200.00
Estantes 2 S/ 100.00 S/, 200.00
Maniqui 1 S/. 200.00 S/. 200.00
Sillas 4 S/. 25.00 S/. 100.00
Utiles de oficina
Papel — (medio 2 S/, 13.00 Sl 26.00
millar)
Lapiceros (caja 1 s/, 23.00 S, 23.00
por 50)
Otros (lapices,
resaltador,
cinta, varios S 200.00 S/ 200.00
engrapadora,
perforador,
pioner, etc)
COSTO TOTAL EN SOLES. S/. 6,309.00

Elaboracion Propia

Los costos de empaques Y etiquetas estan relacionados con la produccion y es de acuerdo

a la cantidad que se produzca que se adquiriran tales activos.

costos del primer afio en la tabla 38 se detallan con mayor claridad:

Los costos de empaques varian segun la produccion, a continuacion, se exponen los
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Tabla 38 Costo de empaques
REQUERIMIENTO ANUAL DE

EMPAQUE Costo
Unidades de venta 2726
Sobre manila (0.3 sol la unidad) S/. 817.80
Papel de seda (0.1soles unid) S/. 272.60
Hang tags/Etiquetas (0.1 soles) S/. 272.60
COSTO TOTAL. S/, 1,363.00

Elaboracion Propia

4.4.3 Inversion activos intangibles

No todo son compras de cosas para llevar a cabo una empresa, los gastos en
documentacién permiten tener registrada la empresa y con los papeles en regla para el control
de las autoridades competentes. Asimismo, es necesario invertir en gastos de investigacion y
capacitacion del personal para que adquiera las habilidades necesarias de su puesto. (Ver tabla
39y 40)

Tabla 39 Costos de tramites y papeleos

DESCRIPCION MONTO
Gastos de Constitucion S/. 791.50
Gastos de Organizacion S/. 2,500.00

Estudio de Pre- factibilidad S/. 1,000.00
Minuta S/. 100.00
Total en soles S/, 4,391.50

Elaboraci6n Propia



Tabla 40 Gastos de constitucion
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No° Tramite

Dias De Demora Institucion Costo
1 Ruc 1 semana SUNAT S/.0.00
2 Tramite de escritura pablica 1 semana SUNARP S/. 350.00
3 La Minuta 1 Dia Notaria Publica S/. 300.00
4 Comprobantes De Pago 2 dias Imprenta S/.100.00
5 Licencia De Funcionamiento 15 A 20 Dias Municipalidad S/.51.50
De JLO
6 Licencia Pablica 15 A 20 Dias Municipalidad S/.50.00
De JLO
7 Legalizacion De Los Libros 2 Dia Notaria Pblica  $/.30.00
Contables
1 Solicitud del tramite para el s/ 10

certificado de Defensa Civil.

Elaboracién Propia
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4.4.4 Proyeccion de ventas y produccién

Se espera que en el primer afio (ver tabla 41) se produzcan mensualmente 120 conjuntos
de pijamas o batas, el proveedor de confeccion proporciona las telas y la mano de obra como
se ve en “costos de produccion”, siendo la talla motivo de variacidon del precio de produccion.
Ademaés, hay que tener en cuenta que la produccién de ciertos modelos se hace segln sea la
temporada, asi como se explica en la figura 11 y segun el largo del pantalon (ver figura 12)

Tabla 41 Mezcla de venta, coto de produccion, y produccion mensual promedio afio 1

costo de . costo
Mezcla de venta produccion (S/) unidades por promedio

S-M  L-XL mes (S)

Short Short + Bividi 17 20 21 18.5
Short Short + Top manga cero 17 22 21 19.5
Jamaica Short+ Top manga cero 18 30 21 24
Jamaica Short + Top manga corta 21 31 21 26
Bermuda Short+ Top manga cero 19 24 21 21.5
Bermuda short + Top manga corta 22 25 21 23.5
Clam digger + Top manga corta 24 28 32 26
Clam digger + Top manga larga 27 31 32 29
Straight pants + top manga corta 27 31 32 29
Straight pants + top manga larga 30 34 32 32
BabyDoll 20 25 20 225
Vestido hasta la rodilla 25 30 20 27.5
Vestido hasta los pies 30 35 20 325
Bata hasta la rodilla 10 12 20 11
Bata hasta los pies 12 14 20 13

Elaboracion Propia



Figura 11 Modelos segln la temporada
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Figura 12: Largos de pantalén
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445 Capital de trabajo

Tabla 42 Capital de trabajo para 2 meses
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DESCRIPCION

TOTAL DE INV.

APORTE PROPIO

APORTE CON
FIANANCIAMIENTO
(BANCO CONTINENTAL)

I. INVERSION FIJA
Inversién fija Tangible

Alquiler S/. 2,000.00 S/. 600.00 S/. 1,400.00
Mobiliario y equipo de oficina. S/. 6,309.00 s/. 1,892.70 SI. 4,416.30
Total Inv. Fija Tangibles S/ 8,309.00 S/. 2,492.70

Inversién Fija Intangibles

Gastos de Constitucion S/. 79150 g/, 237.45 5. 554.05
Gastos de Organizacion S/. 2,500.00 g/, 750.00 SI. 1,750.00
Estudio de Pre- factibilidad S/. 1,000.00 s/. 300.00 S/. 700.00
Minuta S/. 100.00 S/. 30.00 S/. 70.00
Total Inv. Fija Intangible S/. 4,391.50 S/. 1,317.45

Total Inv. Fija S/. 12,700.50  s/. 3,810.15 SI. 8,890.35
I1. INVERSION CAPITAL DE

TRABAJO (2 meses)

Envases y etiquetas S/ 227.17 S/. 68.15 S/. 159.02
Servicios S/. 47551 g/ 142.65 S/. 332.86
Planilla S/. 6,266.67 S/. 1,880.00 S/. 4,386.67
Proveedores S/. 14,059.38 S/. 421781 S/. 0,841.56
Total Inv. en capital de Trabajo S/. 21,028.72 S/. 6,308.62 S/. 14,720.10
I11. IMPREVISTOS (5%) s/ 1,686.46 S/ 505.94 S/ 1,180.52
INVERSION  TOTAL ~ DEL g/ 3541568 SI. 10,624.70  S. 24,790.98

PROYECTO EN SOLES

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia
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4.4.6 Planilla de pagos

Tabla 43 Planilla de pagos

Personal Cantidad  total mensual Total anual
Total mensual
I.  Personal administrativo S/1,696.00 S/20,352.00
Gerente General 1 S/1,696.00 S/20,352.00
Il. Tercerizacién de Actividades S/7,029.69 S/84,356.26
Servicio de confeccion 1 S/5,459.08 S/65,509.00
Servicio de Courier 1 S/1,470.61 S/17,647.26
Publicidad en Redes sociales (Facebook) 1 S/100.00 S/1,200.00
I1. Mano de obra indirecta 1 S/1,437.33 S/17,248.00
Almacenero /operario de etiquetado Yy
empacado 1 S/1,437.33 S/17,248.00
Total 6 S/10,163.02 S/121,956.26

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia
Proyeccion de ventas

Los costos de materiales y mano de obra variaran de acuerdo a la produccion de
las pijamas, en cada temporada para las de verano se haran modelos livianos y para
invierno se elaboraran disefio méas abrigadores cabe mencionar que durante todo el afio
se producira la linea de batas y vestidos para dormir.

Se estima un crecimiento anual de las ventas de un 5% proyeccion de
crecimiento de ventas tomando como referencia el Anuario Estadistico Industrial,
Mipyme y Comercio Interno 2015, del ministerio de produccién. Ver tabla 44.

Tabla 44 Proyeccion de ventas

ANO UNIDADES
1 2726.00
2 2862.30
3 3005.42

Fuente: Cuestionario, Elaboracién propia



4.4.7 Flujo de caja econdémico y financiero

Figura 13 Flujo de caja econémico y financiero

CONCEPTO/ ANO
. INGRESOS
Ventas
Total Ingreso
1. EGRESOS
Costos de Inversion
(Activo Fijo Tangible)
(Activo Fijo Intangible)
(Capital de Trabajo)
(Imprevistos 5%)
Depreciacion tangibles
Amortizacion intangibles
(Total de Inversion)
Egresos por Actividad
(Costo de Produccion)
(Gastos Administrativos)
(Gastos de Ventas)
Total egresos
UTILIDAD OPERATIVA

Utilidad Antes de Impuestos
(Impuesto a la Renta 29.5 %)
(Inversion)

Flujo economico
Depreciacion

Amortizacion

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Préstamo

(Servicio de Deuda) intereses
(Servicio de Deuda) amortizaciones
Escudo Fiscal

FLUJO DE CAJA FINANCIERO
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sl. 144,648.00 S/. 151,880.40 S/. 159,474.42
S/. 144,648.00 S/. 151,880.40 S/. 159,474.42
S/. 144,648.00 S/. 151,880.40 S/. 159,474.42

S/. -6,309.00

S/. -4,391.50

S/ -23,028.72

S/. -1,686.46
Sl. -1,499.20 S. -1,499.20 S/. -1,499.20
S/. -868.30 S. -868.30 S/. -868.30

S/ -35,415.68
Sl. -106,514.30 S/. -106,582.45 S/. -106,717.09
S/. -22,589.96 S. -22,589.96 S/. -22,589.96
S/. -1,200.00 S/. -1,200.00 S/. -1,200.00
S/. -132,671.76 SI. -132,739.91 S/ -132,874.56
S/. 11,976.24 SI. 19,140.49 S/. 26,599.86
S/. 11,976.24 SI. 19,140.49 S/. 26,599.86
S/. -3,532.99 S/ -5,646.45 S/. -7,846.96

S/l -35415.68 S/. - sl - sl -
S/. 8,443.25 S/. 13,494.05 S. 18,752.90
S/, 1,499.20 SI. 1,499.20 S/. 1,499.20
S/. 868.30 S/. 868.30 SI. 868.30

-35,415.68 10,810.75 15,861.55 21,120.40

S/ 24,790.98 Sl. -
S/. 1,849.00 SI. 1,168.36 S/. 426.47
S/. 7,562.60 S/. 8,243.24 S. 8,985.13
S/. 545.45 S. 344.67 S/ 125.81

Fuente: Elaboracion propia

-10,624.70

1,944.60

6,794.61

11,834.61
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4.4.8 Valor actual neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) econdémico y financiero

La tabla 45 muestra que si se mantienen las ventas como en proyeccion de ventas, la
inversion se recuperard en 3 afo, 6 meses y 17 dias. Los ratios no sindican también que por

cada sol invertido se obtienen 6.41 soles.

Tabla 45 VAN y TIR econémico

FLUJO DE CAJA FLUJO DE CAJA
ANO FlE‘géol\lg:\E/“CéAc‘)]A ECONOMICO ECONOMICO
ACTUALIZADO ACUMULADO
0 S/.-35415.68 S/. -35,415.68 S/.  -35,415.68
1 S$/.10,810.75 S/.9,444.07 S/, -25,971.61
2  S/.15,861.55 S/.12,104.65 S/, -13,866.95
3 S/.21,120.40 S/.14,080.32 S/. 213.37
VANE S/.213.37
TIRE 14.79%
B/C 1.01
TIEMPO DE RECUP. 3 ANOS 0 MESES Y 5 DIAS
TASA DE DESCUENTO S/. 35,415.68
TASA 0.1447
ANO | FLUJO DE CAJA FLUJO DE CAJA | FLUJO DE CAJA ECONOMICO
ECONOMICO ECONOMICO ACUMULADO
ACTUALIZADO
0 S/. -35,415.68 S/. -35,415.68 S/. -35,415.68
1 S/. 10,810.75 S/. 9,444.07 S/. -25,971.61
2 S/. 15,861.55 S/. 12,104.65 S/. -13,866.95
3 S/. 21,120.40 S/. 14,080.32 S/. 213.37

Fuente: Elaboracion propia
Segln la tabla 46, los retornos son mayores y el tiempo de recuperacion menores, la razén de
este motivo es que se trabaja con dinero prestado que tiene un menor costo de oportunidad que

el propio.



Tabla 46 VAN y TIR financiero
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FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

FLUJO DE CAJA

ANO FINANCIERO ACTUALIZADO FINANCIERO
ACUMULADO
0 S/.-10,624.70 S/.-10,624.70 S -10,624.70
1 S/. 1,944.60 S/. 1,698.77 S -8,925.94
2 S/. 6,794.61 S/. 5,185.27 Sl -3,740.67
3 S/.11,834.61 S/.7,889.77 S/, 4,149.10
S/,
VANF 4,149.10
TIRF 31% 14773.81
B/C 1390514673

TIEMPO DE RECUP.

3 ANOS 6 MESES Y 9 DIAS

Fuente: Elaboracion propia



4.4.9 Balance inicial

Tabla 47 Balance General inicial

ACTIVO CORRIENTE
CAJA

Bancos
IMPREVISTOS

INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CTE
ACTIVO NO CORRIENTE
ENVASES Y ETIQUETAS
MOBILIARIO

TOTAL ACTIVO NO CTE

TOTAL ACTIVO

Fuente: Elaboracion propia

s/
S/
s/

s/

s/

S/

s/

s/

s/

BALANCE INICIAL
BALANCE INICIAL FANCY PIJAMA SA
Balance al inicio de operaciones

4,391.50
24,790.98
1,686.46

5,459.08

36,328.02

227.17

6,309.00

6,536.17

42,864.19

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS POR PAGAR banco
Cuentas por pagar comerciales
Cuentas por pagar trabajadores

Cuentas por pagar proveedores
(envases y etiquetas)

Cuentas por pagar proveedores
(web)

Cuentas por pagar proveedores
(local)

TOTAL PASIVO CTE

PASIVO NO CORRIENTE
Prestamo a largo plazo

TOTAL PASIVO NO CTE

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

S/ 1,585.60
S/ 5,459.08
S/ 6,266.67
S/ 227.17
S/ 200.00

S/ 2,000.00

S/ 15,738.52

S/ 24,790.98

S/ 24,790.98

S/ 40,529.49

S/ 2,334.69

S/ 42,864.19
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V  Andlisis de Escenarios y Sensibilidad
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Comparando las tablas 48 y 49, nos demuestra que los costos de la produccion pueden

aumentar hasta un 40% y no registrarse pérdidas muy cuantiosas, pero en cambio si las ventas

disminuyen en 40% las pérdidas son mucho mayores a que disminuyeran los ingresos.

Tabla 48 Analisis de sensibilidad ingresos disminuidos en porcentaje

INDICADOR 20% 40% 60%
VANE S/. 189,059.18 S/. -681,484.34 S/. -1,552,027.86
VANF S/. 1,432,373.23 S/. 934,919.79 S/.  437,466.36

TIRE 24.81% 0.00% 0.00%
TIRF 222.79% 117.67% 50.83%
B/C Econdmico 1.9661 -2.4826 -6.9313
B/C Financiero 25.40 16.93 8.45
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49 Anélisis de sensibilidad costos aumentados en porcentaje

INDICADOR 20% 40% 60%
VANE S/.  439,312.82 S/. -180,977.06 s/. -801,266.93
VANF S/.1,575,375.31 S/. 1,220,923.95 S/, 866,472.60

TIRE 36.90% 6.40% -20.61%

TIRF 243.04% 151.75% 86.01%
B/C Econémico 3.2450 0.0752 -3.094706108
B/C Financiero 27.84 21.80 15.75975316

Fuente: Elaboracién propia
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VI Conclusiones

A pesar de lo prometedor del negocio seran necesarias estrategias muy intensivas de
penetracion de mercado y diferenciacion ,ya que existen una gran cantidad de competidores
dentro de este sector, de los cuales unos pocos pero con gran presencia a nivel nacional y poseen
una tienda fisica que de una u otra manera dan la sensacion de seguridad a los clientes, del
mismo modo existen pequefios e-retail dentro de la ciudad y presentes en la web en péginas de
Facebook, a esto se le suma los e-retails internacionales cuya experiencia y trayectoria en el
mercado les permite tener el control de toda la cadena de valor, pero a diferencia de todos ellos
nosotros podemos abordar un mercado mas pequefio resolviendo sus necesidades con mayor

rapidez debido a la cercania geogréfica con el cliente.

La factibilidad del negocio es prometedora, el 35% de las compradoras en linea
afirmaron comprar indumentaria por internet y un 47.8% de ellas esta dispuesta a renovar su
pijama en caso existiera una mejor opcion de las que tienen en casa, volviéndose la calidad, el
disefio y el precio en el trinomio perfecto para la decision de compra, con un ticket de compra
superior a los S/.90 representado por el 41.62%. Otro dato interesante arrojado en la encuesta
fue que tecnologia - electronicos (21%) y maquillaje (21%) son otras de las compras que
realizan, dando la guia para la diversificaciéon de la oferta en el e-retail. A quienes consideran
muy importante y extremadamente importante su apariencia podemos clasificarlos como early
adopters o embajadores de la marca ya que son quienes compran regularmente, estan mas

dispuestos a probar nuevos productos y probablemente quienes comenten mas seguido

En cuanto a la organizacion el pilar mas importante de la de la empresa son los
colaboradores, ya que ellos ayudaran a las personas a superar los miedos de quienes no han
realizado compras en linea, ayudandolos durante el proceso, una vez el comprador realiza su
primera compra y esta cumple sus expectativas, la adaptacion al nuevo formato de compras lo
convence y alli es donde nos posicionamos, he aqui la gran importancia del capital humano. Es
por ello que dentro de las politicas empresariales se ha tomado como guia el desarrollo integral
de los colaboradores tanto en las habilidades blandas (plano personal) y habilidades duras

(destrezas y conocimientos).

La inversion se justifica con la recuperacion del dinero a mediano plazo,

aproximadamente dos afios en el VANF y TIRF y tres afios y medio en el VANE y TIRE, cabe
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recordar que las cuotas del préstamo son bastante mddicas y permiten pagar la deuda sin
problemas a tiempo en el cual ya se haya posicionado la marca en el mercado. Del mismo modo
se considera la posibilidad de la integracion hacia atras a medida que vayan creciendo las
ventas. Los gastos mas fuertes son los de tercerizacion, que comprenden la materia prima,

confeccion y empaque de los productos y el transporte, dentro de los limites de la ciudad
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VIl Recomendaciones

e Se puede complementar la investigacion con focus groups de distintas edades para poner
a prueba ejemplares de los productos y saber que opinan las clientas sobre ellos y hacer
las correcciones necesarias

e Hacer mas encuestas a distintos grupos socioeconémicos ya que se puede crear una linea
mas sencilla y barata enfocada a otros segmentos con el fin de generar economias de
escala.

e Poner en préctica el proyecto debido a la rentabilidad técnica que este posee.

e Diversificar la linea de productos ofrecidos en el e-retail: Como alternativa a la categoria
al maquillaje se pueden ofrecer productos dedicados al cuidado y limpieza de la piel por
las noches en cuanto tecnologia se pueden ofrecer dispositivos electrénicos para el buen
dormir. Estos resultados asimismo revelan que: las categorias para una futura expansion
de linea son los articulos del hogar son excelente complemento de las pijamas,
pudiéndose vender sabanas, edredones, protectores, bolsas al vacio, almohadas
anatomicas, cojines, antifaces para dormir, etc.

e Tengamos en cuenta que a la medida que van creciendo las consumidoras su poder
adquisitivo también varia y fidelizar a alguien a temprana edad nos asegura clientes fijos
en el futuro.

e Enfocar la contra entrega como estrategia servira de estrategia para captar clientes
durante los primeros meses de operacion y crear credibilidad en el cliente; luego trabajar
Unicamente con tarjetas o deposito bancario debido a la practicidad que ofrece el
sistema.

e Enfocar la publicidad de las pijamas como una opcion de regalo, ya que son pocas las
encuestadas que lo consideran como tal: ofrecer un servicio de empaque especial y
tarjetas puede complementar este tipo de ventas.

e Posterior a las fechas consideradas especiales es necesario vaciar los stocks de forma
paulatina incentivando las compras en cantidades pequefias o con grupos de personas,
ya que dar ofertas posteriores a las fechas especiales.

e Realizar mineria de datos para adaptar la oferta a los clientes.
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file:///E:/Documentacion%20Ana/Escritorio/Informe%20Final%20de%20Tesis%20Jorge%20Ticlla/Senamhi%20(2017).%20Pronóstico%20climatológico.%20Recuperado%20de:%20http:/www.senamhi.gob.pe/main_mapa.php%3ft=dHi
file:///E:/Documentacion%20Ana/Escritorio/Informe%20Final%20de%20Tesis%20Jorge%20Ticlla/Senamhi%20(2017).%20Pronóstico%20climatológico.%20Recuperado%20de:%20http:/www.senamhi.gob.pe/main_mapa.php%3ft=dHi
https://sid.sunarp.gob.pe/sid/recursos/Requisitos/requisitos_para_el_cumplimiento.pdf
https://www.sunarp.gob.pe/PRENSA/inicio/post/2017/04/20/sunarp-facilitara-tramites-para-constitucion-de-empresas-a-cero-costo-en-tasas-registrales
https://www.sunarp.gob.pe/PRENSA/inicio/post/2017/04/20/sunarp-facilitara-tramites-para-constitucion-de-empresas-a-cero-costo-en-tasas-registrales
https://www.ticpymes.es/tecnologia/noticias/1053803049504/comercio-electronico-medio-ambiente.1.html
https://www.ticpymes.es/tecnologia/noticias/1053803049504/comercio-electronico-medio-ambiente.1.html
https://books.google.com.pe/books?id=dI8w4p-z98sC&pg=PA68&dq=plan+organizacional&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=plan%20organizacional&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=dI8w4p-z98sC&pg=PA68&dq=plan+organizacional&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=plan%20organizacional&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=dI8w4p-z98sC&pg=PA68&dq=plan+organizacional&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=plan%20organizacional&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=wuHpBQAAQBAJ&dq=business+pan+Warren+(2014)&source=gbs_navlinks_s
https://books.google.com.pe/books?id=wuHpBQAAQBAJ&dq=business+pan+Warren+(2014)&source=gbs_navlinks_s
https://books.google.com.pe/books?id=Onu_CwAAQBAJ&printsec=frontcover&dq=plan+de+negocio&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=plan%20de%20negocio&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Onu_CwAAQBAJ&printsec=frontcover&dq=plan+de+negocio&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=plan%20de%20negocio&f=false
http://bit.ly/2Wzmqxo
https://bitly.com/
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empresariales, derecho y arquitectura. Para ciencias de la salud, utilizar Vancouver (excepto
psicologia). Finalmente, IEEE para las ingenierias (excepto arquitectura).
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IX Anexos

Anexo 1: ENCUESTA

Muchas gracias por regalar 5 minutos de su tiempo. La siguiente encuesta hace parte de un

trabajo de investigacion de estudiantes de la Facultad de Administracion de Empresas de la
Universidad Santo Toribio de Mogrovejo. Si tiene alguna duda sobre la resolucién del
cuestionario, no dude en pedir una explicacion mas amplia. Muchas gracias de nuevo por su

tiempo.

1. Edad

2. Cuando usted necesita comprar ropa, ¢dénde la adquiere?
Centro Comercial

Catélogos

Internet

Galerias

Mercado

Otros

ooodody

3. Marca solo una. ¢Con cudl de las siguientes frases te sientes mas identificada?
1 “Yo hago la limpieza hasta en tacones, antes muerta que sencilla”
1 “Lo que importa es mi personalidad, la ropa no hace al monje”
1 “En mi casa me pongo lo que encuentro, de la puerta para afuera arreglada
4 “Si no tengo algo nuevo para una reunion no voy”
1 “La ropa no me define, pero tengo mis trapitos regios”

2

4. Momento de reflexion...Durante el dia, ;Cuanto tiempo libre tengo para mi?
1 0-1 horas
(1 2-3 horas
1 4-5 horas
1 6-7 horas
1 8amés

5. Enumere del 1 al 6, donde 1 es la méxima prioridad
[ Tiempo libre para mi
(A Carrera profesional/Trabajo/Estudios
[ Relacién/Pareja
A Familia
A Religién
1 Otros

6. Enunsorteo se gana un vale para comprar una pijama, el vale le da la posibilidad de escoger
cualquier modelo sin importar el precio de este. ;Qué hace con la pijama?
(A La regalo, no uso pijama
[ jQué emocion! por fin tengo una pijama, Me la quedo.
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1 Mi pijama nueva estd mas linda, es hora de desechar la que tengo en casa.
[ Dejo que la promocion del vale se pierda.

7. Mi color favorito es:
A Rojo
(1 Blanco
d Azul
1 Negro
d Amarillo
(1 Morado
1 Gris
(1 Verde
1 OTRO

8. Mi estampado preferido:
d Animal Print
 Floral

1 Frases

1 Dibujitos

(1 Geomeétrico

d OTROS

9. A esta altura de la encuesta probablemente ya esté sospechando de que se trata todo esto,
solo una ultima pregunta: ¢Cual de los siguientes materiales prefiere para un pijama?
O Algodon
1 Seda fria
1 Lycra
Q Polar
 OTROS

10. ¢Ha hecho alguna vez una compra por internet?
a sl
a NO

**Conteste si marco NO. Si usted desea, podria explicar las razones por las que NO ha

comprado adn por Internet




11. ¢ Qué cosas compra?

oo dodo

Indumentaria (ropa, accesorios, zapatos)
Articulos para el hogar

Medicamentos

Tecnologia-Electrénicos

Maquillaje

Utiles de oficina

OTROS

12. ¢ Cual fue el medio de pago utilizado?

QTarjetas (crédito o débito)
(JContraentrega
(dDepdsito bancario
PayPal

QOTRO

13. ¢Con qué frecuencia compra?

a
a
a
a

a
a

Cada semana

Cada quincena

Cada fin de mes

Cada vez que deseo algo
____veces al afio
OTROS

14. ; Qué plataforma ha usado?

oo odod

AliExpress
Linio

Alibaba
Ripley

Saga Falabella
OTROS

***Muchas gracias por su tiempo***
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Anexo 2: Manual de funciones

tANCY.

Fancy Pijamas

MANUAL DE ORGANIZACION ¥ FUNCIONES
Gerencia Genaral




WTVS A MANUAL DE ORGANIZACION ¥ FUNCIONES DE FANCY FIJAMAS

1 CONTENIDD
L I CONTEMEDD 2
w L TR ODUCHON 3
L L OEJETIVD DE L MUAKILA L =
. Bl aren Jurid bsn =
W VN30 y VI 2I0N 3
Wi W ESTRUC TURS OF Gl KICA L
v & i . N
11 @& S .
1.1.3 Ocp e =i B oosialil L]
.2 G a 2 N
2.1 Do i s o B ogiaSios. -
3 & o P N
151 Do eriam i dc pukl 3
132 O wriam onile Sc womim 3
1.3.3 O ariam =i fe fncto dc prodhocica, L]
v & T ] .

o WILOR DA DR AL,

E Vil CARGDEITRUCTURALES L]
a  Darsncla O ] L]
b Oosrsncls oA 7
o,  Desrancla ds il L
d Darencly de Marks fin &1:]
s. Dapartamanio de Dics o ds produstoc 13
Wl GLOSARIODE TERMINOE 13

Diclembre del 2017
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WV MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY PLJAMAS

INTRODUCCHIN

B presamz manual del egstEll Fapcy FYama, Bans coma propdsilo s= oun
Instrumania de 3p0ya, quUe ayuda 3 tener an cuants fodss I3 WNCknes y taraas de
135 Widades administatvas que imagra 13 g anizacan Eangy, Plama.

Estz documanmio 25 de absanvancla ganaradl an 13 emgresa, coma Instumama de
Imfrmackin ¥ conelia an tdss 13 Arass que comeman & et Fapcy Feama,
ademas & manudl parmile famllanzarse con L3 estuciwra organica y ocon ks
dferamzs mivalas Jerdrquicos, v d3 A3 conoow lss achvidades de oada pussho
afianda 13 dupicidad de fundianes, da misma fenar conocimiamia de I35 lineas de
ComUnicadan ¥ de manda denird de Fapcy PYama.

Par sar un dosumama de cansulls frecuamie, asie manual debara sy achualizada
c3da afia, 0 en sy casa, cuando axista AgOn camio arganicd fundclanal Al Imankar g2
zsta unbdad administralva, por ko que c3da wia O I3 Aress que la Imsgran,
debaran apariar I3 imkrmackin necasaria quia, 13 ol Induye ks Ineamiamias ¥
azpecios MEtadagions para oty & omandimiama o= pusshy, SU gar & I3
arganizackin y I3s rasponsatiidades dal misma.

Diclembrz del Z017
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY FIJAMAS

L. OBJETHWD DEL MANUAL

L3 fnakdad o dOCUMaMa S5 09 COMEr CON UM GOCUMEMD 1CTicd NoNMmatvg danaminad
Mamal d2 Organizackn y Funclonss, donde 52 describan l3s funchonss especiicas
responsabilidades @ nivael da cargos, desamoliadas a3 pardr o2 13 Sstruchura Organica
funcanes ganarales. Todo o parsonal que ko posea sabrd & detsle "Qué 52 va 3 haoar”,
"CAMa 52 w3 Maoca, "Dands s wa Macer™, “CuANdD 52 va haoa” y K0 ma3s imporama
"Cnién b va hacar” hackanda Uso da un languala sanclia y una redaccidn espaciica.

I Warco juridico

L3 dracoion ganardl da Eapgy, Plama, se ancusna sustantada an o sigulama
marcd purkdico- nonmatva

Basa kagal Sctaiwis o2 b3
Lagislackn: Lay 25857, Lay ganaral da sockadadas

IS MISKON y VISION

Miakin

Sar sagldo por los cllamiss coma und de los ires maores portslss ds compra por
imamal d2 rapa, accasios y AroWOs od Mogar VWaviando 3 cada produch wn
ratEama de anginandad.

Visktn
Sar @ 2027 un COMpSidor 3 mival mundidl an 13 vanla por imamal de prandas de
wagtr, 30035005 Y Artioulos para & hogar, hadlanda usd d2 I3 Industria nadiondl an
Pani.

Diclembre del 017




MANUAL DE ORGANIZACION ¥ FUNCIONES DE FANCY PIJAMAS

W, ESTRUCTURA ORGAMICA

1 Garancla Ganaral
11 Garancia de Tinanzas

1.1.1 Daparamama da comabidad

12 Gorencla d9 oparacionss

121 Deapartamama da laglstca

15 Garencia de markating

131 Daparamamy da puiickdad

132 Daparamama de vamas

133 Dapartamama da dsahio oo producios

2 Gaorancla Juridica

Wl  ORGANKZRAMA

=]

b=t ] |

=

==l

Depwriwmais =8
e

nq-hr-un-|
EER

Dicliembre d=l 2017
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MANUAL DE ORGANIZACION ¥ FUNCIONES DE FANCY FIJAMAS

Vi CARGDESTRUCTURALES

CODNGED CARGOESTRUCTURAL
SCAR-000-000-015 Garancla Sanaral
[ CLASFICACION
CENERAL AREA DE TRABAMD CENTRO DE COSTOS
Garama Ganaral Garanda Ganaral 230
il
L DESCRIPCION DEL PUESTO
[=)] 5. SUparvies 3
Nodapanda da 3 Garand3 de fnanzas
ringuna urikdad a Unidades Orgdnicas b Gerancla de oparaciongs
anganica. an & amiio da s C. Gerama da marikaing
ocompstancia.

[ 4 FUONCIJH GENERAL DEL POESTO

, ) ¥ T, B [=5]
incgios 200iAgios da l3amprasa ool mEsma modo 3520w qua los colaboradaras
Ccumpian con sus anlgacianss y responsaniidades
[ 5 FUNCIONEZESPECIFICAS

con 135 g . =

135 Sstraiag L35, Mel3s y GOSIVOS 3 GUMErsa SN Gl panada.
. Dagar l3s achvidades comsspondiamiss 3 cada subordinada.

que 135 3chidades 52 25180 desamailandd comsclamans.
Estar al tamo Jde cuakquiar 3suma reiadianada can I3 emprasa can & fin de resalvar
o promama loamss posisa.
Firmar 105 documames qua fussan necesanios denrg d2 13 emgresa.
Sar raprasamlamis o2 13 ampnesa an fwos ampresaniaiss.
Slsquads constams de nuevas oporunidades ds megoda

mep poE o

Gocroa gl Diclembre del 2017




WV MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY FLIAMAS

b. Garencla d9 Finanzas

Diclempbre dal 2017
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IV MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY PIJAMAS

|

L. DESCRIPCION DEL PUESTD
[ 1. Depende de T Coordina con 3. Suparviea a
a. Unidades Qrganicas
Garama Ganaral an & amibia da su 4. Depariamania de contabilidad

b. Deparamania de Teewaia
[T FUONCION GENEREL DEL FOESTO

Promavar, 3sagurar y dingir 13 comacta gesian 42 105 racursds tnanciancs 3pumtanda 3l
crecimiama da 3 ampresa madiams I3 presamtacion de Wrormackan financiara varklica y
aouaizada 3005 mandos supsriorss para 13 toma de dedislones Basadas =n dichos

3 AClENZE, pragErd Y rasanian, panadicamama 0 cuandd 2 necesii ks Nos
comiatiss.

b .ﬂaaguaqmeldaamclﬂdep‘ogrm”laﬂa que dirjan I35 acividades y & usa
[os racursos, 52 Bevan 3 cabd comime 13 esvaiagla, poiiicas, rocedimiamos v
mme&madﬂaa
©. Haoar cumgiir d2 manars slciems = manual de pussios.
d. Evauar ks amiarias y procadimiamas de salacihvidad an k3 calkdad de ciamias, 3 in
de garamizar una makr ramaniidad lucratva dantra de bos planes disafiados.

| Agasar ks Coiados Financiros, Cobdos O Resuiados 2 Wmoomacdn
£on 13 parcapcian respacia o2 hos objaivas d2 13 Emgrasa amss g2

37 SMINI0S 3 13 SUMAT.

. Parificar, supandsar o desamalld da proyacios estralagicos modamos que faclilan

lamajara g2 13 Emgrasa,

Reprssanmtar 3 13 Emgresa ams 1od3 clase 02 auiondades, andidades y pErEONaEs, OO

I35 facuitades ganaraies dal mandslo v espadidlas o2 los arlioulos Movend y dacima

a2 cadiga da chiles.

.wummymmmEMymmmau

dacucion g las achvidades

. Evaldr y poponar anSmatvas 2 Wvarskn qua minimican & mesgo de pardida
franckra y a3l misma Bampd oazcan buands randmiamos.

Diclambre dzl 2017
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c. {Garencla da opsraciones

COMMGD

b. Planifcar I3 estalegla of suministo (oplmizar), Fanspare de producis,
¥ distribucn.

. Garaniza y vighar = fuj o marcancls.

Analizar y rasaivar bos protiamas kglkioos para panboar las majaras.
Mamanarse Al dia an cuanmo 3la lagkslackin, narmias @ Infuanclas axiamas,
. Dozl y aplcar [ROCSS08 ODYATVEE DA 13 recancin, gsstan,
amacangls y el de marcancias.

.5 & pao anve y Megociacin o Oings depariamamos provasdorss,
taricanias, amgrasas de ansporia, clamas y minanstas.

. Congiar y geshonar 13 C30A o SUMinistos, Nacdanda usa e a5k Wes
critarios: condiclanes o2 sanvicka, costa y caldad.

Diclizmbrs dal 2017
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY FIIAMAS

d. Garancia da Marksting

COMG0 CARGDESTRUCTURAL
SFLO-000-000-57 Garania g2 Marksing
[ CLASFICACEON
GENERAL AREA DE TRABAMD CENTRODE COSTOS
Garania de Marikaiing Garanda da M aricaling 320

[ 1T DESCRIPCION DEL PUESTO

[ 1. Dapanda d8 T Coording con T Suparvies 3
a Daparamams da
pubiicidad
arama Conaral a Gaema Ganwa b Dapariamama da
& e
Siaaho & poRu

[T FUONCHSH GENEREL TRELC POESTO
Slequada o2 I3s necesidades 02 MEcad, para TaNSINanNas & mroducios con @ i
42 537 pUDBCIBNNE 3 Tavss 02 canal vinual, 30emds 02 13 apcanan practoa yan
gesban de 13s opraciones de markatng de Eapgy Pama,

ML FORCHSHES ESPECIFICEAS

Estbiacar matss y objetivas 3N23d05 ©on 133 Sstaiaglas o2 13 amprasa,
Administrar 13 3picacian prachica de kas gpEackanzs O markstng da 13 amprasa,
Ragizar ivastig ackon o marcado, para st acardz alas lendancias o amama.
Mamanar |3 ralaciones pODC3T OO SMINSsd MOVESIW3s 49 SanvicaE 2
Im=umas.

B oW

Goemcia generll Diclambre del Z017
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY FIJAMAS

8. Dapartamanto de contabiiidad

COMGO CARGD ESTRUCTURAL
3CAK-000-000-018 Dapartamama d= comabiidad
[ CLESFICATION
e ARES DE TRABAID CENTRO DE COSTOS
Deparamana a2
e Garenda de Contabilidad 20

e
[ L DESCRIPCION DEL PUESTO
T Coording con 5. Supervies 3
Garams ganaral . Garama ganaral N garce supandshn

[ & FONCHN GERERELDEL POESTO

AsSsorar pamanamamana & diiganciamian 42 ks J00UTRmos fuamas da i3
comahiidad {comprobamss de egres, comprobamies da ingresa, recinas da caja,
facturas da wana, ic) d= Eapgy, Plama.

[ & FONCIOHEZESPECIFICAS

Srindar 135uma de dinrg corespondiama 3 oS ESUpUSsE.

infarmar mensudimant= sobre los estados fnanciancs Al supandsar Inmedisia.
Digitar l2s documamias comabies, comablizar imvamarias, concllar meowimiamios
ancarkes

nEw

ijﬂgmdmlm g2 gusias pesupoestales
Slabracidn y presemtaciin de bmfwmeas mansudiss 3 1 Garandla Genardl

me

Boonoe gonorsl Dicliembre del 2017
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY PILJIAMAS

1. Dapartamanto de publicidad

AREA DE TRABAMY

Garandla da Markating

L. DESCRIPCION DEL PUESTO

Garama d= markang a. Unidades Organicas
an & amibig ds su

Compsisnda
[T FORCION GENEREL DEL POEETT

Blahorar o comanidd Ssoria, visudl y Qraon para 13s redss soclsies v paging wah.

camoieE que desaan afaciuar.
. Trab3lar an aquipa y coardinacian oon, & sanddar web, disafiador d2 pagina wel,
adminstrady ds rades sodlales.

Diclembre del 2047
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¥V A MANUAL DE ORGANIZACION ¥ FUNCIONES DE FANCY PIJAMAS

@ Daepartamento da vantas

COMGo

[ CLASFICACION
GENERAL
Daparamana 02
W3

L DESCRIFCION DEL PUESTOD

Garama de manaing a. Uridades Orgaricas
an & amibig ds su

compstanc3
[T FUORCION GENEREAL DEL FOESTO

Acompafiar 3 chams amss durama y despuds de raalizada 13 vama, Imemanda,

b Sar amamss y
c. Ensafiar 3 hos ClamEs CoMO Mace comgras 20 Imamnat y acomgafiancs nasta
= final de I3 comgra.

Diclembre del 20417
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MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY FlJAMAS

8. Dapartamanto de Meafe de productos

COMED CARGO ESTRUCTURAL
SCAR-098-000-01C Dapartamama de Disafio de producios
[ CLASIFICATION
SENERAL AREA DE TRABAJD CENTRO DECOSTOS
m!m Sarencia de Markaing =0
il
L DESCRIPCION DEL PUEETO
[ 1. Dapends 48 7 Coordina con 5 Suparvies 3
2 Gaama da Garama de markzing Parsonal ded daparamana
Adminizracian a2 dsahn de producias.

[ 4 FUNCION GENERAL DEL PUESTO
oroponer, dsafiar, y raizar oS prototpos d2 pamas; adamtandoss 3 i3snecesidades
iandancias 02 marcada.

[ 5 FUONCIOHESESPECIFICAS

3. Slabwar colscchonss de pijamas, de pimaesrss werano y oiofio-imdemng, segin
523N ko5 requanmiamos estaiadidas an I35 esiraiaglas.

b, Disafiar |35 plamas de acuerdo 3 las sdgancias y necesidades de los oiiames,

C. Imiastigar constamamams sabr2 I35 lendandas imamadiandies an mads; para i3
retroaimanaciin anre todes bos deparameamas d2 Eapgy, @ama.

d. lmfonmar sabre 35 nacaskdades da malaria prima al supankar mas Carcand.

2. Elaborar projolipos.

. Comaglry 3sssorar 3 personal de costurd =n los detEies necesanios.

g. Molvar constamamams 3l parsonal g2 costra.

N Asagurar 13 comacia Secuckin g2 I35 amas v su SlEnacian 3 fempd 3 fempa.

Ooreoe goeoall Diclembre del Z647
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WL

GLOSARKD DE TERMINOS

Las siguientes palabeas son (a5 gue 0O MEREMOS BN ConCepho clam de goe signifosn pems s
mallzcidn de mamssles de ogeanizcidn de la empese Shlckoe-Glonaa.

PROVEEDOR: Qe paoves O meshscs & ol pesona de [0 necesadio o convnenients pams
o i deberrninado.

JERARGUL: Dganizaciin o clasicaciin de categorias o podemss, sigulendo on ondien de
Immporancla

ACTIVIDAD: Conjumbo de opemscionss O bames go= Son sjecobadss poF RS DEFSORE O
unidad admminisafva como pafe de ona fonclon axigrads

AMALINE: Evarmen detallads de lof Rachos pam Comooer SIS alamenios consiitvos, sus
camcheristicas mpmsantativas, ax] oomd sus Intemelacionss ¥ la miaclin de cada slemento
oo e hoda

AREA: Pafe de la Instbschin en la gue se suodivide ¥ & la coal se asigns wna
s ponganiliad.

CADEHA DE MANDD: E= la miachis Jemmls de sofoddad) ente ez onidades
administaivas gue ntegran ona estrachom cgdnica S ayfende Imaimente desde & dmea
i Titwlar maxta nived de Jeds de Depetamenio.

PUESTO: Unided mpersonal de tmibalo Qo= s oamchelzs por fomer famss v dsnems
expeciiicos, bo cusl e axigre clesto grado de pesponsaniiided. Cade poesho posde Conbamer
s o mds plages & mplica dedesminados peguisitos de apitud, Rabilided, preperscion ¥
mpasiamola

UMIDAD ADMINIATRATIVA: Log &pamcs cuyss Sonclomss sostassyvas son de camcter
memmente scaddmico, con fanclones. ¥ actividades proplas que s& distingeen v dilemncian
et sl

PRDOORANY: Instroamentc mediante o cosl sz desagrege vy odetalls omiensdamente las
mcividades & peallzar pam logreras metes v oln{efivos extanlecidos

PROCEDIMIERTD DE TRABAJMDY: Swcesidn cmiemads de scclones concabemades anfe s,
e s consfifme en fonchdn de one faess expecilica.

OEJETIG: Es o eponclado del propdsiio gue se establece parm mallzse anoon perdodo
dizherrnimedio.

FRINCFIY: L=y geneml cuyes consecmenclas. dgen boda wmea discipline

POLIMCA: El conjunio de mgles o nommas geremles, gos guolan & pensamienio v accldn de
bos sunomimeados. (Son gulss de scchém) Ayudan & tomer decisiomes. Ayuden = la
consecucldn de ob|efvos.

MAKNIAL DE OROAHFACHIN: Docwmenio gue confens Infemacidn detallade Refsmrbe =
los ambecedenbes, manco [oddico adminisimiao, eshochoes ¥ fnclones. die las onidades
adminisimivas go= Inbegren e InsHiocidn, sefalando los plveles |edmydlcos, gredos. de
mtcddad ¥ mespoasabilided, cansles de comunlcachin ¥ ooominaching asimisme, contame
omanigrmas g describen en fomma grAfics A esinachom de cganizcidn.
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WIS MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES DE FANCY PIJAMAS

a  COEAMHBCACHSH: Tmesmiskin y mospchdn de Informecidn pem o logm de one mesyor
EUZiamIE mm E TEAED Y R TWESESTESLD Q8 EE W LI0SAS CILTAWISE EL gEsTm Qe na
oeganimmcldn.

* CARQA DE TRAEAMY S5 & gus se sciasiecs de scusmo oon les fonciomss gue e
desammllan en & desempefio de wn cago especiico ¥ conforme & los Pequedmientos
mxigidos. pam sy soupachin

= ACTIVIDAD: Conjumto de opemclonss o Ramas gue Son sjecuftadas Dor URE DEfSons ©
wnidiad admindstedva como parke de wns fanchon asigrada.

#  FUNCIOM: Conjurfo de acHvidades afres v coondlnades, recesades pam alcanzar oS
oijefivos de oma Ins@iocldn de cuyo ejemiclo genemimenies &5 msponsabde o degano o
unidad administradva; e dednen & pafir de jas disposiciones. |uidlco-adminis rafva
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ANEXO 3 Pégina de Facebook

Fancy Pjama

Fancy Pijama

@FancyPijama

Inicio
i
Publicaciones -
Opiniones Wb Megusta 3\ Seguir A Compartic  »-
Fotos
Crear publicacion
Informacion o Alin no tene cakficacion
Comunidad Q Escribe una publicac)
Grupos Comunidad Ver todo
T = 3L Invita a tus amigos a indkcar que les gusta
[ Croac una pégina | B fooviceo 5B Etiquetarami... @) Estoy aqui i g e
ok Adpersonas les gusta esto
Publicaciones 2 4 personas siguen esto
Alejandra Caceres y 2 amigos mids ingicaron
i n Fancy Pijama aclualizo su foto de portada % ,....’:’.. AINSES et A’..N,.,f,,. wAs _1..‘..

n Fancy Pijama

Pagina Bandej.. Notificaciones B Estadisticas Herram.. Centro... Mas Configuracion Ayuda ~

%ﬁ /L

Fancy Pijama - _—
@FancyPijama Fancy Pijama £ X
Inicio =

5

A 4 personas les gusta esto,
incluidos Fiorella Diaz Fernandez y
Publicaciones

; 2 amigos

. B \ﬂ £ Distribuidor de ropa
Opiniones e Megusta X\ Seguir @ Compartir =« -
Videos
Fotos Albumes > Coleccion DELUXE

Hola, gracias por

Informacion Colecciéon DELUXE escribir a Fancy

. ) Pijama, en un
4 fotos - Updated hace 4 horas

Comunidad ; : R momento atenderemos

Cualquier momento es especial para estar bella 7, tu consulta
Grupos 2 =
Ofertas |

| s 1 AN Eesera i

.
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n Fancy Pijama

0 2 i TR PN .

i Me gusta X\ Seguir g Compartir =+ @ Enviar mensaje

Todos los albumes

Fancy Pijama + b

Inicio

Publicaciones o = X N

Crear album Fotos de portada Pijama sexy Abrigadoras Pantalon y
Opiniones Manga Larga
Fotos

Informacion

y
Comunidad ! ¥ J L 7= \
Grupos s = I i
J‘IT WP,
’{a’w\ ‘{‘ e
Vi &/ 3,
| e [oNG 2
Coleccion DELUXE Pijamas en combos Camisones Pijamas Short + Top

€ 4 Fancy Pijama
<o (<)
Pijama Happy Avocado

/.36.00
allasS, MyL

QEtiquetarfoto ©Q Agregar ubic... ' Editar

o Me gusta () Comentar 5> Compartir

£8




