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Resumen

El presente trabajo busca determinar la viabilidad de crear un nuevo negocio, el
establecimiento de una Boutique de zapatos en Lima Metropolitana - Perl que atienda a
mujeres de entre 20 y 49 afos de los niveles socioeconémicos B y C de Lima Metropolitana a
través de una tienda online; dada la necesidad de muchas mujeres de contar con calzado que
no las aqueje al caminar. Para cumplir dicho objetivo, la presente investigacién desarrolla un
plan de negocio que comprende la evaluaciéon de la industria del calzado peruano, la
competencia, el mercado peruano, la situacion del pais y la del negocio y muchos otros frentes
mas para desarrollar los planes estratégico, operativo, de marketing, financiero y de recursos
humanos, buscando validar que la idea de negocio satisface las necesidades del mercado, es

rentable y sostenible en el tiempo.

Palabras clave: Plan de negocio; plan estratégico; plan de marketing; plan financiero;

plan de recursos humanos, sector calzado.
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Abstract

The present work seeks to determine the viability of creating a new business, the
establishment of a shoe boutique in Lima Metropolitan Area- Peru that serves women between
20 and 49 years of age from socioeconomic levels B and C through an on-line store; given the
need of many women to have footwear that does not bother them when walking. To meet this
objective, this research develops a business plan that includes the evaluation of the Peruvian
footwear industry, the competition, the Peruvian market, the situation of the country and the
business and many other fronts to develop strategic, operational, marketing, financial and
human resources plans, seeking to validate that the business idea meets the needs of the

market, is profitable and sustainable over time.

Keywords: Business plan; Strategic plan; marketing plan; financial plan; human

resources plan, footwear sector.
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I Planteamiento del Estudio

1.1.  Descripcion del Proyecto

Dada la necesidad de muchas mujeres de encontrar calzado que no dane sus pies y que

sea comodo, surgio la idea de negocio de ofrecer calzado que cumpla dicha exigencia.

Por ello el presente proyecto busca desarrollar un plan de negocio para iniciar
exitosamente una boutique de zapatos femeninos que ofrecerd en su mayoria tacones para
mujeres de entre 20 y 49 afos. La empresa busca ofrecer calzado innovador que a su vez sea

cémodo puesto a que el confort es muy importante para el cuidado de los pies.

La boutique de zapatos se enfocard en proyectar femineidad en sus disefos, buscando
empoderar a las clientas a través del confort del calzado que les permitira caminar sin temor ni

incomodidad, brindandoles asi confianza de andar en tacones.

Para alcanzar dicha meta se llevara a cabo el andlisis de entorno del negocio, andlisis
interno, andlisis de la competencia, analisis del mercado potencial, planeamiento estratégico,
plan de marketing, plan operativo, plan financiero y plan de recursos humanos; los cuales
incluiran andlisis para comprobar la viabilidad del negocio, asi como estrategias para el

desarrollo de este.
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1.2.

1.2.1.

Perd.

1.2.2.

Objetivos

Objetivo General

Generar un plan de negocio para implementar una boutique de zapatos para mujeres en

Objetivos Especificos

Analizar la industria del calzado en el Perq.

Analizar la situacién actual del Peru.

Analizar la situacion actual de la boutique.

Identificar las mejores oportunidades de nicho de mercado.

Identificar y analizar a los proveedores idoneos para garantizar la calidad de la empresa.
Generar las mejores estrategias para la venta de los zapatos.

Desarrollar una marca que permita ser recordada, llamativa y que proyecte confianza al
consumidor.

Implementar el plan de negocio y poner en marcha la empresa.
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Il. Analisis del Entorno

Para un correcto estudio del entorno, haremos una revision del mercado del calzado en
el Perd, asi como un andlisis del macro y microentorno del negocio. Se conducird un analisis
PESTEL para conocer el macroentorno y el estudio de las fuerzas de Porter para el
microentorno. De este modo se tendra un panorama mas preciso del entorno en el cual se

desempenara la boutique de zapatos.

2.1. Analisis del mercado

De acuerdo con un estudio conducido por Statista (2023) sobre el mercado del calzado
en Perl, se prevé que éste tenga un crecimiento de 3,05% anual (CAGR 2023-2028). Asi mismo,

se proyecta que el volumen del mercado de calzado alcance los 51,39 millones de pares en el

Pert para 2028. Estos datos indican que el sector calzado en el pais esta en vias de

expansion, siendo un rubro en el que se puede incursionar.

En el estudio también se indica que el gasto per capita del peruano en vestimenta y
calzado en el 2023 es de 204 € y tiende al alza en los siguientes afos. En la tabla 1 se puede
observar que la vestimenta y calzado se encuentra en octava posicion respecto con relacién a

los gastos totales del consumidor peruano.
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Tabla 1: Gasto Per Capita del Consumidor Peruano (2019 - 2030)

En EUR (€) 2019 [2020 [2021 2022|2023 [2024 [2025 [2026 [2027 [2028 [2029 [2030

Alimentacion y bebidas 1265,63 | 1067,22 | 1075,6 |1356,89 | 1406,75 | 1450,79 |1502,56 [1559,06 | 1624,29 [1691,22 [1753,32 [1814,5
tas, alquil

?\Zsi:zdz)q”'eres 744,285 | 631,307 | 640,797 | 813,188 | 848,555 | 879,892 | 916,663 | 955,996 |1000,68 |1047,73 |1091,24 |1133,84

Transporte 478,565 | 404,37 | 408,779 [ 516,853 [ 537,434 | 555,361 | 576,514 | 599,339 | 625,702 | 653,115 | 678,401 | 703,235
— —

:lrr::;:yserv'c'os Para  1386,389 |324,021 325,13 |408,017 | 421,199 | 432,313 | 445,848 | 460,534 477,79 |495,818 | 511,964 | 527,839

Recreacion y cultura 284,9 |240,4 |242,7 |306,3 |[318 3282 [340,3 [353,3 [3684 [3842 [3985 [412,7

(Entretenimiento)

Salud 266,3 |226,7 |230,8 [293,9 [307,6 |3199 [3341 |3493 |366,7 |384,7 |401,6 |4183

Otros bienes y servicios 209,2 177,1 179,5 227,4 237 245,4 255,2 265,9 278 290,8 302,4 314

Vestimenta y calzado 186,5 |156,6 |157,2 |197,4 |204 2094 2162 |2235 [232 240,9 | 249 256,38

Comunicacién 1072 |90,9 92,2 116,9 |121,9 |126,4 |131,6 |1372 |1436 |150,2 [156,4 |162,6

Educacion 78,5 65,7 65,8 82,4 84,9 87 89,6 92,4 95,7 99,2 102,2  |105,2

Alcohol y tabaco 11,4 9,7 9,8 12,4 13 13,4 14 14,6 15,3 16 16,6 17,3

Restaurantes y hoteleria 6,2 5,2 5,1 6,4 6,5 6,6 6,8 6,9 7,1 7,4 7,5 7,7

Gasto del consumidor 4025,55 |3398,81 |3433,81 |4337,32 | 4506,94 | 4654,97 |4829,34 |5017,39 |5235,33 |5461,42 |5669,85 | 5874,66

Nota. Adaptado de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
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Dando un enfoque especifico al mercado de calzado en Perd, el estudio
clasificd en cuatro grupos los estilos de zapatos para mostrar los ingresos que cada
grupo representa para el mercado. El estudio incluye calzado deportivo, informal,
formal y otro tipo de calzado urbano, excluyendo el calzado de trabajo y de seguridad.
La clasificacion esta definida de la siguiente manera: calzado deportivo, calzado de

cuero, zapatillas y, calzado textil y otros calzados.

El primer segmento hace referencia a zapatos para realizar actividades
deportivas, el segmento de calzado de cuero se refiere a botas, sandalias, zapatos
urbanos, zuecos y calzado similar elaborado con cuero en la parte superior. El
segmento textil y otros calzados hace referencia al cazado urbano elaborado con tela,
caucho o plastico en la parte superior, también a botas de goma, sandalias plasticas y
zuecos de madera. En base a esta clasificacion, el sector con el que tendria relacién la

boutique de zapatos es de calzado de cuero.

Como se puede ver en la Figura 1, en el segmento calzado de cuero del estudio
conducido por Statista (2023) se puede notar que los ingresos para el 2023 ascienden
a 513 millones de euros y tienden al alza, superando los 570 millones de euros para el
2028. Asi mismo, se puede notar que el sector de calzado de cuero es el segmento con

mayores ingresos, representando una oportunidad para la boutique.
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Figura 1 Ingresos por segmento
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Nota. El grafico muestra los ingresos obtenidos por cada segmento de calzado (en millones de
euros) hasta el afio 2022 y las proyecciones del estudio para el 2023 hasta el 2028. Tomado de
Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

Asi mismo, el estudio brinda informacién del ingreso promedio per capita de
cada segmento. Es posible identificar que los segmentos de calzado de cuero vy, el
segmento textil y otros calzados son los que mayor ingreso promedio per capita
reditian. Para el sector de calzado de cuero, observamos que el ingreso per capita

promedio en 2023 es de 15.10 € y tiende al alza cada afio, lo cual se puede observar

en la Figura 2.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU

Figura 2 Ingreso Promedio Per Capita
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Nota. El grafico muestra los ingresos per cdpita obtenidos por cada segmento de calzado (en
millones de euros) en Peru hasta el afio 2022 y las proyecciones del estudio para el 2023 hasta
el 2028. Tomado de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

El estudio también nos muestra que, en el mercado del calzado peruano, el

calzado de lujo no representa gran participacién, pues el porcentaje de participacién

en los ingresos no es muy representativo, como se muestra en la Figura 3. Se puede

deducir entones que existen mayores ventas en el sector de no lujo, siendo este un

factor importante a tomar en cuenta en el enfoque del sector socioeconémico al cual la

boutigque va a enfocar.
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Figura 3 Porcentaje de Participacion en Ingresos del Calzado de Lujo
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Nota. El grafico muestra los porcentajes de ingresos por calzado de lujo y no lujo en Perl desde
2018 hasta el afio 2022 y las proyecciones del estudio para el 2023 hasta el 2028. Tomado de
Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

En cuanto a los canales de ventas, en el mismo estudio conducido por Statista

(2023) se observa que las ventas en su mayoria se dan por canales offline, como se

muestra en la Figura 4. Dado el avance del comercio electrénico en el pais y la

abundante oferta de gran variedad de productos y tiendas exclusivamente online, se

puede notar que el consumidor peruano prefiere realizar la compra de este tipo de

productos en tiendas fisicas. Este es también un factor importante para notar en este

estudio, pues sera ideal evaluar contar con una tienda fisica para asegurar ventas.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 27

Figura 4 Porcentaje de Participacion en Ingresos de las ventas Online de Calzado
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Nota. El grafico muestra la participacion en los ingresos de las ventas online de calzado en Peru
desde el 2018 hasta el afio 2022 y las proyecciones del estudio para el 2023 hasta el 2028.
Tomado de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

Por otro lado, en la Figura 5, se muestra el precio promedio al cual se ofertan
los zapatos en cada segmento. Por ejemplo, en 2023 para el segmento calzado
de cuero, sector en el cual se posiciona la boutique por sus caracteristicas, la
unidad asciende a 42.81 €, siendo el par de zapatos vendido a 85.62 € en

promedio.
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Figura 5 Precio por unidad de calzado segin segmento
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Nota. El grafico muestra la evolucién de los precios por unidad de zapato en cada segmento de
calzado (en euros) en Perd hasta el afio 2022 y las proyecciones del estudio para el 2023 hasta
el 2028. Tomado de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.
https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

Respecto a los competidores en el mercado del calzado en general, no existe

una marca que domine el mercado pues la marca Nike, que es la que mas mercado

posee frente a otras marcas representa solo el 5%, ademas esta es una marca de

calzado deportivo. En cuanto a las marcas ALDO, H&M y Tamaris que poseen una

participacion de mercado de 5% en conjunto, pertenecen a los segmentos de calzado

de cuero, y textil y otros calzados, lo cual tampoco es un porcentaje representativo de

un mercado cautivo. Ademas, el 78% del mercado es compartido entre muchas marcas,

no habiendo una marcada preferencia por alguna marca para el consumidor peruano.

Lo mencionado se puede observar en la Figura 6.
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Figura 6 Porcentaje de Participacion de Marcas de Calzado
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Nota. El grafico muestra el porcentaje de participacion de marcas de calzado en Perd. Tomado

de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.

https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru

Respecto a la compra promedio de pares de zapatos por persona, como se ve

en la Figura 7, para el sector calzado de cuero se estima que es de 0,35 para 2024.

Figura 7 Volumen Promedio de Compra Per Capita
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Nota. El grafico muestra el volumen promedio de compra de pares de calzado por sector en

Perd. Tomado de Footwear Peru - Statista Market Insights, 2023.

https://es.statista.com/outlook/cmo/footwear/peru
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En cuanto a la participacion del sector calzado en el comercio online, éste se
posiciond junto a vestuario en el tercer lugar de articulos que mas se compraron en
linea, representando ambos un 19% del comercio electrénico, como se muestra en la
Figura 8. El primer lugar lo ocupan los muebles y electrodomésticos con un 24%,

seguido por juguetes y pasatiempos, con 20%.

Figura 8 Categorias de Productos Preferidos para Compras Online

- Electronica y medios 18%
» Muebles y
electrodomeésticos 24%

« Alimentos y cuidado personal 18%

«Juguetes y
pasatiempos 20%

Moda 19%

Nota. El grafico muestra el porcentaje de productos preferidos para compras online en Perd en
2022. Tomado de El Comercio - en Statista, 2022.
https://es.statista.com/estadisticas/1319986/categorias-de-e-commerce-preferidas-para-
compras-online-en-peru/

2.2. Analisis del macroentorno (PESTEL)

2.2.1. Entorno Politico

El Perli se encuentra en una situacion politica convulsionada y de alta
incertidumbre, desde el 2020 se han tenido 5 presidentes y este panorama no ha sido
del agrado de la poblaciéon. De acuerdo con una nota periodistica de Noticias ONU
(2023), el actual gobierno enfrenta denuncias de represion, asesinatos, arrestos y

desapariciones forzadas de manifestantes que protestaron en contra de este.
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Segun la encuesta realizada por Instituto de Estudios Peruanos (IEP) en
noviembre de 2023, el 85% de la poblacién desaprueba el actual Gobierno, ademas el

Congreso de la Republica cuenta con 91% de desaprobacion.

Sin embargo, la incertidumbre que se vive en el dmbito politico se viene
aplacando. A pesar de que inicialmente el Gobierno de turno, que inici6 el 28 de julio
de 2021, era un partido de izquierda y planteaba cambios radicales como el cambio de
constitucién y la estatizacién de varios sectores, se reemplazoé al presidente y la actual
lideresa ha mostrado una inclinaciéon mas derechista, no alterando las politicas
econdmicas liberales que existen en el pais. Esto se puede apreciar con el plan lanzado

79

por el Gobierno en setiembre de 2023, “Impulsa Perd” el cual plantea medidas y
acciones a corto y mediano para la reactivacion de la economia e impulsar el
crecimiento de esta. Vistas las medidas y el cumplimiento de algunas de ellas, desde la
segunda mitad del 2023 ha permitido que la inversién privada vuelva a ver al Peru
como una oportunidad. Asi mismo, el respeto de la autonomia del Banco Central de
Reserva del Peru que es el encargado de preservar la estabilidad monetaria del pais y el
correcto manejo que se hace desde esta entidad, lo cual permite que en efecto exista

dicha estabilidad monetaria, son factores que permiten que el sector privado empiece

a recobrar la confianza en la politica del pais y la inversion vuelva a surgir.

Enfocandonos en el sector calzado, el aumento de las importaciones de calzado
chino ha venido generando tension entre los productores de calzado nacional. Si bien
es cierto, existe una resolucion de derechos antidumping con la que toda importacion

de calzado chino, a excepcién de chanclas y sandalias, debe ser grabada con un
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impuesto y ésta ha sido recientemente prorrogada con resolucién N.° 205-2022/CDB-
INDECOPI por 5 afios, la industria del calzado no ha logrado desenvolverse

correctamente y este comportamiento se ve incluso antes de la pandemia.

Asi mismo, segln un articulo publicado por la Sociedad de Comercio Exterior
de Perd - Comex Perd (2021) el Peru necesita aplicar politicas que promuevan la
productividad de la industria del calzado, la cual no tiene mucha mas atencién del
gobierno que solo la aplicacién de derechos antidumping y se deberia seqguir el
ejemplo de paises como Nicaragua y Camboya donde se implementaron parques
industriales, se impulsa la cadena de valor, el uso de materiales locales, el
establecimiento de zonas francas para la atraccidon de inversiones con incentivos

fiscales, etc.

Para la boutique de zapatos sera un reto competir en un mercado donde el
calzado chino es un gran protagonista y las politicas aplicadas para el sector en
especifico no son suficientes para impulsar la produccion de calzado nacional; sin
embargo, la inversion en general es posible gracias a las nuevas medidas del Gobierno,
lo cual indica que las politicas para la inversion privada son favorables aunque
existiran complicaciones por existir poco involucramiento del Gobierno en el sector

calzado, esto permite concluir que incursionar este sector serd retador.

2.2.2. Entorno Economico

Un indicador importante por analizar es el PBI, a continuacion, podemos
observar la evolucion del PBI mensual del Pert desde enero de 2018 hasta octubre de

2023 en la Figura 9.
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A excepcidn del afio 2020, el comportamiento del PBI ha sido similar en cada
afio, manteniéndose inclusive muy similares sus valores, aunque creciendo afio a afio
Esto es positivo porque de esta manera podemos notar que el mercado productivo en
Peru sigue creciendo y que la economia en el pais es sana, aunque el crecimiento es

lento y no ha sido el esperado.

Figura 9 PBI Pert (Ene 2018 - Oct 2023)
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Nota. El grafico muestra la evolucién del PBl en Pert a lo largo de los meses desde enero de
2018 hasta octubre de 2023. Tomado de Banco Central de Reserva del Peru, 2023.
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM04863AA/html/201
8/2023/

En cuanto a la evolucion del PBI, el reporte de inflacion del BCR (2023), proyecta
un crecimiento de 3% para los afios 2024 y 2025 para el sector Manufactura, como se
observa en la Tabla 2. Este incremento se deberia a la previsible recuperacién del gasto
privado, la recuperacién del indice inflacionario a su rango meta y la recuperacién de la

confianza del sector privado.
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Tabla 2 PBI por Sectores Economicos (Variaciones porcentuales reales)

34

2023* 2024~ 2025*
2022 Ene - Oct | Rl Set 23 | RI Dic 23 | RI Set 24 | RI Dic 24 | RI Dic 25
PBI Primario 0.9 3.1 2.5 2.5 2.8 2.8 3.1
Agropecuario 4.5 -4.0 -2.0 -3.0 2.6 3.5 3.5
Pesca -11.4 -21.3 -26.4 -17.6 10.5 10.5 14.4
Mineria metalica 0.0 10.0 8.8 8.4 2.4 2.0 2.2
Hidrocarburos 4.0 1.7 2.2 0.9 3.6 2.9 3.8
Manufactura -2.5 -0.3 -4.2 -1.7 3.2 3.9 4.1
PBI no Primario 3.2 -1.6 0.4 -1.3 3.1 3.1 3.0
Manufactura 2.2 -8.8 -3.5 -8.0 2.9 3.1 3.0
Electricidad y agua 3.9 4.3 4.3 3.7 3.9 3.0 3.0
Construccién 3.0 -9.3 -3.7 -8.0 3.2 3.2 3.4
Comercio 3.3 2.5 3.0 2.5 3.5 3.2 2.7
Servicios 3.3 -0.4 1.0 -0.2 2.9 3.0 3.0
Producto Bruto Interno 2.7 -0.7 0.9 -0.5 3.0 3.0 3.0

Nota. Rl corresponde a Reporte de Inflacién.

(*) Refiere a proyecciones.

Adaptado de Banco Central de Reserva del Peru, 2023.

Con respecto al crecimiento de la economia, segun el Informe del Instituto

Peruano de Economia - IPE (2023) prevé un avance de la economia de 2.3% en el 2024,

crecimiento ajustado a la baja debido a la actual situacién politica y las adversidades

climdticas que se prevén para el 2024. Esta proyeccion, indica el IPE, depende en gran

medida del Ejecutivo y el Congreso, pues deben propiciar un entorno mas confiable

para reactivar la inversion privada y el empleo.

En relacién con la inflacion, segin el Reporte de Inflacién del BCR (2023),

durante el afio 2023 el indice de inflacion ha disminuido progresivamente, aunque no

ha logrado llegar al rango meta de inflacion. (Véase Figura 10)
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Figura 10 Inflacion en el Perd

(Variacion porcentual de los ultimos 12 meses)
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16 - Sin alimentos y energia: 23% 1,76% 3,24% 5,59% 3,09%
Alimentos y energia: 3,7% 2,22% 10,18% 12,02% 4,28%
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Nov.20 Mar.21 Jul.21 Nov.21 Mar.22 Jul.22 Nov.22 Mar.23

—— Inflacion IPC sin alimentos y energia

Jul.23

Alimentos y energia

Nov.23

Nota. Adaptado de Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas

2023-2025 (p. 117), Banco Central de Reserva del Peru, 2023.

https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2023/diciembre/reporte-de-

inflacion-diciembre-2023.pdf

En cuanto a la proyeccion de la inflacién para los siguientes dos afios, como se

observa en la Figura 11, notamos que se prevé que el indice siga disminuyendo y

lograria encontrarse dentro del rango meta de inflacién y cerraria en aproximadamente

2,3% a fines de 2024. Estas estimaciones del BCR se basan en el escenario de una

actividad econémica que viene mejorando y alcanzando su nivel potencial. En general,

podemos notar que la inflacién es un factor bastante controlado en el pais.
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Figura 11 Proyeccion de Inflacion: 2023-2025

(Variacion porcentual dgltimos 12 meses)
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Nota. El grafico muestra los posibles valores de la proyeccién de inflacion hasta 2025.
Adaptado de Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2023-
2025 (p. 123), Banco Central de Reserva del Peru, 2023.
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2023/diciembre/reporte-de-
inflacion-diciembre-2023.pdf

Por otro lado, con relacién a la politica monetaria, segun la ultima nota

informativa Programa Monetario de diciembre 2023 del Banco Central de Reserva del

Peru se redujo la tasa de interés de referencia a 6,75% y aunque aun es alta, se ha

venido reduciendo los ultimos meses gracias a la reduccién de la inflacién, como se

puede ver en la Figura 12.

Probabilidad alrededor del escenario base (porcentaje)



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 37

Figura 12 Tasa de Referencia de la Politica Monetaria

(Ene 2018 - Dic 2023)
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Ene2018 Set2018 May2019 Ene2020 Set2020 May2021 Ene2022 Set2022 May2023
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~

[ 7252 de referencia de la Politica Monetaria
Nota. El grafico muestra la evolucién de la tasa de Referencia en Pert a lo largo de los meses
desde enero de 2018 hasta diciembre de 2023. Tomado de Banco Central de Reserva del Per,
2023.
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PD04722MM/html/2
018-1/2023-11/

Otro factor por considerar en el sector calzado es que tiene un alto nivel de

informalidad. Segun un articulo publicado por la Sociedad de Comercio Exterior de

Peri - ComexPert (2021) existe una tasa de 71.9% de informalidad laboral en el sector

calzado, representando una de las mas elevadas en el sector manufactura, que tiene en

promedio un 63.9% en 2020.

Figura 13 Tasa de Informalidad Laboral del Sector Calzado (2015 - 2020)
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85% 83.9%
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65%
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Nota. Tomado ComexPer, 2021. https://www.comexperu.org.pe/articulo/el-sector-calzado-
peruano-no-necesita-de-proteccion-sino-de-acciones-y-politicas-que-promuevan-su-

competitividad
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Este escenario para la boutique de zapatos es favorable porque la economia en
el pais esta controlada y da garantia a la inversién privada por la estabilidad de la
moneda y los indices inflacionarios que permitiran a la poblacion tener capacidad de
compra y estabilidad para los costos de la boutique. Por otro lado, la informalidad en
el sector calzado es un riesgo porque la empresa no podra establecer lazos
comerciales con ese gran sector productivo de la industria, por los riesgos que puede
implicar en cuanto a exigencia de garantia, cumplimiento de contratos, calidad de

materiales, etc.

2.2.3. Entorno Social

De acuerdo con el informe Situacidon de la Poblacién Peruana al 2023. Una
mirada hacia los jovenes, publicado por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), la poblacion en el Peri comprende 33 millones 726 mil habitantes y

se proyecta un crecimiento de hasta 39 millones 363 mil personas para el 2050.

Del total de la poblacion, el 82,6% reside en ciudades o zona urbana (27
millones 848 mil personas). Asi mismo, la distribucién de la poblacién en las tres
regiones naturales es de 59,0% (19 millones 194 mil habitantes), 26,8% (9 millones 27
mil habitantes) y 14,2% (4 millones 785 mil habitantes), para la costa, sierra y selva

respectivamente.

Como se observa en la Figura 14, las ciudades mas pobladas son Lima y Piura,
ambas ubicadas en la costa peruana. La poblaciéon con la que cuenta cada una es de 10
millones 151 mil personas (30,1%), y 2 millones 127 mil personas (6,3%),

respectivamente.
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Figura 14 Porcentaje poblacional segin departamento - 2023
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Nota. Adaptado de Informe Situacién de la Poblacion Peruana al 2023. Una mirada hacia los
joévenes (p. 21), Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEIl), 2023.
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https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1911/libro.pdf

Respecto al sexo, el 50,4% de la poblacion son mujeres (16 millones 999 mil).

Por otro lado, la edad promedio de un peruano ronde en los 33,6 afios, notando asi
que el Pert cuenta con una gran masa de poblacién joven. Esto se puede confirmar
observando la Figura 15, donde se contabilizan 21 millones 5800 de personas entre

15 y 59 afos, los cuales representan mas del 60% de la poblacién peruana.
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Figura 15 Poblacion por grandes grupos de edad. 1950 - 2050 (Miles)
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Nota. Adaptado de Informe Situacién de la Poblacion Peruana al 2023. Una mirada hacia los
jovenes (p. 16), Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), 2023.
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1911/libro.pdf

Por otro lado, analizando el Informe: Estimaciones y Proyecciones de la
Poblacién Nacional, por Afio Calendario y Edad Simple, 1950 - 2050 - Boletin Especial
N°24 del INEI (2019), notamos que de la poblacién peruana, las mujeres entre 20 y 24
anos, representan en promedio el 3,8% de la poblacién total; las mujeres entre 25y 29
anos, el 4,2%; las mujeres entre 30 y 34 anos, el 4%; las mujeres entre 35 y 39 afios, el
3,8%; las mujeres entre 40 y 44 afios, el 3,8%; y las mujeres entre 45 y 49 afos, el 3,8%

de la poblacion total. Lo cual se puede calcular a partir de la informacién en la Tabla 3.
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Tabla 3 Proyeccion de la Poblacion total al 30 de junio de cada afio, segun sexo y
grupos de edad. 2020 - 2050
SEXOY Poblacién al 30 de junio
GRUPOS DE 2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050
EDAD
TOTAL 35647766 38178581 | 40764 564| 43364 852| 45954956 48510363 51032836
0- 4 3537441 3579656| 3747576| 3911087 4061531 4199194 4338930
5-9 3421715| 3502937| 3548567| 3717730| 3882648 4034618 4173897
10-14 3283782 3408387| 3491571| 3537848 3707370 3872686 4025083
15-19 3112592 3271569| 3398011| 3481629 3528426 3698241 3863856
20-24 2956682| 3094404| 3256255| 3383162 3467403 3514930 3685122
25-29 2914865 2933682| 3075005| 3237222 3364699 3449699| 3498077
30-34 2709094 2889328| 2912103| 3053815 3216380 3344409| 3430168
35-39 2478648| 2683284 2865002 2888964| 3031040 3193871 3322456
40-44 2316005| 2448443| 2653683| 2835185 2860519 3002892| 31650926
45-49 2018095| 2278804| 2411838| 2616095 2797171 2824117 2966665
50-54 1744674 1972491 2230422 2363097| 2565832| 2746054| 2774940
55-59 1489573 1686969 1910694 2163824| 2295820| 2496126 2674829
60-64 1189563 1416096 1607745 1824931| 2071095| 2201710| 2398224
65-69 919538 1100208 1314426 1497300 1705008 1940851| 2069014
70-74 659 000 814 876 980318| 1177088| 1347452 1541329 1762065
75-79 447378 549 250 684 529 829515 1002 891 1155509 1329666
80+ 449121 548 197 676 819 846 360 1049671 1294127 1553918
MUJERES 17767 553 19048367 20358682 21676805| 22990192| 24285937| 25563939
0- 4 1730903 1751058 1832555 1912034 1984966| 2051846 2119979
5-9 1676746 1715683 1737394 1819363 1899382 1972901| 2040392
10-14 1610671 1671028 1710916 1732876 1814978 1895139 1968795
15-19 1529055 1605708 1666971 1706995 1729146 1811346 1891589
20-24 1455707 1521783 1599884 1661286 1701513| 1723896| 1806197
25-29 1440132 1446477 1514362 1592581 1654166 1694640 1717277
30-34 1341758 1429792 1438064 1506102| 1584460| 1646251 1 686 978
35-39 1230935 1331550 1420423 1429180 1497400| 1575894| 1637910
40-44 1154334 1219124 1320228 1409095| 1418445| 1486860| 1565486
45-49 1008603 1140195 1205443 1306284| 1395128| 1405199 1473779
50-54 878106 991617 1122400 1187671 1288138 1376857 1387797
55-59 755619 856 576 968 879| 1098 078| 1163373 1263225 1351647
60-64 612198 727 447 826 519 936700 1063630 1128839 1227702
65-69 480 841 576 212 687 064 783 060 890 161 1013627 1078541
70-74 351 648 436 634 526 050 630 348 721 891 824 272 942 424
75-79 246 422 303 654 379 953 461 023 556 271 641 121 736 321
80+ 263 875 323 829 401 577 504 129 627 144 774 024 931125

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Peru: Estimaciones y
Proyecciones de la Poblacién Nacional, por Afio Calendario y Edad Simple, 1950 - 2050 - Boletin
Especial N°24, 2019.

por IPSOS (2023) en base a informacién del INEI (véase la Figura 16), la actual

En cuanto a los Niveles Socioeconémicos (NSE), segun la proyeccion realizada
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distribucién de los niveles socioecondémicos estaria dada de la siguiente forma: 1.2%
de la poblacién perteneceria al NSE A, 10.6% al NSE B, 30.3% al NSE C, 26.2% al NSED y
31.7% al NSE E. En Lima Metropolitana, la ciudad mas poblada, se observa que el NSE

predominante es el C con 48%.

Figura 16 Niveles Socioeconomicos en Pert (2021 - 2022)

NSEA 1.1% 1.2%
NSEB 104% 10.6%
NSEC 289% 30.3%
NSED 26.1% 26.2%
NSEE 335% 31.7%
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31.7%
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LIMA = NSE B
METROPOLITANA = NSEC
™ NSED
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NSEA 26%  2.9%
NSEB 21.1%  20.9%
NSE C 455%  48.0%
NSED 242%  22.0%
= NSEE 65%  6.2%

Nota. Adaptado de Explorando los Niveles Socioecondmicos en Perd: La nueva férmula y puntos
claves para su interpretacién. IPSOS, 2023. https://www.ipsos.com/es-pe/explorando-los-
niveles-socioeconomicos-en-peru-la-nueva-formula-y-puntos-claves-para-su

Por otro lado, el perfil del consumidor peruano, segin una nota de Peru Rail
(2023) es una persona con una alta necesidad de inmediatez, busca la practicidad y
personalizacion del producto o servicio que busca, sin tener que gastar demasiado en
ello pues buscan economizar. Busca la autenticidad en marcas y considera mucho los
emprendimientos. El informe también sefiala que el nuevo consumidor peruano es
digital, pues se ha contabilizado que 15.6 millones de peruanos realizan compras

online, lo cual representa casi la mitad de la poblacién.
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Para la boutique, que busca enfocarse en ofrecer calzado para mujeres jovenes
y adultas, los datos demograficos son positivos. Pues siendo mas del 50% de la
poblacién mujeres y que el mayor porcentaje de personas se encuentran entre los 15y
59 afios significa que el mercado que pretendemos atender es amplio. Ademas, el

interés del peruano por los emprendimientos es también beneficioso para la boutique.
2.2.4. Entorno Tecnoldégico

En torno a este factor, es ideal revisar las tendencias en el sector comercial.
Como se puede observar en la Figura 17, el informe del Reporte Oficial de la industria
E-Commerce en Perd (2023) muestra que el E-Commerce en Perll viene presentando
un crecimiento rapido desde el inicio de la pandemia, abriendo grandes posibilidades

para la actividad econdmica del pais.

Figura 17 Crecimiento Historico del E-Commerce en Perd (Miles)
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Nota. Adaptado de Reporte Oficial de la Industria E-Commerce en Perd. Cdmara Peruana de
Comercio Electrénico (CAPECE), 2023. https://capece.org.pe/wp-
content/uploads/2023/11/000BSERVATORIO-ECOMMERCE-2023-V.Final_.pdf

Sin embargo, el E-Commerce apenas esta desarrollandose, pues representa

solo el 4.8% del comercio en general en el pais, aunque a nivel Latinoamérica
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representa el 5.3%, posicionandose en el sexto lugar de en el mercado electrénico de

Latinoamérica.

Por otro lado, el Reporte Oficial de la industria E-Commerce en Pera (2023)
indica que, al incrementarse las compras en linea, se incrementé también el uso de
tarjetas en el E-Commerce. Antes del crecimiento, 12.5% de las compras con tarjera
eran a través del E-Commerce, en cambio, ahora representan un 45%; sin embargo,
aun muchas empresas no han migrado a estos servicios, pues segiin el mismo informe,
sélo un 30% de las pequefias y medianas empresas en el Peru brinda soluciones de

pago electrénicas.

En cuanto a la tendencia de uso de plataformas electrénicas en E-Commerce,
de acuerdo Datum Internacional (2022) recuperado de Statista, el 78% de los
encuestados asegura haber comprado al menos una vez por medio de paginas web,
mientras que un 39% indica que utiliza Facebook como canal de compras. Lo cual se

puede observar en la Figura 18.
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Figura 18 Plataformas lideres de compras en Perd - 2022
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Nota. Adaptado de Canales lideres de compras en linea en Perti en 2022. Statista, 2023.
https://es.statista.com/estadisticas/1319990/canales-lideres-de-compras-en-linea-en-peru/

En general las tendencias tecnolégicas que se vienen dando en el Perd son de
indole comercial, como la incursion de comercios en el E-Commerce y el incremento
del uso de tarjetas para las compras online. Estas tendrian un impacto positivo porque
indican que la intencién de ser una empresa con oferta disponible de manera on-line
es acertada, ademds se podra contar con pagos seguros. Debido a que la tecnologia en
el sector calzado en Peru es baja, pues la mayor parte de la fabricaciéon de estos es aln
a pequena escala por lo tanto muchos de los procesos de produccion son manuales,
serd un reto contar con productos totalmente estandarizados y como se vio en el
entorno econdmico, seran pocas las empresas que ofrezcan tecnologia con lo cual es

posible que los precios de producciéon sean elevados.

2.2.5. Entorno Ecologico
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En el Perd, se cuenta con la ley general del ambiente (Ley 28611) que establece
el marco legal para la gestion sostenible del ambiente, integrando de manera
equilibrada los aspectos sociales, ambientales y econdmicos del desarrollo nacional.

De aqui se desarrolla la Politica Nacional del Ambiente y Gestion Ambiental.

Asi mismo, se cuenta con el Decreto Supremo N° 023-2021-Minam, con la que
se establece la Politica Nacional del Ambiente al 2030 en el Perud, que delimita el marco
de referencia para paliar los efectos de la “Reduccion del bienestar de la poblacién”
implementando multiples acciones para ello. De dichas acciones, deberemos tener en

cuenta las siguientes para la boutique de zapatos:

e Incrementar las regulaciones y la supervisién sobre estandares ambientales de
las actividades econémicas que alin no cuentan con ellas, asi como la
regulacion y/o prohibicion u obsolescencia de equipos, materiales nocivos para
la calidad ambiental.

e Implementar un sistema de autorregulacién y auto vigilancia ambiental del
mercado.

e Promover instrumentos reguladores e informativos para la adopcion de
tecnologias de baja emision de carbono y contaminantes, y el desarrollo de
sistemas empresariales sostenibles y ecoeficientes.

e Promover el uso ecoeficiente de bienes y servicios en las entidades publicas y

privadas de pais.

Debido a que alin no existen regulaciones ambientales en el pais para el sector

calzado, se tendra que revisar constantemente las nuevas regulaciones ambientales
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que el Estado promulgue. Esto significaria una oportunidad para convertir al sector
calzado en una industria mas sostenible y amigable con el medio ambiente, en efecto
los fabricantes de calzado en la ciudad de Trujillo vienen trabajando con sistemas de
gestion de residuos, reutilizacion de agua en el proceso de fabricacion e incluso el
tratamiento de estas (El Peruano, 2023). La boutique podria tomar ventaja de ellos,
poniéndose en contacto con estos fabricantes para ofrecer al mercado un calzado mas
sostenible. También se establecerian politicas de economia circular y se podria innovar
en el mercado con calzado fabricado con materiales reciclados y/o reciclar los zapatos
en desuso, adelantandonos asi a las regulaciones que puedan darse y ofreciendo

productos “mas verdes” al mercado.

2.2.6. Entorno Legal

Para iniciar un negocio formal en el Per(, la boutique podria constituirse como
“Persona Natural con Negocio” o como “Persona Juridica”. En el primer caso, la persona
que constituye la empresa en la Unica responsable del negocio, mientras que, en el
segundo caso, la constitucidén ya no es a titulo personal sino como empresa, siendo
esta responsable de derechos y obligaciones y por ella actian sus representantes
legales. En ambos casos, es necesario registrarse ante la Superintendencia Nacional de

Administracion Tributaria (SUNAT).

Asi mismo, segln el tipo de constitucion SUNAT establece diferentes regimenes
tributarios segln el tipo de empresa, estos son Nuevo Régimen Unico Simplificado

(NRUS), Régimen Especial de Renta (RER), Régimen MYPE Tributario (RMT) y Régimen
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General de Renta (RG) y cada cual cuenta con diferentes condiciones como se muestra

en la Tabla 4.

Tabla 4 Regimenes Tributarios en Peru

Nuevo Régimen L. -
- Régimen Régimen MYPE , .
Unico ) ) ) Régimen General
Conceptos simplificado Especial de Tributario - de Renta
P Renta - RER RMT
NRUS
Persona Sélo para Personas Personas Personas
Natural o Personas Naturales y Naturales y Naturales y
Juridica Naturales. Juridicas. Juridicas. Juridicas.
Limite de Hasta S/ 96,000 Hasta Ingresos netos
ingresos anuales u gue no superen o
S/ 525,000 Sin limite.
S/ 8,000 / 1,700 UIT en el
anuales. -
mensuales. ano.
Limite de Hasta S/ 96,000
compras anuales u Hasta
P S/ 525,000 Sin limite. Sin limite.
S/ 8,000
anuales.
mensuales.
Comprobantes | Boletas de venta,
de pago que Guias de .
pag q. . L Facturas, boletas y todos los demas permitidos.
pueden emitir remision y
tiques (*).
Declaracién Con el pago de
Jurada la cuota mensual
Mensual/ se tendrd por S6lo Declaracion »
Declaracion Mensual y Anual.
Anual presentada la Mensual.
Declaracion
Mensual.
Trabajadores L Maximo 10 por L o
Sin limite. Sin limite. Sin limite.
turno.
Libros o
. Solo Registro de . .
registros . Segun tus Segun tus
Ninguno Compras y ] .
contables que ingresos. ingresos.
Ventas.
debe llevar
Valor maximo | S/ 70,000 (no se | S/ 126,000 (no
de activos computan se computan o o
. . . . ] Sin limite. Sin limite.
fijos predios ni predios ni
vehiculos) vehiculos)

Nota. Adaptado de Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria -
SUNAT, 2024.

En cuanto al marco legal para negocios del sector calzado, encontramos el

Decreto Supremo N.° 017-2004-PRODUCE, el cual aprueba la existencia del
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Reglamento Técnico sobre Etiquetado de Calzado, el cual regula las especificaciones
gue deben indicarse sobre el producto. También existen normativas técnicas para el
calzado, todas las cuales las ha recopilado el Centro de Innovacién Tecnoldgica del
Calzado (CITEccal), las cuales estan dirigidas a fabricantes de calzado para asegurar la
calidad. Algunas de estas normativas son: NTP ISO 17708:2006 CALZADO. Métodos de
ensayo para calzado completo. Resistencia de la unién corte-piso. 1a. ed., NTP
241.035:2006 CALZADO. Designacién de tallas. 12. Ed., NTP ISO 22775:2008
CALZADO. Métodos de ensayo para accesorios: accesorios metdlicos. Resistencia a la
corrosion. 12, Ed., NTP ISO 34-1:2011 Caucho, vulcanizado o termoplastico.
Determinacién de resistencia al desgarro. Parte 1: Probetas tipo pantalén, angular y de
medialuna, 2* Ed, NTP 241.023:2014. CALZADO. Calzado casual. Requisitos y métodos

de ensayo, 4° Ed, etc.

Para la boutique, la normativa legal permitira que la empresa pueda acogerse al
régimen tributario que mads se ajuste a sus caracteristicas, asi mismo, buscar

fabricantes que sigan las normativas que se establecen.

2.3. Analisis del Microentorno (Fuerzas de Porter)

2.3.1. Poder de negociacion de clientes

En el mercado peruano existe una gran oferta de calzado, lo cual permite a los
clientes tener un alto poder de negociacion, pues pueden comparar precio, calidad y
comodidad entre varias marcas. Asi mismo, debido a la actual coyuntura, donde la
economia del pais estd en recuperacion, pero no ha logrado aun la estabilidad que

tenia antes de la pandemia, muchos consumidores, segin una nota de Peru Rail
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(2023), buscan economizar, aunque apuntan a la autenticidad en marcas y los
emprendimientos. Podemos inferir que el poder de negociacidn de los clientes es

elevado en el mercado.

2.3.2. Poder de negociacion de proveedores

Los proveedores del negocio serian los fabricantes de calzado, pues al no
contar con conocimientos de fabricaciéon de calzado y ademas sabiendo que la
inversién para implementar una fabrica es elevada y dada la actual situacién
econdmica del pais, es conveniente iniciar de manera cautelosa y encargando la

fabricacion a terceros.

De acuerdo con el reporte sectorial del Instituto de Estudios Econdmicos y
Sociales de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) de 2017. Existen 3669 empresas
de fabricacién de calzado, de las cuales la mayor parte se encuentran en Lima y La
Libertad con un 42,8%y 27,6%, respectivamente. Respecto a los niveles de produccién,
entre los afios 2012 y 2019 se mantuvo un nivel productivo relativamente constante;
sin embargo y salvo pocas veces, no se superd el 150% de la produccién del afio base;
como se explico en el punto del analisis politico, muy probablemente por el
incremento de las importaciones chinas y sus precios competitivos. Ademas, este nivel
productivo descendié en 2020 producto de la pandemia. Actualmente, podemos
observar en el grafico del BCR que ésta se viene recuperando, pero aun no logra
alcanzar el nivel productivo del afio 2007 que es el afio base para el andlisis en la

Figura 19.
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Figura 19 Evolucién del PBI - Sector Calzado
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Nota. El grafico muestra la evolucién del PBI del sector Calzado en Peru, entre 2007 y 2023,
tomando como afio base el 2007. Tomado de Banco Central de Reserva del Peru, 2023.
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/pbi-por-sectores

Dados estos datos, al existir basta y variada cantidad de fabricantes y que el

sector calzado aun viene recuperando su nivel productivo, podemos deducir que el

poder de negociacion de los proveedores es bajo.

2.3.3. Rivalidad entre competidores existentes

Segun el reporte sectorial del Instituto de Estudios Econdmicos y Sociales de la

Sociedad Nacional de Industrias (SNI) de 2017 el 98,6% de la produccién total de

calzado esta destinado a la demanda final de calzado en el mercado interno, mientras

que el 1,4% de la produccién nacional es destinado a las exportaciones.

Asi mismo, la importaciéon de calzado conforma parte también del mercado,

pues muchas zapaterias comercializan calzado proveniente en su mayor parte de

China (54,2%), Vietnam (18,8%), Brasil (10,2%), Indonesia (7,0%) e India (1,6%).

El mismo informe reporta que los valores por importaciéon de calzado en el Peru

se encontraban en crecimiento hasta el afio 2013, manteniendo un volumen constante

hasta el 2017. Se puede apreciar en la Figura 20 el progresivo crecimiento de las

importaciones.
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Figura 20 Importacion de calzado 2006 - 2016 (Millones de ddlares)
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Nota. El grafico muestra la evolucién de las importaciones de calzado en Perl. Adaptado de
REPORTE SECTORIAL N° 01 - enero 2017, Tomado Sociedad Nacional de Industrias (SNI), 2017.
https://www.sni.org.pe/wp-content/uploads/2017/03/Reporte-Sectorial-de-Calzado-Enero-
2017.pdf

Podemos inferir que la competencia en el sector calzado es alta, pues existen
muchos ofertantes de calzado, entre empresas nacionales e internacionales, ademas el
sector no ha recuperado sus niveles productivos, por lo que la rivalidad entre los

actuales competidores en el sector es alta.

2.3.4. Amenaza de nuevos competidores

Dado el bajo nivel de inversién privada en la actualidad y debido a que el sector
de calzado aln no ha recuperado los niveles productivos anteriores a la pandemia, es
baja la probabilidad de que nuevas empresas incursionen en este mercado por el lento
crecimiento que se puede esperar en este sector. Por lo tanto, la amenaza de nuevos

competidores es baja.

2.3.5. Amenaza de productos sustitutivos
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El enfoque de la boutique de zapatos sera ofrecer disefios de calzado formal y
casual clasificado dentro del segmento de calzado textil y otros calzados, por lo que
los productos sustitutos serian el calzado clasificado en los segmentos de calzado
deportivo, calzado de cuero y zapatillas. El sector que representa la mayor amenaza
seria el sector de zapatillas y calzado de cuero, pues los modelos que se busca ofertar
pueden ser fabricados también en cuero, ofreciendo mayor durabilidad en el caso del
calzado formal; asi mismo, el calzado casual puede ser sustituido por zapatillas que

puedan brindar mayor comodidad al cliente.

Dada la actual coyuntura y segun el perfil del consumidor peruano de acuerdo a
la nota de Peru Rail (2023) expuesta previamente, hay una alta probabilidad de que el
peruano no adquiera calzado de cuero por el elevado precio de los mismos, por ello
que este sector no representaria una amenaza para la empresa; asi mismo, segln se
mostré en el reporte de Statista (2023), la compra promedio de pares de zapatos por
persona mas alta esta en el sector textil y otro calzado con 0,97 en 2023 mientras que
en el sector de zapatillas el promedio fue de solo 0,09. Por lo tanto, podemos concluir

gue la amenaza de productos sustitutos es baja.

2.4. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Visto el entorno en el cual se desenvolvera la boutique, se identifican las
oportunidades y amenazas a las que se enfrenta, asi como su capacidad de respuesta

en el mercado.
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Tabla 5 Matriz de Evaluacion de Factores Externos de la Boutique (EFE)

Puntuaciones
Factores Externos clave Ponderacién | Clasificacién
ponderadas
Oportunidades
1. La economia estable del Peru. 0,13 3 0,39
2. El vasto mercado femenino. 0,13 3 0,39
3. Interés por emprendimientos del consumidor
0,08 2 0,16
peruano.
4. Incremento de las compras on-line. 0,08 3 0,24
5. Fabricantes de calzado con conciencia ecolégica. 0,05 1 0,05
6. Regimenes tributarios flexibles. 0,03 4 0,12
7. Centro especializado en la industria del calzado
0,05 2 0,1
peruano CITEccal.
8. Bajos costos de produccién con terceros. 0,08 3 0,24
Amenazas
1. Gran cantidad de calzado chino. 0,09 2 0,18
2. Grandes cadenas de zapaterias posicionadas en el
0,05 3 0,15
mercado.
3. Informalidad y produccion y venta de imitaciones. 0,07 2 0,14
4. Poca tecnologia en la fabricaciéon de calzado en el
, 9 0,03 2 0,06
pais.
5. Existencia de zapaterias peruanas con disefios
0,1 3 0,3
novedosos.
6.D der de fabricant I duccién d
epender de fabricantes para la producciéon de 0,03 5 0,06
zapatos.
1 2,58

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidon Estratégica (p. 110), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacioén. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica

De acuerdo con David (2008), el puntaje de 2,58 indica que la boutique estaria

respondiendo positivamente a las oportunidades y amenazas del entorno.
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. Analisis Interno

Evaluaremos los recursos y capacidades que tiene la boutique de zapatos, asi
como las carencias para desarrollar estrategias que permitan alcanzar resultados

optimos a la empresa.

3.1. Recursos

Plan de negocio: sera una herramienta potente que permita conocer la
viabilidad de incursionar en este sector y apaleara el poco conocimiento que se tiene

sobre este sector.

3.2. Competencias

Capacidad de innovacion: se cuenta con la capacidad de desarrollar y disefiar
nuevos modelos de zapatos de manera que se brindara constantemente nuevos

productos.

Conocimientos de gestion: la propietaria cuenta con estudios en gestién de
empresas y experiencia laboral en el sector de elevacion, donde obtuvo conocimiento y
experiencia en temas como atencion al cliente, gestion administrativa, mejora de

procesos, control de costos, resolucién de problemas y gestién de proyectos.

Tomadora de riesgos (Risk taker): se tiene la capacidad de afrontar nuevos
retos y situaciones desconocidas, asi como adaptarse a ellas. Las distintas experiencias
de vida de la fundadora de la boutique le permiten arriesgarse a emprender en un

rubro nuevo del que tiene poco conocimiento.
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Multitasking: Capacidad de hacer los disefios, gestionar y publicitar en redes,
comunicacién asertiva, innovacion, resiliencia y organizacién. Estos son puntos a favor

gue permitiran que el manejo de la boutique sea adecuado.

Capacidad de entendimiento del mercado: la propietaria cuenta con
conocimiento de gustos y preferencias de compras del mercado femenino, ademas al
ser parte del mercado potencial comprende de primera mano las necesidades y

requerimientos del mercado.

Iniciativa: se tiene muchas ganas de aprender, por lo que se prevé tomar
capacitaciones sobre disefio, modelado y fabricacién de calzado en el Centro de
Innovacion Productiva y Transferencia Tecnolégica del Cuero, Calzado e Industrias
Conexas - CITEccal para conocer mejor el rubro del negocio y el mercado. Asi como
obtener conocimientos en publicidad y disefio grafico para ofrecer en redes y pagina

web banners atractivos.

3.3. Carencias

Falta de conocimiento del mercado: Al tratarse de una empresa nueva en el
mercado no se cuenta con experiencia, ni contactos con proveedores ni fabricantes, lo

cual serd un gran reto para la boutique.

Imposibilidad de fabricar propios productos: Es necesario mayor capital,
conocimiento del proceso productivo y experiencia para implementar una fabrica de
calzado, al no contar aun con dichas caracteristicas seria riesgoso contar con una

fabrica para la empresa.
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No contar con tienda fisica: Es una limitante para las personas que prefieren ir

a una tienda.

Manejo de redes sociales: Se conocen las redes sociales a nivel usuario y sera

necesario conocer mejor su manejo para reconocer y analizar el comportamiento del

mercado potencial.

3.4. Analisis DAFO

Se identifican los aspectos positivos y negativos de la boutique tanto en sus

caracteristicas internas como en su entorno.

Tabla 6 Andlisis DAFO de la Boutique

POSITIVOS

NEGATIVOS

Oportunidades

Amenazas

1. La economia estable del Perd.

1.

Gran cantidad de calzado chino.

o 2. El vasto mercado femenino. 2. Grandes cadenas de zapaterias posicionadas en el
Z | 3. Interés por emprendimientos del consumidor mercado.
| . Lo
E peruano. 3. Informalidad y produccién y venta de imitaciones.

4. Incremento de las compras on-line. 4. Poca tecnologia en la fabricacién de calzado en el
)
‘ﬁ 5. Fabricantes de calzado con conciencia pais.
<z( ecoldgica. 5. Existencia de zapaterias peruanas con disefios
< 6. Regimenes tributarios flexibles. novedosos.

7. Centro especializado en la industria del calzado | 6. Depender de fabricantes para la produccién de

peruano CITEccal. zapatos.

Fortalezas Debilidades

1. Capacidades de gestion de empresas.

2. Disefio del plan de negocio. . . .
o ] ) 1. No se tiene experiencia en el mercado.
> | 3. Capital propio. . -
= 2. No se cuenta con conocimientos solidos en
b 4. Modelos de zapatos novedosos. blicidad Keti

ublicidad y marketing.
Z | 5. Flexibilidad de la empresa a adaptarse al P ¥ _g .
A 3. No se cuenta con tienda fisica.
& | mercado. ) )
= . 4. No se tiene reputacion en el mercado.
g | 6. Calzado que ofrece comodidad y confort. ) )
P . . L, 5. No se tiene base de clientes.
< | 7. Capacidad de innovacion. L )
) e 6. No contar con fabrica propia.
8. Capacidad de entendimiento del mercado. ) . .
7. Falta capacidad financiera.

9. Contar con equipos (laptop, celular) de gama
media para el desarrollo de la empresa.

Nota. Elaboracién propia, 2024.
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Analisis VRIO
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Se trata de una herramienta que facilita la toma de decisiones, pues evalua los

recursos y capacidades de la empresa para conocer si brindan una ventaja competitiva

sostenible.

Tabla 7 Andlisis VRIO de /a Boutique

DIFICIL | ORGANIZACION
RECURSOS Y
CAPACIDADES VALIOSO RARO DE ALINEADA CON
IMITAR RECURSOS
Contar con
capital propio
Conocimientos | dad
de gestion v X gua -a- Debilidad
competitiva
Plan de
negocio
Multitasking
Zapatos de
disefio
novedoso y de
gran Ventaja
comodidad v v X competitiva Fortaleza
Capacidad de temporal
entendimiento
del mercado
Iniciativa
Ventaja
Tomadora de o Fortalezay
. . competitiva ’
riesgos (Risk v v v X or competencia
taker) P distintiva
explorar
Fortaleza
. Ventaja y
Capacidad de . competencia
. . v v v v competitiva L.
innovacion . distintiva
sostenible )
sostenible

Nota. Elaboracién propia, 2024.

3.6.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFI)

Dadas las caracteristicas de la empresa, se identifican las fortalezas y

debilidades de la boutique y se evalla su capacidad de respuesta en el mercado.
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Tabla 8 Matriz de Evaluacion de Factores Internos de /la Boutique (EFI)
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Factores Internos clave

Ponderacion

Clasificacion

Puntuaciones

ponderadas
Fortalezas
1. Capacidades de gestion de empresas. 0,04 3 0,12
2. Disefio del plan de negocio. 0,04 4 0,16
3. Capital propio. 0,02 3 0,06
4. Modelos de zapatos novedosos. 0,06 4 0,24
5. Flexibilidad de la empresa a adaptarse al
mercado. 0,11 4 0,44
6. Calzado que ofrece comodidad y confort. 0,11 3 0,33
7. Capacidad de innovacion. 0,06 3 0,18
8. Capacidad de entendimiento del mercado. 0,08 4 0,32
9. Contar con equipos (laptop, celular) de gama
media para el d:sar:rollo (;)e Iz empresa. ’ 0,04 3 0,12
Debilidades

1. No se tiene experiencia en el mercado. 0,1 2 0,2
2. No se cuenta con conocimientos sélidos en
publicidad y marketing. 0,04 2 0,08
3. No se cuenta con tienda fisica. 0,08 1 0,08
4. No se tiene reputacion en el mercado. 0,08 1 0,08
5. No se tiene base de clientes. 0,06 1 0,06
6. No contar con fabrica propia. 0,04 2 0,08
7. Falta capacidad financiera. 0,04 2 0,08

1 2,63

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidon Estratégica (p. 157), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacion. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-

administracion-estrategica

De acuerdo con David (2008), el puntaje de 2,63 indica que la boutique cuenta

con una posicion interna estable.
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Iv. Analisis de la competencia

De acuerdo con Kotler y Keller (2012), la competencia la constituyen la oferta
de rivales reales y potenciales, inclusive la oferta de los sustitutos. La boutique de
zapatos busca atender un mercado que busca zapatos originales, es decir, de diseno
Unico y diferente; ofreciendo ademas la comodidad como valor agregado. Para conocer
la posicién de la boutique frente a la competencia, se describe a continuacion a cuatro
zapaterias importantes, dos de las cuales constituyen rivales reales y las dos restantes,
rivales potenciales. Posteriormente, se realizara la Matriz del Perfil Competitivo, la cual
segun David (2008), permite evaluar las fortalezas y debilidades de los competidores

en relacion con la empresa con la que se compra, en este caso, La Boutique.

4.1. Joa Peschetto Shoes

Zapateria que ofrece calzado con disefios novedosos y de colores vibrantes, en
su mayoria de tacén alto desde el 2013. Tiene gran presencia en redes sociales, con

mas de 305 mil sequidores en Facebook y 77 200 seguidores en Instagram.

Su venta en enfoca en redes sociales; sin embargo, cuenta con un showroom

donde las clientas pueden asistir, previa cita, a probarse los modelos disponibles.

4.2. Puggy Shoes

Es una zapateria fundada hace 8 afios, que busca crear una conexién con sus
clientas a través del personaje de su marca, un perro de raza pug que simula ser el
propietario de la tienda. Esta zapateria se caracteriza por vender sus productos con un

porcentaje de descuento permanentemente.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 61

Cuentan con redes sociales, donde son muy activos y cuentan con 519 mil
seguidores en Facebook y 184 mil en Instagram. Sus ventas las realizan mediante
redes sociales, WhatsApp y su pagina web donde se pueden realizar pagos con tarjeta.

También cuentan con dos tiendas fisicas.

4.3. Platanitos

Es una empresa que inicié operaciones en 1991, vendiendo principalmente
productos importados, como calzado, carteras, bisuteria y accesorios de vestir a todo
tipo de publico. En 1998 cambian de nombre a Platanitos, enfocandose a atender al
mercado femenino y se han expandido desde entonces, llegando a tener 40 tiendas en

Lima y 35 tiendas en el interior del pais.

Actualmente, han expandido sus operaciones y su pagina web se ha convertido
en un Marketplace donde no solo se enfocan en la venta de calzado y accesorios
femeninos, sino que también ofrecen calzado y accesorios para hombres y nifios, asi
como articulos para el hogar y comestibles inclusive, aunque sus tiendas fisicas solo

ofrecen calzado y accesorios para el mercado femenino.

4.4. \Vialé

Es una empresa que nacié en 1997 como una empresa familiar de venta de
zapatos con una tienda fisica ubicada en el Centro de Lima, desde aquel entonces han

buscado mejorar los acabados de su calzado y han crecido progresivamente.

Actualmente cuentan con 34 tiendas a nivel nacional y su oferta esta

dirigida al mercado femenino, masculino e infantil.
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4.5. Matriz del Perfil Competitivo
Permite conocer la posicién de la boutique frente a su competencia.
Tabla 9 Matriz del Perfil Competitivo de /a Boutique (MPC)
La Boutique Joa Peschetto Shoes Puggy Shoes Platanitos Vialé
Factores criticos de éxito | Ponderacion
Clasificacion | Puntuacion | Clasificacién | Puntuacion | Clasificacion | Puntuacidn | Clasificacion | Puntuacion | Clasificacion | Puntuacion
Publicidad 0,15 3 0,45 2 0,3 4 0,6 4 0,6 3 0,45
Calidad de los productos 0,12 4 0,48 3 0,36 3 0,36 2 0,24 3 0,36
Competitividad de los
. 0,19 3 0,57 3 0,57 4 0,76 4 0,76 3 0,57
precios
Administracion 0,12 4 0,48 2 0,24 4 0,48 4 0,48 4 0,48
Posicion financiera 0,04 2 0,08 2 0,08 3 0,12 4 0,16 4 0,16
Lealtad de los clientes 0,16 1 0,16 3 0,48 4 0,64 3 0,48 3 0,48
Expansion 0,07 1 0,07 1 0,07 3 0,21 4 0,28 3 0,21
Participacion de mercado 0,15 1 0,15 2 0,3 2 0,3 3 0,45 2 0,3
Total 1 2,44 2,4 3,47 3,45 3,01

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidon Estratégica (p. 110), por F. R. David, 2008, Pearson Educacién.
https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-administracion-estrategica
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Se observa que la boutique se encontraria en cuarta posicidon entre las cinco

empresas evaluadas.

De esta comparacion podemos realizar un Benchmarking de la competencia en
los puntos en que resaltan mas. La estrategia de publicidad y la lealtad de los clientes
con la que cuenta la marca Puggy Shoes, y la estrategia de expansion de Platanitos son

puntos por emular.
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V. Analisis de Mercado Potencial

5.1. Clientes

5.1.1. Mercado disponible

Segun Kotler & Keller (2012), el mercado disponible comprende al conjunto de
consumidores que poseen ingresos e intereses similares y que tienen acceso a una

oferta de mercado.

De acuerdo con lo anteriormente expuesto, la boutique de zapatos ofrecera sus
productos al mercado femenino peruano, mujeres entre 20 y 49 afios pertenecientes a
los niveles socioeconémicos B y C que residan en Lima Metropolitana. En la Tabla 10 se
determina que son 1.636.604 mujeres las pertenecientes al mercado disponible en
base a los datos obtenidos de la evaluacién del entorno social del Capitulo Il: Analisis

del Entorno.

Tabla 10 Mercado Disponible de /a Boutique

Mercado Disponible N.° Habitantes Porcentaje
Poblacién en Lima Metropolitana 10.151.000 100%
Muj Lima M li 20 -4
ujeres en Lima Metropolitana entre 20 9 5375334 23,40%

afnos
Mujeres en Lima Metropolitana entre 20 - 49
anos del sectorBy C

1.636.605 68,90%

Nota. Elaboracién propia, 2024.

A partir de este mercado disponible se buscara conocer el porcentaje de
aceptacion de la nueva boutique conduciendo una encuesta en la que se estimaré el
porcentaje de mujeres que estarian dispuestas a comprar en la boutique y asi

determinar el mercado meta.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 65

5.1.2. Calculo de la muestra

Para conocer la percepcion del mercado disponible para la boutique se
tomara una muestra del total para realizar la encuesta. Para ello, utilizaremos la
formula mostrada a continuacién, que proponen Torres, Paz & Salazar (s.f.)

para el calculo de muestras donde la poblacién es conocida:

_ N.(Z)*. p.q
d2.(N-1+ (Z)?.p.q

n

Donde:

N = tamario de la poblacién
Z = nivel de confianza

p = probabilidad de éxito

g = probabilidad de fracaso

d = precisién (Error maximo admisible en términos de proporcién)

Para el presente estudio se considera un margen de error o precision (d)
de 5%, un nivel de confiabilidad («x) de 95% y una probabilidad de éxito (p) y de

fracaso (q) del 50%.

_ 1.636.605 x (1,96)2x 0,5x 0,5
~ 0,052 x (1.636.605—1) + (1,96)2x 0,5x0,5

n

409.151,25 x 3,8416
4.091,51 + 0,9604

n=
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| 1.571.795,442
"= 740924704

n = 384,07 =~ 385
Por lo tanto, seran 385 las encuestas que se llevaran a cabo para

conocer al mercado y el nivel de aceptaciéon de la boutique.

5.1.3. Estudio de mercado

Se condujo una encuesta con preguntas de respuestas cerradas, opcion
multiple y abiertas para conocer diversos aspectos del mercado, las que se

detallan en la Tabla 11, asi como el objetivo de cada pregunta.

Tabla 11 Enfoque de la Encuesta de Estudio de Mercado de la Boutique

Preguntas Caracteristica analizada
¢Cual es tu edad?

¢En qué zona de Lima resides? Perfil del consumidor

;Cual es tu talla de calzado?

¢Cuando compras zapatos? Momento (tiempo de compra)
;Cuantos pares de zapatos compras en un afio?
(Sin contar zapatillas ni sandalias de bafio)

De los pares que compras al afio ;Cuantos son Frecuencia
zapatos de tacon?
;/Qué buscas en un par de zapatos?
;Cudl es el mayor problema que encuentras al Preferencia
adquirir un par de zapatos?
{Cémo adquieres tus zapatos? Plaza

Si compras on-line ;A través de qué plataforma

Competencia laza
adquieres los zapatos? P yP

;Comprarias zapatos de tacén con disefios
innovadores que te ofrezcan comodidad?
;Cuanto estarias dispuesta a pagar por zapatos

Aceptaciéon de propuesta

; Precio
novedosos y comodos?
¢Hay algo mas que buscas en un par de Solicitudes adicionales. Puntos para
zapatos? Cuéntanos, ;Qué podemos ofrecerte? mejorar.

Nota. Elaboracién propia, 2024.
Para corroborar que las encuestadas pertenecian al grupo de edad que

buscamos atender, se dirigié la pregunta ;Cual es tu edad? Como se observa en la
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Figura 21, se confirmé que las encuestadas comprenden el grupo de edad que se

busca atender, teniendo la mayoria de ellas 30 afios.

Figura 21 Pregunta 1: ;Cudl es tu edad?
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Nota. El eje de las ordenas muestra las edades de las entrevistadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra la cantidad de respuestas obtenidas. Elaboracién propia, 2024.

Ademas, se realizé una distribucidon por rango de edad a las encuestadas como
se observa en la Figura 22, de donde se obtuvo que la mayoria de ellas se encuentran

en el rango de 28,4 a 31,2 anos.
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Figura 22 Pregunta 1: ;Cudl es tu edad? - Rangos de edades
80 - - 1.2
70 - L4
60 -
- 0.8
.g 50 -
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8 40 - - 0.6
o
i 30 - 0.4
20 -
I 02
22.8 256 284 31.2 34 36.8 39.6 424 45.2 48

Clase

Nota. El eje de las ordenas muestra las frecuencias de las edades de las entrevistadas, mientras

que el eje de las abscisas muestra los grupos de clase de las edades de las encuestadas.

Elaboracién propia, 2024.

También, se buscé conocer la zona de residencia de las consumidoras para

identificar los distritos donde se ubican y conocer cudl seria el lugar de una posible

tienda fisica.

De acuerdo con las respuestas, los distritos con mayor cantidad de

encuestadas son Ate, San Juan de Lurigancho y Santiago de Surco, como se puede

observar en la Figura 23.
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Figura 23 Pregunta 2: ;En qué zona de Lima resides?
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Nota. El eje de las ordenas muestra distritos de Lima, mientras que el eje de las abscisas
muestra las respuestas de las encuestadas. Elaboracién propia, 2024.

Ademads, se busca conocer las tallas de zapatos de las encuestadas para

69

60

conocer las tallas que el mercado demanda. Se observa que en el mercado femenino
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que la boutique busca atender existen 11 tallas de zapatos que se tendrian que

ofrecer.

Como se observa en la Figura 24, la talla mas utilizada entre las clientas en el
nimero 37, siendo 19% de las encuestadas las que indicaron ésta como su talla; la
segunda mas utilizada es el nimero 38, con 16% de las respuestas; en tercer lugar, la
talla numero 36 con 14% de las respuestas. En cuarto lugar, se encuentran las tallas 35
y 39 con 11% de las respuestas. En menor proporcion, entre 7%y 3%, las encuestadas

indicaron que utilizan las tallas 34, 40, 41, 42,43 y 44.

Figura 24 Pregunta 3: ;Cudl es tu talla de calzado?

74
60
52
43 42
27
23
19 18
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12
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34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44

Nota. El eje de las ordenas muestra las respuestas de las encuestadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra las tallas de calzado existentes. La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.

Para analizar el momento de compra e identificar el tiempo en que las ventas
podrian ser mas significativas se realizé la pregunta ;Cudndo compras zapatos? Como
se muestra en la Figura 25, los resultados arrojan que el 71,43% (275 de las

encuestadas) del mercado realizan compras de calzado cuando encuentran el modelo
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que les gusta, mientras que el 46,23% (178 de las encuestadas) indica que realiza la
compra cuando tienen un evento especial. Por otro lado, 34,81% de las encuestadas
(134 respuestas) adquieren calzado cuando se estropean los que tienen y solo el
13,51% (52 de las encuestadas) adquiere calzado cuando tienen un ingreso adicional
(gratificaciones o bonos por Fiestas Patrias y Navidad). Otras respuestas indican que la
compra se realiza cuando buscan comodidad, necesidad o por situaciones particulares,

pero no son nimeros representativos.

En general, las respuestas nos muestran que la compra de zapatos en el
mercado femenino que buscamos atender depende de los gustos y preferencias de las
clientas, quienes en su mayoria realizan compras cuando se sienten atraidas por un
modelo de calzado o cuando celebran alguna fecha especial. Estos resultados nos

demuestran que el momento de compra no necesariamente es estacional.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 72

Figura 25 Pregunta 4: ;Cudando compras zapatos?
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Nota. El eje de las ordenas muestra las opciones de respuesta dadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra las respuestas de las encuestadas, La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.

Para analizar la frecuencia de compra de calzado del tipo tacén, Oxford,
balerinas, etc., la encuesta contenia la siguiente pregunta: ;Cuantos pares de zapatos
compras en un ano? (Sin contar zapatillas ni sandalias de bafo). Frente a ello, como se
observa en la Figura 26, el 4% de las encuestadas no compra este tipo de zapatos, el
12% de las encuestas compra solo un par al afo; el 20% de las encuestadas adquiere
dos pares al afio, 21% compra tres pares de zapatos, 22% adquiere cuatro pares y un

21% adquiere 5 o mas pares de zapatos.

Estos datos nos indican que el 96% de las encuestadas compran zapatos al
menos una vez al afio. Ademas 84% de las encuestadas compran zapatos al menos dos

veces al afio, siendo este un dato a considerar para evaluar el indice de recompra.
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Figura 26 Pregunta 5: ;Cudntos pares de zapatos compras en un afio? (Sin contar
zapatillas ni sandalias de bafio)

4%

= Ninguno
=

2

20%
=3

m4
22%
m 50 mas

21%

Nota. Elaboracién propia, 2024.

En base a las respuestas a esta pregunta, calcularemos también el promedio
ponderado para calcular la cantidad promedio de pares de zapatos (sin considerar
zapatillas ni sandalias de bafio) que adquieren las mujeres de entre 20 y 49 afios.

Como se puede notar en los calculos desarrollados en la Tabla 12, el promedio
de compra de pares de zapatos en mujeres de nuestro mercado objetivo es de 3 pares,
siendo esta la cantidad promedio de compra que la boutique podria obtener por

clienta.

Tabla 12 Promedio de compra de pares de zapatos

Opciones Respuestas Porcentaje Opciones x Porcentaje
Ninguno 14 4% 0%
1 44 12% 12%
2 78 20% 40%
3 82 21% 63%
4 86 22% 88%
5 0 mas 81 21% 105%
Totales 385 100% 3,08
P. Ponderado

Nota. Elaboracién propia, 2024.
Siendo uno de los productos que mas busca impulsar la boutique los zapatos

de tacén, en la encuesta se busco conocer la cantidad de este tipo de calzado que las
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clientas compran en un afno. Se puede observar en la Figura 27 que el 24% de ellas
indica que no adquiere zapatos de tacon, el 30% solo compra un par de ellos, el 24%
adquiere dos pares de zapatos de tacéon, el 12% adquiere tres y el 8% y 2% compran 4y

5 o mas pares de zapatos de tacén, respectivamente.

Podemos notar que el 76% del mercado objetivo adquiere al menos un par de
zapatos de tacon durante el afio y el 46% compran zapatos de tacon al menos dos

veces al afio, siendo este un dato a considerar para evaluar el indice de recompra.

Figura 27 Pregunta 6: De los pares que compras al afio ;Cudntos son zapatos de
tacon?
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Nota. Elaboracién propia, 2024.

De manera similar al andlisis anterior, evaluaremos el promedio ponderado
para calcular la cantidad promedio de pares de zapatos de tacon que adquieren las

mujeres de entre 20 y 49 afos.

Notamos que el promedio de compra de pares de zapatos de tacon en mujeres
de nuestro mercado objetivo es de 1 par, siendo esta la cantidad promedio de compra

de pares de zapatos de tacén por clienta.
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Tabla 13 Promedio de compra de pares de zapatos de tacon

Opciones Respuestas | Porcentaje |Opciones x Porcentaje
Ninguno 92 24% 0%
1 116 30% 30%
2 91 24% 47%
3 48 12% 37%
4 30 8% 31%
5 0 mas 8 2% 10%
Totales 385 100% 1,56

Nota. Elaboracion propia, 2024.

P. Ponderado

75

La boutique busca ofrecer zapatos de disefio novedoso que ofrezca comodidad,

por ello la encuesta incluyd una pregunta orientada a conocer las preferencias de las
clientas en el calzado. Como se puede notar en la Figura 28, el 56,36% de las
encuestadas indicaron que buscan zapatos que les brinden comodidad (217
respuestas), el 49,87% indicdé que busca zapatos de bonito disefio y un 39,22% busca
zapatos de precio asequible. Por otro lado, el 16,62% indica que busca calzado de
marca (64 de las encuestadas) y en menor proporcidn, las encuestadas indican que
buscan calzado segun el tacén, por su versatilidad, por color, etc. Esto nos muestra
que la comodidad y el disefio son las caracteristicas mas importantes que las clientas

buscan en un par de zapatos, lo cual coincide con lo que la boutique busca ofrecer.
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Figura 28 Pregunta 7: ;Qué buscas en un par de zapatos?
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Nota. El eje de las ordenas muestra las opciones de respuesta dadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra las respuestas de las encuestadas, La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.

Asi mismo, en la encuesta se hizo la pregunta ;Cual es el mayor problema que
encuentras al adquirir un par de zapatos?, para confirmar las caracteristicas que
buscan las clientas en un par de zapatos. Segun lo mostrado en la Figura 29, el 39,74%
de las encuestadas (153 respuestas) indicaron que el problema con que se topan es
que los zapatos que adquieren no son cémodos, el 25,19% (97 encuestadas) indican
que la calidad de los materiales no es buena, el 23,38% (90 encuestadas) aduce que los
disefios no son de su agrado, mientras que el 21,04% tiene problemas en conseguir
zapatos porque los precios de los mismos son muy elevados. El 19,48% (75 de las
encuestadas) tiene problemas en encontrar su talla de zapatos, siendo principalmente

mujeres de tallas pequenas (34 y 35) y de tallas grandes (39 y 40), mientras que el
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16,10% (62 encuestadas) indican que el problema es no encontrar variedad de colores.

Solo el 9,35% (36 encuestadas) indica no encontrar problemas al adquirir zapatos.

Por otro lado, y en menor proporcion, algunas encuestadas indican que tienen
inconvenientes porque sus pies son mas anchos, mdas angostos o tienen plano y no

encuentran zapatos que se ajuste a sus necesidades.

Se puede notar que los principales inconvenientes para las clientas son la
incomodidad del calzado, la baja calidad en materiales y la poca afinidad con los

disefios que se presentan en el mercado.

Figura 29 Pregunta 8: ;Cudl es el mayor problema que encuentras al adquirir un par
de zapatos?
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Nota. El eje de las ordenas muestra las opciones de respuesta dadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra las respuestas de las encuestadas, La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.
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Para conocer los medios por los que el mercado obtiene zapatos se hizo la
pregunta: jcomo adquieres los zapatos? El 41% de las encuestadas indicaron que
adquieren zapatos en tiendas fisicas, el 20% los adquieren de manera On-line y el 39%

utiliza ambos medios para adquirir zapatos. (Véase la Figura 30)

Se observa que gran parte del mercado adquiere zapatos de manera presencial,
lo cual se deberia a la busqueda de las caracteristicas indicados anteriormente

indicadas por las encuestadas (comodidad, calidad de materiales y disefo).

Figura 30 Pregunta 9: ;Como adquieres tus zapatos?
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Nota. Elaboracion propia, 2024.

Siendo la boutique una tienda que iniciard operaciones solo de manera on-line,
se pregunto a las encuestadas qué plataformas utilizan para realizar sus compras on-
line, obteniendo los resultados que se muestran en la Figura 31. Aqui obtuvimos que
40,79% de las encuestadas que adquiere zapatos de manera on-line realiza sus
compras directamente de la pagina web de la marca que adquieren. El 29,82% compra
a través de Instagram, 28,07% a través de Facebook y 28,51% a través del Marketplace

de Falabella.
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Se puede observar que en su mayoria las clientas compran directamente a la
marca de su preferencia a través de su pagina web, o sus redes sociales. Por otro lado,
también adquieren zapatos a través del Marketplace de una tienda por departamento

muy conocida en el pais.

Figura 31 Pregunta 10: Si compras on-line jA través de qué plataforma adquieres los
zapatos?
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Nota. El eje de las ordenas muestra las opciones de respuesta dadas, mientras que el eje de las
abscisas muestra las respuestas de las encuestadas, La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.

Siendo los zapatos de tacon el producto principal que busca ofrecer la boutique

se incluy6 en la encuesta la pregunta: ;Comprarias zapatos de tacén con disefios
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innovadores que te ofrezcan comodidad?, para conocer el nivel de aceptacién que
tendria la boutique en el mercado. Como se muestra en la Figura 32, el 53% de las
encuestadas indicé que si estaria dispuesta a adquirir tacones como los que busca

ofrecer la boutique, 29% consideraria adquirirlos y el 18% no los compraria.

Para la boutique, esta pregunta permite conocer mejor el segmento del

mercado que estaria dispuesto a comprar los productos que ofrecera.

Figura 32 Pregunta 11.: ;Comprarias zapatos de tacén con disefios innovadores que te
ofrezcan comodidad?
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Nota. Elaboraciéon propia, 2024.

La encuesta también incluyo la pregunta: ;Cuanto estarias dispuesta a pagar
por zapatos novedosos y comodos? para conocer la disposicién a pagar del mercado y
evaluar el rango de precios que la boutique podria manejar. Segun los resultados
mostrados en la Figura 33, el 8% de las encuestadas indicé que pagaria entre 100 y
200 soles, un 26% indicé que busca pagar menos de 150 soles por un par de zapatos,
un 33% indica que pagaria entre 151 y 200 soles, mientras que un 10% pagaria entre

201 y 250 soles, ademas un 16% de las encuestadas indicé que pagaria entre 251 y
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300 soles. En menor proporcion, las encuestadas indicaron que pagarian mas de 300

soles.

Figura 33 Pregunta 12: ;Cuanto estarias dispuesta a pagar por zapatos novedosos y
comodos?
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Nota. Elaboracién propia, 2024.

Finalmente, la encuesta ofrecié una pregunta abierta para conocer
caracteristicas adicionales que buscan las clientas en el calzado: ;Hay algo mas que

buscas en un par de zapatos? Cuéntanos, ;Qué podemos ofrecerte?

De acuerdo con las respuestas en la Figura 34. el 20% de las encuestadas indico
que les gustaria que la boutique ofrezca zapatos que les brinde comodidad, el 11,43%
desea calzado versatil, un 10,65% de las encuestadas desea que la boutique ofrezca
variedad de modelos, mientras un 9,35% busca que se ofrezca variedad de colores. Un
8,33% de las encuestadas busca modelos que sean bonitos y un 7,53% zapatos con

plantillas suaves y frescas. El 7,01% busca que se ofrezcan zapatos econémicos, el
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5,97% busca calzado de disefio novedoso y un 5,45% que la boutique ofrezca calzado

de calidad.

Figura 34 Pregunta 13: ;Hay algo mds que buscas en un par de zapatos? Cuéntanos,
/Qué podemos ofrecerte?
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Que no sean ancho en los empeines § 0;26%
Que no se deforme el zapato por el uso. § 0;26%
Mitalla y 0;26%
Descripcion completa del zapato g 0;26%
Cuero  0;26%
Balerinas  0;26%
Tacén comodo g05»2%
Experiencia del cliente (Asesorias) g0»2%
Accesorios g0»2%
Que no sean tan estrechos gP-48%
Moda m-48%
Tacones notan altos pui-04%
Elegancia mimp6&°
Pocas cantidades disponibles il 10
Durabilidad mta8° 10
Tacos altosy bajos. mimtasds 13
Plataformas sttt 15
Garantia pinetGes 15
Tallacomplete mfskilemm 15
Calidad  miefiite—" 21
Modelo Unicoy novedoso msttte—" 23
Econémico  puisiidie—— 27
Plantilla suave y fresca pisttte— 29
Bonitos  miiaiiiie— 34
Variedad de colores pistRlGaE— 36
Variedad de modelos  pbsi e —— /1
Versatilidad b 44
Comodidad i ————————————— 77

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Nota. El eje de las ordenas muestra las opciones de respuesta dadas, mientras que el eje de las

abscisas muestra las respuestas de las encuestadas, La grafica muestra las respuestas en
cantidades y porcentajes respecto al total. Elaboracién propia, 2024.
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5.71.4. Mercado meta

De acuerdo con Kotler & Keller (2012), el mercado meta se compone por la

cantidad de consumidores que una empresa busca atender.

Para conocer el tamafio del mercado la boutique atenderia, se utilizara
informaciéon obtenida de las encuestas conducidas, de este modo se conocera el

mercado meta:

Debido a que las operaciones iniciaran con una tienda on-line, se considera
que solo el 59% (segun la informacion analizada anteriormente, 20% del mercado
realiza compras on-line y 39% realiza compras on-line y en tiendas fisicas) del

mercado compraria zapatos en la boutique.

Asi mismo, solo 53% del mercado estaria dispuesto a adquirir zapatos de tacon
con disefios novedosos que ofrezcan comodidad. Aun cuando la boutique ofrecera
diversos modelos de calzado, los zapatos de tacén son el principal producto por
ofrecer y con esta pegunta limitada a un solo tipo de producto nos colocamos en un
escenario conservador respecto a la cantidad de posibles clientes que tendra la

boutique.

En consecuencia, en base al mercado disponible y los niveles de aceptacion
obtenidos a partir de la encuesta, el mercado que la boutique podria atender seria de
511.766 mujeres, como se muestra en la Tabla 14; sin embargo, dadas las condiciones

politicas actuales del pais, la gran cantidad de competidores la vasta oferta de calzado,
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la boutique decide mantener un perfil conservador y atender solo el 1% del mercado

disponible, siendo entonces 5.118 mujeres el mercado meta.

Tabla 14 Estimacion del Mercado Meta

boutique decide atender

Mercado Meta N.° Habitantes Porcentaje

Mercado disponible 1.636.605 100%
Mercado dispuesto a realizar compras On-line 965.597 59,00%
Mercado dispuesto a realizar compras On-line y a

P , pras Bn-ine y 511.766 53,00%
comprar zapatos de tacon novedosos y comodos
Mercado dispuesto a realizar compras On-line y a
comprar zapatos de tacon novedosos y cOmodos que la 5.118 1%

Nota. Elaboracién propia, 2024.
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De acuerdo con Weinberger (2009) el plan estratégico comprende un

planteamiento a largo plazo para la empresa en base al andlisis del entorno y del

ambiente interno de la organizacion. Comprende el desarrollo de la visién, mision,

objetivos estratégicos, estrategia genérica, filosofia y valores institucionales.

6.1. Modelo de negocio (CANVAS)

De acuerdo con lo anteriormente expuesto, se presenta un CANVAS para tener

una visién general del modelo de negocio para la boutique.

Tabla 15 CANVAS de /la Boutique

) . Propuesta de L . Segmento de
Socios clave | Actividades clave P Relacién con los clientes 9 .
valor clientes
* Descripcion completa
* Compra y venta del calzado. (material,
de calzado Calzado medidas, altura del
* Atencion al cémodo de tacon, etc.)
* Fabricantes | cliente disefios * Exposicion de los Mujeres de
de calzado * Distribucién. innovadores zapatos a través de fotos | €ntre 20y 49
, que brinden id afios del NSC
* CITEccal dad y videos. By C
seguridad, .
Recursos clave 9 . Canales y
confianzay
* Capacidad de ;
P T estilo. * Redes sociales
negociacion
* Marketplace
* Plan de negocio P
Estructura de costes Flujo de ingresos
* Salario . .
. . . . Precio promedio del par de zapatos:
Costos fijos (alquiler, luz, agua, internet) . ) L
. . L, Pagos por transferencias y tarjetas de crédito y
* Costos variables (fabricacion de calzado, débit
. ébito.
publicidad, etc.)

Nota. Elaboracién propia, 2024.

6.2. Vision
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Ser la marca referente de calzado comodo, versatil e innovador en el mercado
peruano, siendo la primera marca en que nuestras clientas piensen al adquirir un

nuevo par de zapatos y/o accesorios.

6.3. Misidon

Disefiar y comercializar calzado que bride confort, seguridad y actitud en cada
paso, haciendo sentir a nuestras clientes comodas y empoderadas, construyendo una
relacidon de confianza con ellas y proyectando el compromiso de la marca con el
bienestar y la calidad. Contamos con un alto nivel de creatividad e innovacion para el
disefio del calzado, el cual se fabrica en Perl y busca atender al mercado femenino

nacional y expandirse al mercado internacional.

6.4. Valores

Honestidad
Responsabilidad
Compromiso
Orientacion al cliente
Productividad
Seriedad
Esfuerzo
Respeto
Integridad
Empatia
Creatividad
Generosidad

Eficiencia

6.5. Objetivos estratégicos



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 87

Posicionar a la empresa dentro de las 5 primeras boutiques de zapatos
preferidas por el mercado peruano en los préximos 5 anos.

Obtener un indice de compra de 2 pares de zapatos al afio por cada
clienta a partir del tercer ano.

Obtener como minimo un 10% de rentabilidad anual durante los
proximos 5 afios.

Expandir el mercado, atendiendo a nivel nacional a partir del segundo

Incursionar en el mercado internacional a partir del quinto afo.
Inaugurar una tienda fisica a partir del segundo afo.
Incorporar el uso de materiales reciclados en la produccién de calzado a

partir del sexto afio.

6.6. Estrategias de negocio

De acuerdo con lo expuesto en el capitulo IV: Analisis del mercado potencial, el
segmento que buscamos atender busca en su mayoria calzado coémodo, fabricado con

materiales de calidad y de disefios exclusivos pagando como maximo S/ 200.00.

Por otro lado, segun Porter (2015), existen tres tipos de estrategias genéricas
(véase la Figura 35) que pueden utilizar las empresas para ser competitivas, en el caso
de la boutique se utilizara la estratégica de Enfoque, pues se busca brindar un servicio
de excelencia en un mercado geografico muy especifico atendiendo la necesidad del

mercado de ofrecer calzado cdmodo, innovador y a un precio justo, buscando atender
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las necesidades de las clientas que no encuentran opciones adecuadas en las grandes

tiendas y marcas posicionadas en el mercado.

Asi mismo, como se expuso en el analisis VRIO, una ventaja competitiva de la
boutique es que ofrecerd zapatos de disefio novedoso y de gran comodidad, lo cual se
relaciona con la “singularidad percibida por el consumidor’” que menciona Porter
(2015), esto, aunado a que un objetivo de la boutique es atender solamente el
mercado de mujeres en Lima Metropolitana entre 20 - 49 anos del sector By C, indica

que en efecto lo adecuado es la estrategia de diferenciacion enfocada a un segmento.

Figura 35 Estratégicas Genéricas de Porter

Ventaja Estratégica

Singularidad percibida por el Posicion de costos bajos

consumidor
.©
3
o E DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
® o
K] Ee]
g O
Lol
fri]
S o
5 3
s g
3 ENFOQUE O CONCENTRACION
5
o
°
wv

Nota. Adaptado de Estrategia competitiva: técnicas para el andlisis de los sectores industriales y
de la competencia (p. 126), por M. E. Porter, 2008, Grupo Editorial Patria.
https://elibro.net/es/ereader/upv/114079?page=114

De acuerdo con David (2008), para definir correctamente las estrategias a
sequir, es posible aplicar el esquema analitico de la formulacion de estrategias, como
se muestra en la Figura 36. Habiéndose desarrollado las Matrices de evaluacion de

factores externos (EFE), internos (EFI) y de perfil competitivo (MPC) en los capitulos 2 y
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3 del presente estudio, se procede a desarrollar la Etapa Il del esquema, donde

disefiaremos las matrices que mejor se adaptan a esta fase inicial de la boutique y que

nos permitan generar estrategias viables para su posterior evaluaciéon y seleccién.

Figura 36 Esquema Analitico de la Formulacion de Estrategias

ETAPA 1: ETAPA DE ENTRADA (APORTACIONES)

Matriz de evaluacion Matriz de perfil Matriz de evaluacion
de factores competitivo de factores internos
externos (EFE) (MPC) (EFI)

ETAPA 2: ETAPA DE CONCILIACION

Matriz de fortalezas- Matriz de posicion Matriz del Boston Matriz interna- Matriz
debilidades-oportunidades- estratégica y evaluacion Consulting externa de la gran
amenazas (FODA) de acciones (SPACE) Group (BCG) (IE) estrategia

ETAPA 3: ETAPA DE DECISION
Matriz de planeaci6n estratégica cuantitativa (MPEC)
Nota. Adaptado de Conceptos de Administracién Estratégica (p. 218), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica

6.6.1. Matriz DAFO

Para la elaboracién de esta matriz se utiliza en analisis DAFO desarrollado en el

capitulo 3, con el cual se podran desarrollar estrategias ofensivas (estrategias FO),

estrategias defensivas (estrategias FA), estrategias de reorientacién (estrategias DO) y

estrategias de supervivencia (estrategias DA). (Véase la Tabla 16)
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Tabla 16 Matriz DAFO para la Boutique

Oportunidades

Amenazas

. La economia estable del Perd.

. El vasto mercado femenino.

. Interés por emprendimientos del consumidor peruano.

. Incremento de las compras on-line.

. Fabricantes de calzado con conciencia ecolédgica.

. Regimenes tributarios flexibles.

. Centro especializado en la industria del calzado peruano
CITEccal.

8. Bajos costos de produccién con terceros.

N O v AW~

1. Gran cantidad de calzado chino.

2. Grandes cadenas de zapaterias posicionadas
en el mercado.

3. Informalidad y produccién y venta de
imitaciones.

4. Poca tecnologia en la fabricacién de calzado
en el pais.

5. Existencia de zapaterias peruanas con disefios
novedosos.

6. Depender de fabricantes para la produccion de
zapatos.

Fortalezas

Capacidades de gestién de
empresas.

2. Disefio del plan de negocio.
3. Capital propio.

4. Modelos de zapatos
novedosos.

5. Flexibilidad de la empresa a
adaptarse al mercado.

6. Calzado que ofrece
comodidad y confort.

7. Capacidad de innovacion.

8. Capacidad de entendimiento
del mercado.

9. Contar con equipos (laptop,
celular) de gama media para el
desarrollo de la empresa.

FO 1: Promocionar que la empresa es un nuevo emprendimiento
peruano que cuenta con zapatos originales y confortables. (F1; F4;
F6; O2; 03)

FO 2: Implementar medios de pago on-line. (F1; O4)

FO 3: Establecer alianzas estratégicas con fabricantes de calzado
con conciencia ecoldgica, siendo asesorados por CITEccal para
mantener una produccién de calidad. (F1; F5; O5; O7)

FO 4: Definir el tamafio de mercado potencial a atender y la
proyeccion de ventas. (F2; 02; O3)

FO 5: Establecer una alianza estratégica con CITEccal para contactar
con fabricantes de calzado que ofrezcan productos estandarizados.
(F1; F3; O7; 0O8)

FO 6: Invertir el capital propio por el bajo riesgo de fluctuacién en el
valor de la moneda, bajos costos de produccién con terceros e
impuestos reducidos. (F3; O1; 06; O8)

FO 7: Desarrollar disefios de calzado novedosos y confortables,
ofreciendo el producto correcto al mercado. (F4; F6; F7; F8; 02)

FA 1: Promocionar los zapatos resaltando que
son diferentes, novedosos y comodos para lograr
un posicionamiento en el mercado y diferenciarlo
de las otras marcas. (F4; F6; A1; A2; A3; A5)

FA 2: Desarrollar calzado que cubra las
necesidades de las clientes. (F7; F8; A1; A2; A5)




PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU

91

FO 8: Crear redes sociales y paginas web donde publicar contenido
constantemente. (F8; F9; 0O2; O3; 0O4)

Oportunidades

Amenazas

Debilidades

1. No se tiene experiencia en el
mercado.

2. No se cuenta con
conocimientos sélidos en
publicidad y marketing.

3. No se cuenta con tienda
fisica.

4. No se tiene reputacion en el
mercado.

5. No se tiene base de clientes.
6. No contar con fabrica propia.
7. Falta capacidad financiera.

DO 1: Establecer una alianza estratégica con CITEccal para contactar
con fabricantes de calzado que ofrezcan productos estandarizados.
(D1; D6; O7; 08)

DO 2: Estudiar cursos de gestion de redes sociales para optimizar
su uso y conocer mejor a las clientes. (D2; D5; 02; 04)

DO 3: Brindar informacién completa en la web (medidas, color
exacto, materiales, etc.) (D3; 0O3; O4)

DO 4: Promocionar que la empresa es un nuevo emprendimiento
peruano resaltando sus factores diferenciales. (D4; 02; 03)

DO 5: Tercerizar la fabricacidon de zapatos tomando ventaja de los
bajos costos de produccién. (D6; D7; O8)

DA 1: Iniciar con un modelo de negocio de
compra/venta a fabricantes de calzado firmando
contratos de proteccidon de derecho de autor.
(D1; D7; A6)

DA 2: Impulsar lo novedoso e innovador que
ofrece la marca. (D1; D2; D4; A1; A2)

DA 3: Realizar pedidos de produccion de
modelos de zapatos a distintos fabricantes para
conocer su capacidad de produccién y la calidad
del calzado que ofrecen para establecer alianzas
estratégicas con 1 o 2 de ellos y mantener
exclusividad. (D1; D6; A4; A7)

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidon Estratégica (p. 221), por F. R. David, 2008, Pearson Educacién.
https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-administracion-estrategica

6.6.2. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de acciones (PEYEA)

fortalezas financiera y de la industria, la ventaja competitiva y la estabilidad ambiental del negocio (Véase la Tabla 17). La matriz se compone

Esta matriz permitird conocer qué tipo de estrategia es la mas adecuada a seguir por la boutique mediante la evaluacién de las

de cuatro cuadrantes, los cuales indican qué tipo de estrategia es recomendable: agresiva, competitiva, defensiva o conservadora.
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Tabla 17 Matriz PEYEA de la Boutique

Posicion Estratégica Interna
FORTALEZA FINANCIERA (FF)

Puntuaciones

Endeudamiento 3
Capital de trabajo. 6
Flujo de efectivo. 4
13
Puntuacién Promedio 4,33
VENTAJA COMPETITIVA (VC) Puntuaciones
Calidad del producto. -1
Control sobre proveedores. -3
Capacidad de innovacion. -1
Capacidades de gestion de empresas. -2
Capacidad de adaptacion. -2
Capacidad de entendimiento del mercado. -2
Experiencia en el mercado. -5
-16
Puntuacién Promedio -2,29
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Posicion Estratégica Externa
ESTABILIDAD AMBIENTAL (EA)
Cambios tecnoldgicos.
Tasa de inflacion.
Variedad de la demanda.
Gama de precios.
Barreras de entrada.

Puntuacién Promedio

FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI)
Potencial de crecimiento.
Conocimientos tecnolégicos.
Nivel de productividad.

Potencial de utilidades.

Puntuacion Promedio

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracion Estratégica (p. 225), por F. R. David, 2008, Pearson Educacion.
https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-administracion-estrategica

Puntuaciones

Puntuaciones
6

4
3
3
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Del resultado obtenido, se identifica el cuadrante al que pertenecera la

estrategia a aplicar. (Figura 37)

Figura 37 Matriz PEYEA de la Boutique

MATRIZ PEYEA
3
CONSERVADOR 2 AGRESIVO
]
0
-3 2 -1 0 1 2 3
-1
DEFENSIIVO , COMPETITIVO
-3

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracién Estratégica (p. 225), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica

A partir del analisis de la Matriz PEYEA podemos notar que para la boutique es
recomendable optar por estrategias agresivas, aprovechando la solides financiera con

la que cuenta y las oportunidades de desarrollo en la industria del calzado.
Las estrategias agresivas que la boutique podria aplicar son:

e Desarrollar campafias publicitarias y promociones.

e Generar una integracién hacia atras, incorporando el proceso de fabricacién

a la boutique.

e Crear zapatos con certificacién de confort.

6.6.3. Matriz Interna-Externa (1E)
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De acuerdo con David (2008), esta matriz consta de nueve cuadrantes que
componen tres regiones que tienen gran implicacién en las estrategias a aplicar. La
zona |, Il y IV indican que las estrategias a aplicar deben estar orientadas al
crecimiento y edificacién, por lo que las estrategias intensivas o integradoras son las
mas recomendables a aplicar; en las zonas Ill, V y VIl las estrategias apuntan a la
mantencién y conservacion, por lo que las estrategias de penetracion y desarrollo de
nuevos productos son las mas indicadas; por ultimo, en las zonas VI, VIl y IX indican

que las estrategias a seguir seran de cosechar o desechar.

En esta matriz se utilizan los ponderados de las Matrices de evaluacién de
factores externo e interno (EFE y EFl). Habiéndose evaluado las matrices EFE y EFl en
los capitulos 2 y 3, ubicamos los puntajes obtenidos en la matriz. Como se puede
observar en la Figura 38, el puntaje de 2,63 obtenido anteriormente en la Matriz EFl es
considerado como una puntuacién promedio y el 2,58 en la matriz EFE se considera

como puntuacion media.

La Matriz IE ubica la estrategia para la boutique en la casilla V, la cual indica
que se deben desarrollar estrategias de penetracion de mercado y desarrollo de

nuevos productos.
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Figura 38 Matriz IE de la Boutique

PUNTUACIONES PONDERADAS EFI
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Nota. Adaptado de Conceptos de Administracién Estratégica (p. 225), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica

Las estrategias de penetracion de mercado y desarrollo de nuevos productos

que la boutique podria aplicar son:

e Ofrecer menores precios para atraer mas clientas.

e Ofrecer accesorios adicionales como carteras, cinturones, billeteras y

sombreros.

e Atender Unicamente al mercado femenino de entre 20 y 49 anos

orientando la promocién en la comodidad y el disefio.

e Desarrollar calzado para mercado infantil y masculino.

e Desarrollar promociones de descuentos y regalos periédicamente.
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Habiéndose desarrollado las matrices de la etapa de conciliacion donde se
obtuvieron alternativas de estrategias a aplicar; se evaluaran las mismas en la Etapa 3

de decision.

6.6.4. Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa (MPEC)

Esta matriz permite evaluar las estrategias propuestas de manera cuantitativa,
estableciendo asi una lista de prioridades, calificando cuales estrategias son las

mejores.

De las estrategias propuestas en cada una de las matrices desarrolladas en los
puntos anteriores, se seleccionaron las mas relevantes y realistas, estas seran las que

se evaluaran en la Matriz MPEC:

Estrategias ofensivas desarrolladas en la matriz DAFO:

1. Promocionar que la empresa es un nuevo emprendimiento peruano que

cuenta con zapatos originales y confortables.

2. Desarrollar disefios de calzado novedosos y confortables, ofreciendo el

producto correcto al mercado.

3. Crear redes sociales y paginas web donde publicar contenido constantemente.

Las estrategias agresivas de la Matriz PEYEA:

1. Desarrollar campafas publicitarias y promociones.

Estrategias de penetracién de mercado y desarrollo de nuevos productos de la

Matriz IE:
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1. Ofrecer menores precios para atraer mas clientas.

2. Ofrecer accesorios adicionales como carteras, cinturones, billeteras y
sombreros.

3. Desarrollar promociones de descuentos y regalos periédicamente.

Las estrategias seleccionadas se clasificaron para que su evaluaciéon sea mas

efectiva. Se han agrupado en tres grupos, el primero involucra las estrategias

relacionadas a la participacion en el mercado y como se penetraria en él (Tabla 18). La

segunda clasificacion incluye las estrategias relacionadas a la oferta que la boutique

ofrecera al mercado (Tabla 19). En tanto, la tercera clasificacion se compone por las

estrategias de promocién que buscan encontrar la mejor manera de publicitar a la

boutique (Tabla 20).

Por ello, se muestran a continuacion tres Matrices MPEC:

Tabla 18 Matriz MPEC - Estrategias de Mercado

Alternativas Estratégicas - Mercado

Promocionar que la ‘ ‘
empresa es un nuevo
emprendimiento peruano

Desarrollar promociones

Ofrecer menores precios
de descuentos y regalos

para atraer mas clientas.

que cuenta con zapatos periédicamente.
originales y confortables.
Factores Clave [Pond.| PA PTA PA PTA PA PTA
Oportunidades
1. La economia estable del Perd. | 0.13 - - - - - -
2. El vasto mercado femenino. 0.13 1 0.13 3 0.39 4 0.52
3. Interés por emprendimientos 0.08
del consumidor peruano. 4 0.32 2 0.16 3 0.24
4. Incremento de las compras
on-line. 0.08 - - - - - -
5. Fabricantes de calzado con 0.05
conciencia ecoldgica. - - - - - -
6. Regimenes tributarios
flexibg:es. 0.03 - - - - - -
7. Centro especializado en la
industria del calzado peruano 0.05
CITEccal. - - - - - -
8. Bajos costos de produccién 0.08
con terceros. 1 0.08 3 0.24 4 0.32
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Promocionar que la
empresa es un nuevo
emprendimiento peruano
que cuenta con zapatos
originales y confortables.

Ofrecer menores precios
para atraer mas clientas.
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Desarrollar promociones
de descuentos y regalos
periédicamente.

Factores Clave Pond. PA PTA PA PTA PA PTA

Amenazas

1. Gran cantidad de calzado 0.09

chino. 2 0.18 4 0.36 3 0.27

2. Grandes cadenas de

zapaterias posicionadas en el 0.05

mercado. 1 0.05 4 0.2 3 0.15

3. Informalidad y produccién y

venta de imitaciones. 0.07 - - - - - -

4. Poca tecnologia en la

fabricacion de calzado en el 0.03

pais. - - - - - -

5. Existencia de zapaterias

peruanas con disefios 0.1

novedosos. 1 0.1 4 0.4 3 0.3

6. Depender de fabricantes para 0.03

la produccion de zapatos. - - - - - -

Fortalezas

1. Capacidades de gestion de 0.04

empresas. 2 0.08 1 0.04 4 0.16

2. Disefio del plan de negocio. 0.04 - - - - - -

3. Capital propio. 0.02 4 0.08 1 0.02 3 0.06

4. Modelos de zapatos

novedosos. ’ 0.06 - - - - - -

5. Flexibilidad de la empresa a 011

adaptarse al mercado. - - - - - -

6. Calzado que ofrece 011

comodidad y confort. - - - - - -

7. Capacidad de innovacion. 0.06 4 0.24 1 0.06 2 0.12

8. Capacidad de entendimiento 0.08

del mercado. 4 0.32 2 0.16 3 0.24

9. Contar con equipos (laptop,

celular) de gama media para el 0.04

desarrollo de la empresa. - - - - - -

Debilidades

1. No se tiene experiencia en el 01

mercado. ’ 4 0.4 1 0.1 3 0.3

2. No se cuenta con

conocimientos sélidos en 0.04

publicidad y marketing. 2 0.08 3 0.12 4 0.16

3. No se cuenta con tienda

fisica. 0.08 - - - - - -

4. No se tiene reputacion en el 0.08

mercado. 3 0.24 1 0.08 4 0.32

5. No se tiene base de clientes. 0.06 - - - - - -

6. No contar con fabrica propia. | 0.04 - - - - - -

7. Falta capacidad financiera. 0.04 4 0.16 1 0.04 2 0.08
Total Puntuacién Grado Atractivo 2.46 2.37 3.24

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracién Estratégica (p. 239), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-

administracion-estrategica
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Tabla 19

Matriz MPEC - Estrategias de Oferta

Alternativas Estratégicas - Oferta

Desarrollar disefios de calzado
novedosos y confortables,
ofreciendo el producto
correcto al mercado.

‘ Ofrecer accesorios adicionales
como carteras, cinturones,
billeteras y sombreros.

Factores Clave | Pond. ‘ PA PTA | PA PTA
Oportunidades
1. La economia estable del Perd. 0.13 - - - -
2. El vasto mercado femenino. 0.13 3 0.39 4 0.52
3. Interés por emprendimientos del consumidor 0.08
peruano. 3 0.24 2 0.16
4. Incremento de las compras on-line. 0.08 - - - -
5. Fabricantes de calzado con conciencia 0.05
ecologica. - - - -
6. Regimenes tributarios flexibles. 0.03 - - - -
7. Centro especializado en la industria del 0.05
calzado peruano CITEccal. - - - -
8. Bajos costos de produccidén con terceros. 0.08 4 0.32 1 0.08
Amenazas
1. Gran cantidad de calzado chino. 0.09 3 0.27 2 0.18
2. Grandes cadenas de zapaterias posicionadas 0.05
en el mercado. 4 0.2 3 0.15
3. Informalidad y produccién y venta de 0.07
imitaciones. - - - -
4. Poca tecnologia en la fabricacion de calzado 0.03
en el pais. - - - -
5. Existencia de zapaterias peruanas con 01
disefios novedosos. 3 0.3 2 0.2
6. Depender de fabricantes para la produccién 0.03
de zapatos. - - - -
Fortalezas
1. Capacidades de gestion de empresas. 0.04 3 0.12 4 0.16
2. Disefio del plan de negocio. 0.04 - - - -
3. Capital propio. 0.02 4 0.08 2 0.04
4. Modelos de zapatos novedosos. 0.06 - - - -
5. Flexibilidad de la empresa a adaptarse al 011
mercado. - - - -
6. Calzado que ofrece comodidad y confort. 0.11 - - - -
7. Capacidad de innovacion. 0.06 3 0.18 4 0.24
8. Capacidad de entendimiento del mercado. 0.08 3 0.24 4 0.32
9. Contar con equipos (laptop, celular) de gama 0.04
media para el desarrollo de la empresa. - - - -
Debilidades
1. No se tiene experiencia en el mercado. 0.1 4 0.4 1 0.1
2. No se cuenta con conocimientos sélidos en 0.04
publicidad y marketing. 4 0.16 3 0.12
3. No se cuenta con tienda fisica. 0.08 - - - -
4. No se tiene reputacion en el mercado. 0.08 4 0.32 2 0.16
5. No se tiene base de clientes. 0.06 - - - -
6. No contar con fabrica propia. 0.04 - - - -
7. Falta capacidad financiera. 0.04 4 0.16 2 0.08

Total Puntuacién Grado Atractivo 3.38 2.51

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidn Estratégica (p. 239), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica
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Tabla 20 Matriz MPEC - Estrategias de Promocion

Alternativas Estratégicas - Promocion

’ Crear redes sociales y ‘
paginas web donde
publicar contenido

Desarrollar campafas
publicitarias y
promociones.

constantemente.

Factores Clave [Pond.| PA PTA | PA PTA
Oportunidades
1. La economia estable del Perd. 0.13 - - - -
2. El vasto mercado femenino. 0.13 4 0.52 3 0.39
3. Interés por emprendimientos del consumidor 0.08
peruano. 4 0.32 3 0.24
4. Incremento de las compras on-line. 0.08 - - - -
5. Fabricantes de calzado con conciencia 0.05
ecologica. - - - -
6. Regimenes tributarios flexibles. 0.03 - - - -
7. Centro especializado en la industria del 0.05
calzado peruano CITEccal. - - - -
8. Bajos costos de produccidon con terceros. 0.08 2 0.16 3 0.24
Amenazas
1. Gran cantidad de calzado chino. 0.09 4 0.36 3 0.27
2. Grandes cadenas de zapaterias posicionadas 0.05
en el mercado. 3 0.15 4 0.2
3. Informalidad y produccién y venta de 0.07
imitaciones. - - - -
4. Poca tecnologia en la fabricacion de calzado 0.03
en el pais. - - - -
5. Existencia de zapaterias peruanas con 01
disefios novedosos. 2 0.2 3 0.3
6. Depender de fabricantes para la produccién 0.03
de zapatos. - - - -
Fortalezas
1. Capacidades de gestion de empresas. 0.04 3 0.12 4 0.16
2. Disefio del plan de negocio. 0.04 - - - -
3. Capital propio. 0.02 4 0.08 2 0.04
4. Modelos de zapatos novedosos. 0.06 - - - -
5. Flexibilidad de la empresa a adaptarse al 011
mercado. - - - -
6. Calzado que ofrece comodidad y confort. 0.11 - - - -
7. Capacidad de innovacion. 0.06 4 0.24 1 0.06
8. Capacidad de entendimiento del mercado. 0.08 4 0.32 2 0.16
9. Contar con equipos (laptop, celular) de gama 0.04
media para el desarrollo de la empresa. - - - -
Debilidades
1. No se tiene experiencia en el mercado. 0.1 4 0.4 3 0.3
2. No se cuenta con conocimientos sélidos en 0.04
publicidad y marketing. 3 0.12 1 0.04
3. No se cuenta con tienda fisica. 0.08 - - - -
4. No se tiene reputacion en el mercado. 0.08 3 0.24 4 0.32
5. No se tiene base de clientes. 0.06 - - - -
6. No contar con fabrica propia. 0.04 - - - -
7. Falta capacidad financiera. 0.04 4 0.16 1 0.04

Total Puntuacién Grado Atractivo 3.39 2.76

Nota. Adaptado de Conceptos de Administracidn Estratégica (p. 239), por F. R. David, 2008,
Pearson Educacién. https://www.yumpu.com/es/document/read/59436500/conceptos-de-
administracion-estrategica
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De la aplicacién de las matrices, las estrategias de negocio que la boutique

aplicara son:

e Desarrollar promociones de descuentos y regalos periédicamente.

e Desarrollar disefios de calzado novedosos y confortables, ofreciendo el
producto correcto al mercado.

e Crear redes sociales y paginas web donde publicar contenido

constantemente.
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VIL. Plan de Marketing

102

De acuerdo con Weinberger (2009), el plan de marketing deberd iniciar con la

descripcién del mercado que la empresa busca atender, asi como el posicionamiento

que se pretende alcanzar. Asi mismo, en la Figura 39 se muestra el proceso para el

desarrollo del plan de marketing.

Figura 39 Proceso para el Desarrollo del Plan de Marketing

Investigacion o
sondeo de mercado

Andlisis del entorno

JAnalisis de la industria

Clientes

Competencia actual y
potencial

Proveedores

Productos sustitutos

I_I

Seleccién del
segmento de mercado|

Seleccion del concepto
de producto o servicio|

Estrategia de
marketing (Marketing
Mix)

Producto

Precio

Promocion

Plaza / Distribucién

Atributos; Marca; Empaque;
Etiqueta, Garantia; Servicio
post-venta

Costo de produccion;
Utilidad esperada; Precios
de la competencia; Valor

otorgado por el cliente

Publicidad; Promocién
de ventas; Marketing
directo; Venta
personal; Relaciones
publicas

Canales directos;
Intermediarios;
Ubicacion; Transporte

Nota. Adaptado de Plan de Negocios: Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio. (p.

70), por K. E. Weinberger, 2009, USAID Peru.
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Para el plan de marketing, es también importante conocer la definicién que
Kotler y Keller (2012) quienes definen el plan de marketing actda a nivel estratégicoy
tactico como un instrumento para dirigir y coordinar el esfuerzo de marketing. Para los
autores, el plan estratégico de marketing analiza las oportunidades del mercado para
establecer los mercados meta y la propuesta de valor de la organizacién, por otro lado,
el plan tactico de marketing se refiere al marketing Mix, el cual define las estrategias
de producto, promocién, comercializacion, fijacion de precios, canales de ventas y

servicio.

Dadas las definiciones, se desarrolla el plan de marketing estratégico y tactico,

mencionando puntos del plan de marketing estratégico.

7.1. Segmento de Mercado

Segun lo expuesto en el Capitulo I: Planteamiento del Estudio, la boutique de
zapatos busca ofrecer zapatos de tacén cémodos y de disefio novedoso al mercado
femenino peruano, enfocdndose en a mujeres entre 20 y 49 afios pertenecientes a los
niveles socioecondémicos B y C que residan en Lima Metropolitana, por ello se condujo
un estudio del mercado para comprobar la existencia de la oportunidad de mercado en
este segmento. De acuerdo con el analisis desarrollado en el Capitulo IV: Mercado
potencial, se comprueba que existe un porcentaje del mercado que aceptaria la
propuesta de valor de la boutique, zapatos de tacén con disefio novedoso y que
ofrezcan comodidad. Asi mismo, segun el nivel de aceptacién del producto y la
postura conservadora de la empresa el tamafio del mercado meta es de 5.118 mujeres,

buscando incrementar su mercado progresivamente.
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7.2. Seleccion del concepto del Producto

La boutique ofrecera zapatos para mujeres, en su mayoria de tacén, que
brinden comodidad y disefio novedoso. Estos seran fabricados en cuero y hechos a
mano, ofreciendo asi calzado de calidad. Ademas, se ofreceran los productos a precios

competitivos en el mercado.

De acuerdo con el analisis desarrollado en el Capitulo IV: Mercado potencial, un
alto porcentaje del mercado encuentra la comodidad y la calidad como factores clave
para la eleccion de un calzado, seguidos por el disefio y el precio. Por lo tanto, son
estos cuatro factores los que la boutique busca ofrecer en su calzado, ofreciendo de
esta manera productos de valor para el mercado, lo cual representa la ventaja

competitiva.

7.3. Objetivos de marketing

Estardn en concordancia con los objetivos estratégicos de la boutique:

= Alcanzar 10.000 seguidores en redes sociales ano a afio.

= Lograr que la marca sea reconocida como la que ofrece mayores cualidades en
la industria del calzado en 5 afios.

= Lograr que la marca genere identificaciéon y sentido de empoderamiento con
las clientas.

= Lograr un nivel de ventas de dos pares de zapatos diarios en un lapso de 6

meses.
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7.4. Marketing Mix

De acuerdo con Kotler y Keller (2012), el marketing mix se compone de tacticas
y programas que permiten la aplicacion de las estrategias para producto, precio,
promocién o comunicacion y plaza o distribucién. Ademas, con los avances en el
marketing se identificé que el marketing mix también se compone de personas,
procesos, programas y performance, los cuales son factores aplicables a todas las
disciplinas dentro de la empresa, permitiendo que las estrategias estén alineadas con

toda la empresa. Se detallan los factores del marketing mix a continuacién:

7.4.1. Producto

Se refiere al elemento tangible o intangible que una empresa ofrece al mercado
en busca de satisfacer alguna necesidad o deseo. Es el elemento fundamental para el
logro del liderazgo en el mercado, pues de su calidad y valor al cliente dependera su

éxito.

7.4.1.1. Niveles de Producto.

Los autores definen cinco niveles de producto para clasificar el nivel de
valor que se le ofrece al cliente, siendo el beneficio basico el primer nivel el
cual se refiere al servicio o beneficio que compra el cliente. El segundo es el del
producto genérico, donde la oferta se convierte en algo mas palpable. El tercer
nivel es el llamado producto esperado, que integra lo anterior mas
caracteristicas adicionales que espera encontrar el comprador. El cuarto nivel es
el del producto ampliado, que ademas de los niveles anteriores incluye factores

que exceden las expectativas del cliente. Por tltimo, el quinto nivel es el
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producto potencial que representa el producto o servicio que busca nuevas
formas de satisfacer las necesidades y/o deseos de los clientes, buscando

distinguirse del mercado.

7.4.1.2. Clasificacién de producto.

Los productos se pueden clasifican segun su durabilidad y tangibilidad,
y nivel de consumo. Segun su durabilidad y tangibilidad, los productos se
dividen en bienes duraderos para prolongado tiempo de uso, bienes
perecederos con un ciclo de vida muy corto y servicios, donde el producto es
un intangible. Segln su nivel de consumo pueden ser bienes de conveniencia o
bienes de uso comun que son de compra frecuente, bienes de compra
comparada que son los productos que los clientes comparan idoneidad, precio,
calidad, etc., bienes de especialidad referidos a los productos o marcas Unicas y
bienes no buscado que van dirigidos a mercados muy particulares y que

necesitan de esfuerzos adicionales para ser vendidos.

7.4.1.3. Factores importantes de un producto.

De acuerdo con Kotler y Keller (2012), un factor importante en la oferta
es la personalizacién de un producto, satisfaciendo la necesidad particular de
sus clientes, y ésta se convierte en una ventaja competitiva cuando una

empresa desarrolla una personalizacién masiva.

Otro factor por considerar es el disefio, que se refiere al conjunto de
caracteristicas que definen el aspecto, funcionamiento y percepcién de un

producto desde el punto de vista del consumidor. Existe una gran importancia
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en el disefio pues puede transmitir mensajes y beneficios funcionales y
estéticos al consumidor, ya sean enfocados al lado racional como al emocional,
por lo cual serd de importancia estudiar el perfil del consumidor y la etnografia

del grupo o grupos que busca atender la empresa.

El envase se ha convertido en una herramienta importante en la
estrategia del producto porque representa el primer punto de encuentro entre
el comprador y el producto, llegando a ser un factor importante del capital de
una marca, inclusive. Segun Kotler y Keller (2012) el packaging o envase
deberia lograr identificar la marca, comunicar de forma descriptiva y
persuasiva, proteger y facilitar el transporte, permitir el almacenamiento en el

hogar y ayudar al consumo del producto.

El etiquetado, puede ser desde algo sencillo como un adhesivo hasta un
grafico elaborado que esté impreso o contenido en el envase. Permite brindar
informacién al consumidor, ya sea por decisién del vendedor o por exigencia
legal. Las Etiquetas cumplen la funcion de informar, calificar, describir y

promover al producto.

Las garantias, explicitas o implicitas se refieren a la declaracion de que
el producto cumple con el rendimiento para el cual el fabricante lo ha disefiado.
Las garantias permiten que el comprador percibe un bajo riesgo en la compra
de un producto, pues se transmite el mensaje de ser producto es de alta

calidad y fiable; lo cual puede funcionar como estrategia para empresas nuevas
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0 poco conocidas. Un producto que ofrece garantia puede ser, devuelto,

reparado o reemplazado.

En el caso de la boutique el producto son los zapatos de disefio que
ofrecen confort, lo que los ubica en el cuarto nivel de producto ampliado, pues
satisface la necesidad basica del cliente de proteger sus pies al caminar, otorga
al cliente con todas las caracteristicas que encuentra en un calzado, mas el
valor agregado de contar con comodidad, calidad y disefio diferenciado de la
competencia. La estrategia de producto debe considerar lo descrito
anteriormente y que se trata de un producto del tipo duradero, pues los

zapatos se disefian para darles un prolongado tiempo de uso.

En base al marco teérico, los objetivos estratégicos y los objetivos de

marketing, las estrategias de producto a aplicar son:

e Desarrollar zapatos cémodos, versatiles y de disefio novedoso,
personalizados para las clientas. Para ello, se desarrollan disefios que
permitan a las clientas utilizar los zapatos a su manera. En el Anexo 1,
se muestra un disefio a comercializar en la boutique, el cual se ofrecera
en distintos colores, dos alturas de tacén diferentes y con la posibilidad
de cambiar las correas de los zapatos. Esta caracteristica ofrece una

ventaja competitiva a la empresa.

e Fabricar los zapatos en cuero y con atencion en los detalles. En la

aplicacién de esta estrategia, la fabricacién hecha a mano juega un



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 109

papel muy importante pues tendra que realizarse un trabajo de calidad

con sumo cuidado.

e Incorporar en los zapatos plantillas cémodas, incluyendo almohadillas
anti-rozaduras. Esta estrategia permitira aportar comodidad en el
calzado, brindando una ventaja competitiva al producto y por extension,

a la boutique.

e Desarrollar un nombre de marca que proyecte alegria, confianza y
seguridad. Para ello se buscaran palabras que reflejen dichos
significados, se creara un eslogan para comunicar de manera mas
directa el mensaje que la boutique desea transmitir con la oferta que
ofrece y se seleccionaran colores que también transmitan lo valores y la
misidn de la empresa, que ademas sean en tonos atractivos para el

segmento de mercado que se atendera.

e La paleta de colores que la marca usara busca proyectar una imagen
femenina delicada, elegante y atrevida que sea extravagante, pero con
un toque de sutileza o suavidad, por ello se utilizaran lo colores blanco,

fucsia, rosado, violeta y negro - violeta.

e Segln Heller (2004), el blanco refleja lado femenino de la inocencia, el
blanco es el color del inicio, del bien, de la perfeccién y la vanidad. El
plrpura violeta representa el poder, la magia y el feminismo. Ademas,
es percibido como un color extravagante, singular y elegante, un color

que llama la atencién, extravagante y frivolo. El fucsia es un color
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atrevido y en cierta medida agresivo, siendo calificado como un color
gue no representa las cualidades femeninas tradicionales. El rosa refleja
lo dulce y lo delicado, lo escandaloso y lo cursi, es un color vinculado a
lo femenino que simboliza la amabilidad y el encanto; es suave y tierno,
lo cual refleja delicadeza. Finalmente, el negro violeta, representa lo
misterioso e introvertido, es un color relacionado con la magia, lo que le

da un aire de misticismo y timidez. (Anexo 1)

e Incorporar un packaging atractivo que incorpore el nombre de la marca,
su lema y las frases: “hecho a mano” y “100% cuero”. Se buscara que
todo par de zapatos sea entregado en una caja llamativa que incluya en
su interior tarjetas con frases que empoderen a la mujer. Los zapatos
irdn envueltos en un papel suave e irdn colocados dentro de la caja; asi
mismo, la caja ira dentro de una bolsa de papel con asas para su facil

transporte.

e Etiquetar los zapatos con la informacién segun se indica en el Decreto
Supremo N.° 017-2004-PRODUCE, el cual aprueba la existencia del
Reglamento Técnico sobre Etiquetado de Calzado. El calzado contara
con un etiquetado permanente que indique los materiales

predominantes.

e Ofrecer una garantia de 3 meses por desperfectos de fabricacién. De
acuerdo con la Ley N.° 29571 Cédigo de Proteccién y Defensa del

Consumidor, las garantias a los productos se establecen por los
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proveedores de productos o servicios al consumidor, a excepcién de
aspectos estructurales como construcciones en las que se obliga a
ofrecer una garantia de cinco afos. Por lo tanto, se establecera un
acuerdo con los proveedores, para que corrijan defectos de fabricacion
gue se pueda utilizar por el uso correcto del calzado por al menos 3
meses, contados desde el momento en que un cliente realice una

compra.

e Brindar un servicio postventa. Esta estrategia consistird en hacer un
seguimiento a las compras, preguntando a las clientas si el calzado
cumplidé sus expectativas y si tienen alguna recomendacién o pedido
para su proxima compra. También consistira en enviar un recordatorio
de la importancia de la limpieza del calzado y unas recomendaciones

para ello.

7.4.2. Precio

Es la Unica variable del marketing mix que representa un ingreso y no un
gasto, y sera el valor monetario que se le asigne al producto o servicio que se
comercializa. La fijacion de precios es una tarea importante de las empresas, las
cuales deben considerar que los consumidores evalian constantemente informacion
de precios y la interpretan de acuerdo con experiencias de compras previas propias o
de terceros, la publicidad, folletos, punto de venta u online, y otros factores. Siendo la
percepcion del precio a partir de los distintos factores comparados el factor por el cual

los consumidores basan sus decisiones de compra. Por ello, para el marketing es
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importante conocer cdmo interpretan el precio los consumidores. En este sentido se
consideran tres factores clave: precios de referencia, cuando comparan el precio de
productos similares; inferencias de precio-calidad, cuando el consumidor presume que
los productos de precio mas elevados representan mayor calidad; y terminaciones de
precios, cuando un producto se ofrece estratégicamente a precios con terminaciones
particulares para dar mensajes diferentes. Un precio con terminaciéon “9”, da la
sensacion de descuento o es analizado de izquierda a derecha, por lo que el
consumidor redondea el precio a una cantidad inferior, precios con terminacién “0” y
“5” permiten ser mejor recordados. Otras estrategias de precio que permiten

incrementar la demanda son los avisos de oferta o de disponibilidad limitada.

La fijacion de precio de un producto:

Para definir el precio de un producto, Kotler y Keller (2012) proponen una serie

de seis pasos:

1. Seleccién de la meta que persigue la fijacidon de precios

Depende de la estrategia de la empresa y si su objetivo de cdmo posicionar su
oferta en el mercado es de supervivencia, cuando a penas logran cubrir los costos con
los precios; maximizacién de las ganancias actuales, cuando las empresas eligen el
precio que ofrezca la mayor ganancia, el maximo flujo de efectivo o la mejor tasa de
rentabilidad sobre la inversién en base al calculo de la demanda y los costos

asociados;
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maximizacion de la participacién de mercado, donde el objetivo es expandirse
en el mercado, aumentar el volumen de ventas y por lo tanto disminuir el precio;
maximizacién del descremado del mercado, cuando se fijan precios muy altos para
atender a unos cuantos y posteriormente bajar el precio en el tiempo; o liderazgo de
producto-calidad, cuando el enfoque del precio depende de la calidad del producto en

el mercado.

2. Determinacion de la demanda

El precio determina la cantidad de demanda, por lo general a mayor precio,
menor demanda y viceversa, a excepcidon de algunos productos y servicios que pueden
ser percibidos como de mayor calidad por ser de mayor precio, entonces pueden tener
mayor demanda; sin embargo, si el precio es demasiado alto la demanda puede
reducirse. Algunos puntos a tener en cuenta son que, si los precios bajan un 1%, en la
mayoria de los casos, las ventas aumentan en 2.62%; la elasticidad del precio es mayor
para los bienes duraderos y para productos en etapas de lanzamiento y crecimiento; la
elasticidad del precio es mayor cuando se hacen promociones que su variacidon a corto
plazo (es conveniente hacer promociones para incrementar las ventas), la elasticidad

precio de articulos individuales es mayor que la de marca.

3. Calculo de los costos

El precio cubrir los costos de produccion, distribucién y venta del producto,
incluyendo la rentabilidad por el esfuerzo y riesgo de la empresa, por ello la
importancia de reconocer los costos. Generalmente los costos se dividen por fijos, que

no varian con los ingresos por ventas o produccion; y variables, que varian con la
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producciéon porque participan directamente en la creacion del producto o servicio. La
suma de ambos son los costos totales y el costo promedio representa el costo unitario,

resultado de dividir los costos totales entre la cantidad producida.

4. Andlisis de los costos, precios y ofertas de los competidores

Es importante conocer esta informacién para conocer la posicion de la empresa
frente a la competencia y asi también prever alguna posible respuesta de la

competencia ante la estrategia de precios que aplicara la empresa.

5. Eleccion de un método de fijacién de precio

La empresa debera tomar como referencias los costos totales, pues el precio no
debe ser menor a dichos costos, también tomar como referencia los costos de los
competidores y productos sustitutos como orientacién. Estos factores forman parte de
los métodos de fijacion de precio, los cuales son seis: fijacion mediante margenes,
para alcanzar una tasa de rentabilidad, de acuerdo con el valor percibido, con base en

el valor, de acuerdo con la tasa actual, y de tipo subasta.

El primero es el método mas comun, que consiste en afiadir un margen de
ganancia al costo del producto. El segundo, calcula el precio a partir del ROl que la
empresa desea obtener. El tercer método consiste en fijar un precio de acuerdo con el
valor percibido por el cliente del producto, donde se consideran el valor de la
reputacion, calidad, confianza, garantia, servicio postventa, etc. El cuarto método
busca ganar la lealtad de los clientes ofreciendo un producto de calidad a un precio

relativamente bajo. El quinto utiliza los precios de la competencia para fijar sus precios
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y, por ultimo, el método tipo subasta, donde de distintas formas se va ofertando el

producto a precios distintos hasta que se elige al comprador final.

6. Seleccion del precio final

Finalmente, teniéndose un rango de opciones de precio, se debe analizar el
impacto de actividades de marketing en el precio, por ejemplo, que los gastos en
publicidad no representen gran incremento en el precio; que el precio esté de acuerdo
con las politicas de precios de la empresa; y que terceros, como por ejemplo

distribuidores, estén de acuerdo con los precios.

7.4.2.1. Descuentos y bonificaciones
Otra estrategia de precio muy comun son los descuentos y bonificaciones, que
estimulan las compras tempranas. Se dan descuentos por eventos o fechas especiales,
para clientes especiales, financian de bajo interés o a plazos mas largos, garantias a
bajo o nulo costo y descuentos psicolégicos donde se hacen pequenos descuentos y se

da un sentido de urgencia al cliente.

Debido a que la boutique estd iniciando operaciones y de acuerdo con los
objetivos de marketing, la meta de fijacion de precios se enfocara en la maximizacién
de la participacién de mercado, de modo que la boutique pueda obtener compradores
y potenciales clientes de manera rapida, buscando expandirse en el mercado con un
alto volumen de ventas, por lo que, aunque se ofrezcan modelos de poco stock y de
disefios diferentes, su precio sera bajo. Posteriormente, el precio se incrementara para

enfocarse en una estrategia de liderazgo de producto-calidad, ofreciendo el producto
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a un precio mayor por la diferenciacion que tiene el calzado de la boutique frente a las

zapaterias convencionales donde compra el mercado.

El segundo paso para definir el precio es la determinacion de la demanda.
Como se menciond anteriormente, la elasticidad del precio es mayor para bienes
duraderos, productos en etapas de lanzamiento y crecimiento, y cuando se hacen
promociones. Por ello, los precios de los zapatos de cuero hechos a mano que
comercializard la boutique seran inicialmente bajos y contard con promociones de
descuentos para fechas especiales, de este modo la demanda sera alta y se lograra la

expansién de mercado requerida.

En tercer lugar, se define el calculo de los costos, los cuales en un afio

aproximadamente son de 256.24 soles como se muestra en la Tabla 21.

Tabla 21 Costo Promedio del Calzado de /la Boutique

Monto Porcentaje
Alquiler de
almacén S/ 4,200.00 2:5%
Salario S/ 21,000.00 12.4%
SUNAT S/ 240.00 0.1%
Publicidad y otros S/ 1,300.00 0.8%
Costos fijos S/ 26,740.00 15.8%
Cajas (660 und.) S/ 1,980.00 1.2%
Bolsas (660 und.) S/ 1,980.00 1.2%
Zapatos (660 und.) S/ 138,415.20 81.8%
Costos variables S/ 142,375.20 84.2%
Costos totales S/ 169,115.20 100%
Costo promedio S/ 256.24 | de 660 und.

Nota. Elaboracién propia, 2024.

En base a estos costos, podemos notar cual es el costo promedio de cada par

de zapatos vendidos en la boutique, y por lo tanto el precio de venta minimo para no

ganar ni perder.
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En cuarto lugar, realizamos el analisis de los costos, precios y ofertas de los
competidores. Como se muestra en la Tabla 22, los precios de los competidores son
bastante similares; sin embargo, solo Platanitos y Vialé ofrecen calzado en cuero,
mientras las otras dos zapaterias ofrecen calzado en material sintético. En el caso de
las empresas que venden calzado sintético, conocemos que Joa Peschetto Shoes tiene
un modelo de negocio similar al de la boutique pues sus modelos son de disefio y
fabricados por terceros, cuentan con poco stock, lo que permite brindar exclusividad
de modelos a sus clientas. Puggy Shoes, son una empresa fabricante que no tiene
intermediarios y que inclusive venden modelos previo pedido, fabrican gran cantidad
de modelos y en grandes cantidades. Por ultimo, Platanitos vende calzado de distintas
marcas, sus modelos propios son calzado chino, que es sintético y bastante
econdémico; ademads, también tienen gran variedad de modelos y grandes cantidades
por ser una cadena nacional. Finalmente, Vialé, al igual que Puggy Shoes, es fabricante,
pero comercializa calzado de cuero, al ser una cadena cuenta con cientos de modelos

iguales y produccién en masa.

Los costos en caso de tercerizar la fabricacién; para zapatos sintéticos fluctian
entre S/ 50,00 a S/80,00 y para botines, entre S/ 80,00 a S/120,00; mientras que los
costos de fabricacién en zapatos en cuero varian de S/ 130,00 a S170,00, y para

botines entre S/170,00 a S/250,00.

Tabla 22 Precio de Zapatos de la Competencia

oa Peschetto
MODELO J Shoes Puggy Shoes Platanitos Vialé

Zapato
stiletto

Botin $/350,00 | € 81,68 |S/168,90| €39,42 | S/ 349,90 |€81,66([S/ 319,90 | € 74,66

S$/240,00 | € 56,01 [S/158,20| € 36,92 | S/ 249,90 | €58,32(S/ 219,90 | € 51,32
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Datos
adicionales

118

Ofrecen
descuentos de
hasta 40% en el

segundo par, 2x1
y 3x2. Todos sus
productos son
sintéticos.

Ofrecen descuentos
constantemente.
Hasta el 50%. Todos
sus productos son
sintéticos.

Descuentos desde
10% hasta 70%; sin
embargo, se aplica
sobre todo en
calzado sintético.

Descuentos desde
10% hasta 60% por
campanas.

Nota. Elaboracién propia, 2024.

Asi mismo, la competencia ofrece diferente promociones y descuentos como se

puede observar en la Tabla 22 Al comparar los precios y costos aproximados, sabiendo

los tipos de materiales y el tipo de fabricacién con la que cuentan, se puede notar que

para la competencia es posible, en gran medida realizar dichas reducciones de precio.

Para la competencia, la estrategia de precio que la boutique pueda aplicar no

impactara en su oferta, excepto para Joa Peschetto Shoes porque las clientes podrian

optar por pagar un porcentaje adicional y adquirir el a boutique un calzado de cueroy

no sintético.

En quinto lugar, se realizara la seleccion de un método de fijacion de precios,

para lo cual sera importante también analizar los precios de posibles sustitutos. Para

ello, se ha realizado la Tabla 23 con los precios que ofrecen otras boutiques de

calzado en Lima.
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Tabla 23 Precio de Zapatos de Otras Boutiques
MODELO Carusso Betna Valle“s shoes SMT
Zapato
stiletto S/ 319,00 | € 74,45 S/329,00 | € 76,78 S$/259,00 | € 60,44 | S/442,00 | € 103,15
Botin S/ 399,00 | €93,12| S/459,00 | € 107,12 | S/259,00 | € 60,44 | S/580,00 | € 135,36
Calzado de cuero. Calzado de cuero. Calzado de cuero. Calzado de cuero.
Datos Descuentos Descuentos Descuentos Descuentos
adicionales | temporales de hasta |temporales de hasta |temporales de hasta | temporales de hasta

20%.

50%.

60 soles.

50%.

Nota. Elaboracion propia, 2024.

Con la informacion expuesta, se opta por elegir el primer y quinto método de

fijacion de precios: fijacidon mediante margenes, y de acuerdo con la tasa actual. De

este modo, se afiadird un porcentaje de ganancia al costo promedio, buscando que el

precio final sea menor o similar al de otras boutiques para poder obtener expansion en

el mercado. Asi mismo, se utilizara la estrategia del precio con terminacién en “9”,

para transmitir a las clientas la sensacién de tener precios reducidos. A continuacion,

la Tabla 24 muestra los precios que se podrian manejar y el margen de ganancia de

cada uno.

Tabla 24 Precio Promedio del Calzado de la Boutique

Costo promedio

Precio de venta 1
Precio de venta 2
Precio de venta 3
Precio de venta 4
Precio de venta 5

S/ 256.24

S/ 299.00 16.7%
S/ 329.00 28.4%
S/ 359.00 40.1%
S/ 399.00 55.7%
S/ 419.00 63.5%

Nota. Elaboracién propia, 2024.

Finalmente, seleccionaremos el precio. Dada la estrategia de maximizacion de

la participacion de mercado, la boutique ofrecerd sus productos al precio de venta 2,
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como precio por lanzamiento, dando un sentido de urgencia al cliente. Posteriormente,

se utilizard el precio de venta 3, como precio normal del calzado.

Se daran precios especiales, buscando incentivar la compra con estrategias
como “Precio solo por hoy”, y descuentos; los cuales podrian llegar a igualar hasta el

precio de venta 1.

7.4.3. Promocion

Comprende muchos aspectos, de comunicaciones masivas a comunicaciones
personales. Un punto comprendido aqui es la publicidad, la cual permite difundir
mensajes de manera eficaz para crear una preferencia o educar a las personas. Para
desarrollar un programa de publicidad se han de responder a las siguientes preguntas
Ilamadas cinco M: Mision: ;Cuales son nuestros objetivos publicitarios?, Monetarias:
;{Cuanto podemos gastar y cémo asignamos nuestros gastos a los varios tipos de
medios? Mensaje: ;Qué mensaje deberiamos enviar? Medios: ;Qué medios deberiamos
utilizar? Mediciones: ;Como deberiamos evaluar los resultados? La publicidad busca

ofrecer una “razén” para comprar.

Por otro lado, la promocidn de ventas busca estimular la compra desarrollando
incentivos a corto plazo, estos pueden ser promocion al cliente, donde las
herramientas a utilizar son las muestras, descuentos, cupones, recompensas para
clientes frecuentes, garantias, promociones vinculadas, etc.; promociones comerciales,
donde se otorgan ajustes por publicidad y display, articulos gratuitos, etc.; y
promocién para la fuerza de ventas, asistiendo a ferias, convenciones y concursos. Las

relaciones publicas también son parte importante, sobre todo en empresas de mayor
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tamano, para promover y/o proteger la imagen de la empresa y sus productos. El
marketing directo, que permite desmasificar el mercado y dirigirse a cada consumidor
de manera directa, se utilizan correos electronicos directos o llamadas telefénicas.
También esta el marketing interactivo, que enfoca la publicidad on-line. La publicidad
de boca en boca, que consta de las recomendaciones de los consumidores en su
entorno. Las redes sociales juegan un papel muy importante en este tipo de
publicidad. Se identifican dos tipos de publicidad de boca en boca, el marketing de
rumor que genera emocion a través de medios inesperados o escandalosos; y el
marketing viral, que motiva a los consumidores a compartir sus experiencias con un
producto o el producto en si mismo de manera online. Las redes sociales en si mismas
permiten la promocién porque se puede compartir informacién a través de fotos,

videos y audios permitiendo que las empresas se mantengan relevantes en el medio.

Dado que la boutique iniciarda como una tienda on-line, la publicidad y
promocién de ventas se daran de manera virtual a través de redes sociales. Por ello es
de importancia conocer la cantidad de usuarios en redes sociales, pues este es el
medio a través de cual la boutique buscard promocionarse. Segun Statista (2023), en
2023 hubieron alrededor de 24 millones de usuarios de redes sociales en Peru, siendo
Facebook la plataforma con mayor cantidad de usuarios, seguida por TikTok, ambas
con mas de 19 millones de usuarios cada una. En tercer lugar, se ubica Instagram con

poco mas de 8 millones de usuarios.

La poblacién peruana tiene una clara tendencia del uso de redes sociales por

entretenimiento, pues la mayoria de los usuarios prefiere seguir contenido de
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influencers o usuarios privados a cuentas oficiales de empresas. Una muestra de ellos
es que las redes de networking profesional son utilizadas por un 32% de los usuarios

solamente.

Ademas, el comercio electrénico aun esta en desarrollo; sin embargo, las redes
sociales juegan un papel muy importante en las compras virtuales, como se describio
en el Capitulo Il: Analisis del entorno, de acuerdo Datum Internacional (2022)
recuperado de Statista casi un 40% de la poblacién peruana realizé alguna compra en

linea a través de Facebook en 2022 (Ver Figura 40).

Figura 40 Redes Sociales mds Usadas en Peru 2023 (en miles)

Facebook 22.540
TikTok
Instagram
Pinterest
LinkedIn
Snapchat
Twitter
Reddit

Tencent QQ

Tumblr

0 2.500 5.000 7.500 10.000 12.500 15.000 17.500 20.000 22.500 25.000

Nota. Tomado de Redes sociales con mayor nimero de usuarios en Perd en 2023 (en miles),
2023. https://es.statista.com/estadisticas/1413665/redes-sociales-con-mas-usuarios-en-
peru/

Para definir la estrategia correcta de publicidad de la boutique, se desarrolla en

la Tabla 25 un breve programa de publicidad para tener las directrices de esta.
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Tabla 25 Programa de Publicidad de la Boutique

Mision

¢Cuales son nuestros
objetivos publicitarios?

Ganar clientes y hacer conocida la marca.

Monetarias

;Cuanto podemos gastary
cémo asignamos nuestros

gastos a los varios tipos de
medios?

El presupuesto es muy reducido, por lo que se
publicitard solo en redes sociales donde el
costo de publicidad es mucho mas accesible y
el publico es amplio.

De acuerdo con Arizpe (2023), las
publicaciones en los Feed de Facebook varian
entre los $0,5 y $2 por cada mil impresiones,
mientras que la publicidad en las historias se
encuentra entre $1 a $4 por cada mil
impresiones; pudiéndose en ambos casos
elegir la opcién de publicitar también en
Instagram dado que ambas empresas
pertenecen a Meta. Asi mismo, los precios en
TikTok, en la seccién “Descubrir” varian entre
$0.02 a $0.05 por visualizacion, mientas que la
publicidad en el feed varia se encuentra entre
$0.01 a $0.03 por visualizacion.

Mensaje

/Qué mensaje deberiamos
enviar?

Invitar a utilizar zapatos comodos y versatiles,
hechos a mano con 100% cuero de nuestra
marca, proyectando empoderamiento y
confianza.

Medios

/Qué medios deberiamos
utilizar?

Redes sociales como TikTok, Instagram y
Facebook.

Mediciones

;Coémo deberiamos evaluar
los resultados?

Verificando los incrementos en niimeros de
seguidores en redes sociales.
Contabilizando las ventas a partir de la
publicidad.

Nota. Adaptado de Direcciéon de Marketing (p. 239), por P. Kotler, 2012, D.F. Pearson.
https://www.leo.edu.pe/wp-content/uploads/2019/12/direccion-de-marketing-philip-kotler-

1.pdf

Con ello las estrategias de promocion para la boutique son:

Publicitar videos y fotos de los zapatos en redes sociales donde se

resalte su disefio y las caracteristicas que lo convierten en un calzado

cémodo. Esta estrategia busca que las visitas a las cuentas de la

boutique se incrementen y se obtengan mas seguidoras y clientas

publicando contenido de la marca, fotos de los zapatos, tips de cuidado




PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 124

de zapatos, etc. en las redes sociales de la marca: Facebook, Instagram
y TikTok.

e Enviar correos electrénicos con un descuento a las mujeres que
respondieron la encuesta. Con esta estrategia de fusién entre marketing
directo y promocidén de ventas, se busca que las encuestadas sientan
gue reciben un beneficio, también que sus respuestas han sido tomadas
en cuenta por la marca, generando asi interés en la marca.

e Ofrecer descuentos por compras de recomendadas y recompras. Se
otorgara un 10% de descuento valido por 6 meses para todas las
clientas que compren por primera vez para una préxima compra.
También se tendrdn descuentos acumulables de 5%, hasta un maximo
acumulado de 20%, por cada clienta que compre por recomendacién de
otra; buscando promover la publicidad boca a boca de la boutique.

e Regalar mofios para cabello, pafios de limpieza, etc. en fechas

especiales. De esta manera se busca promocionar mas las ventas.

7.4.4. Plaza

Generalmente, las empresas utilizan intermediaros para vender sus productos,
los cuales conforman los canales de marketing. Estos intermediarios son los
comerciantes o distribuidores, quienes compran el producto a la empresa para
venderlo al publico; los agentes, que buscan clientes y negocian con ellos para generar

una venta para la empresa; y los facilitadores, que simplifican el acercamiento entre la
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empresa y el consumidor con la distribucion sin participar en el proceso de

compraventa.

Es importante definir el canal de marketing, pues es el medio a través del cual
los productos llegan de los fabricantes a los consumidores gracias a distintas
funciones que ejercen los intermediarios, estas funciones puedes ser actividades de
flujo hacia adelante, que van de la empresa la cliente, como el almacenaje, transporte,
propiedad y comunicacioén; actividades de flujo hacia atrds, que van del cliente a la
empresa, como las de pedido y pago; y las actividades que van en ambas direcciones,

como la de informacién, negociacidn, financiamiento y adopcién de riesgos.

Los canales de marketing tienen dos estrategias para impulsar la compra, la
estrategia de empuje, cuando los agentes de venta, los intermediarios, etc. inducen a
la compra a los clientes finales ocurriendo por lo general cuando no existe una
fidelizacién a la marca; y la estrategia de atraccién, cuando la empresa genera
publicidad atractiva que genera que el consumidor acuda a comprar, ocurriendo por lo

general cuando la lealtad a la marca es fuerte.

Las empresas pueden utilizar canales hibridos o marketing multicanal para
llegar a sus clientes de manera correcta, es decir que para cada tipo de cliente se
utiliza un canal de marketing diferente; sin embargo se debe tener en cuenta que los
clientes esperan estos canales estén integrados para asi poder, por ejemplo, comprar
un producto online y recogerlo en tienda; devolver en una tienda un producto pedido
por internet; y recibir descuentos y ofertas promocionales basadas en el total de sus

compras, sean en linea o en tienda.
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Existen algunos factores clave para los canales de marketing online, como la
plataforma web que usan las empresas, la cual debe ser simple e intuitiva e incluir
atencion personalizada y experiencias placenteras. Las nuevas tendencias son también

el uso de redes sociales, blogs y marketing moévil.

En consecuencia, identificaremos a los participantes del canal de marketing de
la boutique para disefiar la estrategia de plaza, en el caso de la boutique, solo se
cuenta con facilitadores, pues los transportistas, bancos, plataformas comerciales y las
redes sociales serdn medios que se utilizaran para llegar al cliente con mayor facilidad.
En la Figura 41, se define el canal de marketing para identificar las interacciones de los

intermediarios.
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Figura 41 Canal de Marketing de la Boutique
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Nota. Adaptado de Direccion de Marketing (p. 419), por P. Kotler, 2012, D.F. Pearson.
https://www.leo.edu.pe/wp-content/uploads/2019/12/direccion-de-marketing-philip-kotler-
1.pdf

5. Flujo de premocién

e Utilizar una estrategia multicanal, ofertando los productos en
plataformas comerciales y a través de redes sociales. Debido a que la
boutique iniciara operaciones de manera online y con la intencién de

mantener una posicion conservadora, no contaremos con pagina web


https://www.leo.edu.pe/wp-content/uploads/2019/12/direccion-de-marketing-philip-kotler-1.pdf
https://www.leo.edu.pe/wp-content/uploads/2019/12/direccion-de-marketing-philip-kotler-1.pdf
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propia debido al alto costo de desarrollar una, por lo que la venta de los
zapatos se dara a través del Marketplace mas utilizado por nuestro
mercado objetivo, Falabella, y a través de redes sociales de la boutique.
Ademas, el Marketplace ofrece el servicio de transporte, lo cual sera
muy beneficioso para la boutique, pues el costo de venta en la
plataforma comercial cubrird el costo de transporte del producto al
cliente.

e Implementar una estrategia de empuje, donde la boutique desarrolle
contenido publicitario y promociones para los clientes para impulsar la
venta. Para ello, serd necesario mantener activas las redes sociales,
publicando contenido constantemente e impulsando los productos en el
Marketplace de Falabella.

e Contratar el servicio de trasporte de una empresa de motorizados para
realizar las entregas de las ventas realizadas por redes sociales.

e Implementar medios de pago facil para las clientas que compren por
redes sociales. Ofrecer pagos por transferencias bancarias o a través de
links de pasarelas de pago para cancelaciones con tarjetas de débito o
crédito. Incluir también los QR para pagos a través de medios de pago

simples como Plin y Yape.
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VIIl.  Plan de Operaciones

Segun Weinberger (2009), el plan de operaciones es el apartado del plan de
negocios que expone los objetivos de produccion, procesos de produccién, estandares
de produccién y el presupuesto de inversién. Por lo tanto, el plan operativo comprende
el sistema productivo a utilizar, la capacidad instalada, requerimientos de produccién,

mano de obra, instalaciones, proveedores, control de calidad, etc.

8.1. Objetivos de operaciones

Optimizar la utilizaciéon del cuero en un 90% durante el proceso

productivo.

e Limitar el tiempo de ciclo productivo de modo que se desarrolle un
minimo de 2 veces por ano.

e Optimizar la utilizacion del local designado para las operaciones de la
boutique.

¢ Fomentar el mantenimiento de un proceso de produccién estandarizado
durante los dos primeros afos de operaciones.

e Mantener los tiempos de entrega de pedidos en un maximo de 5 dias
habiles durante el primer afo.

e Mantener los estandares de calidad de las materias primas del calzado

constantemente.
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8.2. Actividades previas al inicio de la produccion

8.2.1. Disefio y prueba de producto o servicio

Para el correcto desarrollo del producto a ofrecer y de acuerdo con lo sefialado
por Weinberger (2009), es necesario seguir una serie de pasos que componen el
proceso de desarrollo de un producto, como se muestra en la Figura 42, ademas de

contar con informacion del mercado para disefiar dicho producto.

Figura 42 Proceso de Desarrollo de un Producto o Servicio

4

Diseno preliminar del Especificaciones técnicas. requerimientos de
producto o servicio — materiales, forma de abastecimiento de insumos

A 4

Creacion del prototipo Ficha técnica

o modelo —
i
A 4
4 "
Prueba del prototipo o —_— Deteccion de errores: estandares técnicos y de
modelo — calidad
\ J
f ™ 4 N
Desarrollo del > P(;an_ de produccion (fichas teznlcas, reqlferlm(ljgn_tqs
producto o servicio ‘ e insumos, requerimientos de personal, medicion
de estandares).

\ J \ J
Nota. Adaptado de Plan de Negocios: Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio. (p.
78), por K. E. Weinberger, 2009, USAID Peru.

Por ello, la informacion del capitulo V: Andlisis del mercado potencial, es

también relevante en este apartado.

De dicho capitulo, los datos a rescatar son que las caracteristicas mas
importantes que buscan las clientas en un par de zapatos son el disefio y la

comodidad. Ademas, sus principales inconvenientes al adquirir calzado son la



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 131

incomodidad del calzado, la baja calidad en materiales y la poco atractivo de los
disefios. Asi mismo, algunos factores que las clientas apreciarian encontrar son la

versatilidad del calzado, variedad de modelos y colores.

En base a las caracteristicas requeridas en un calzado, se buscé desarrollar
calzado que permitiera la utilizacién de plantillas acolchadas y almohadillas anti-
rozaduras para brindar mayor comodidad a las clientas. Asi mismo, se contara con
distintas alturas de tacon, distintos modelos de calzado y en variaciones de colores
para brindar distintas opciones a las clientas. Ademas, algunos modelos buscaran ser
versdtiles y combinables para su uso en distintas ocasiones, haciéndolos adaptables a
versiones diferentes (los que llamaremos modelos dos en uno porque tendran

accesorios que permitan personalizar el calzado).

En base a dichas caracteristicas se disefiaron modelos de calzado que cumplan
dichos requerimientos y se fabricaron los prototipos para comprobar su fiabilidad y la
viabilidad de producirlos. De aqui se definieron correcciones y ajustes a los modelos,
ajustandose inclusive las hormas del calzado en busca de brindar mayor comodidad
para finalmente contar con la descripcién técnica de cada modelo a producir en la
primera coleccion de la boutique para garantizar homogeneidad y calidad en los

mismos.

8.2.2. Aspectos técnicos del producto o servicio

De acuerdo con Pedraza (2014), los aspectos técnicos del producto se refieren
a la descripcion del producto desde el punto de vista de su manufactura, sefialandose

las caracteristicas fisicas y especificaciones que indique la normativa de calidad
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vigente. De acuerdo con el autor, es de importancia conocer las caracteristicas fisicas
de un producto y los requerimientos de este porque ello influye en el disefio de las
instalaciones de produccién, en tanto que las especificaciones técnicas del producto
marcan la pauta para el disefio de los procesos techoldgicos de produccion, seleccion

de maquinaria, etc.

Segun Machuca (2022) una ficha técnica o product datasheet, es el documento
que contiene las caracteristicas técnicas mas importantes que tiene un producto,
dando a conocer el producto mas detalladamente a los consumidores. Una ficha
técnica no tiene un formato especifico; por ello es importante definir qué
especificaciones incluir en la ficha técnica de un producto segtn el tipo de producto,
regulaciones y normas del comercio nacional e internacional. Algunas caracteristicas
basicas que se pueden incluir en una ficha técnica segun el autor son el nombre del
producto, la imagen del producto, el cédigo de referencia del producto, variaciones del
mismo producto por color, talla, modelo, etc., descripcién general, composicién,
materiales, medidas del producto, opciones de entrega, politica de devolucién,

contacto al servicio al cliente, garantia y resefias de usuarios.

Por otra parte, la revista digital Etiqueta Negra (2024) sefiala que la ficha
técnica es un documento informativo en el que se expone la informacién mas
importante y caracteristicas técnicas de un producto, servicio, proceso o proyecto con
el objetivo de brindar una visién clara y detallada a los interesados, de modo que
puedan comprender y evaluar los componentes y caracteristicas bdsicas de producto,

servicio, proceso o proyecto descrito.
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Es por ello que para la boutique se busco desarrollar una ficha técnica de
producto con los datos relevantes del calzado, ademas se optd también por contar con
una ficha técnica de produccién donde se especifique el procedimiento de fabricacién
del calzado, de este modo se busca mantener una produccién estandarizada de cada

modelo. Los formatos por utilizar para dichas fichas se adjuntan en los Anexos 1y 2.

8.2.3. Definicion de las operaciones de /a empresa

Se identifica el flujo de operaciones de la boutique para identificar cada actividad a

realizar, asi como los recursos que serviran a dichas operaciones.

8.2.3.1. Diagrama de flujo de operaciones
Se identifican a los actores involucrados en las operaciones de la boutique, sus

actividades y como se interrelacionan (ver Figura 43).
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Figura 43 Diagrama de Flujo de Operaciones de /a Boutique
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Nota. Elaboracién propia, 2024.
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Habiendo identificado cada proceso que ocurrird en las operaciones de la
boutique y a los responsables de cada actividad, se reafirma que el proceso de
produccién serd tercerizado por la complejidad que implica establecer un taller,
adquirir la maquinaria necesaria y personal correctamente capacitado, ademas los
costos de instalacidon de un taller son altos para la boutique actualmente. La boutique
se encargara de otras areas y actividades de la empresa correspondientes a

administracion, logistica y marketing de la empresa.

Asi mismo, se puede identificar que existen distintos procesos en la boutique:

e Proceso creativo: el cual comprende la fase del disefio de los modelos de
zapato a ser vendidos por la boutique y el desarrollo del prototipo de este
hasta su aprobacién final.

e Proceso de produccion: que comprenden las actividades que realiza el
proveedor una vez aprobado el prototipo de un calzado.

e Proceso comercial: comprende las actividades que realiza la boutique de cara
al cliente, desde la creacion de publicidad, promociones, contenido en redes
sociales, atencidon de dudas, peticiones de pago, seguimiento de su pedido,
confirmacion de entrega del pedido y atencién postventa.

e Proceso de venta: este inicia cuando el cliente inicia la blisqueda de un nuevo
par de zapato y esta definido por las operaciones de pago por parte del
cliente, preparacién, envio y entrega del pedido. Asi mismo, en caso de

devoluciones, el recojo y cambio del producto o devolucién de dinero.
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8.2.3.2. Recursos

En la Tabla 44, se enumeran los recursos necesarios para realizar todas las

operaciones necesarias para la boutique:

Figura 44 Recursos para las Operaciones de la Boutique

N.° ftem Cantidad U.M.
1 |Laptop 1 unidad
2 | Software de disefio 1 unidad
3 | Lapiz éptico 1 unidad
4 | Cuero 2 pie
5 |Badana 2 pie
6 |Taco 2 unidad
7 | Tapa de taco 2 unidad
8 | Hebillas 2 unidad
9 |[Suela 2 unidad
10 | Hilos 7 metros
11 | Pegamento 200 ml
12 | Plantilla 2 unidad
13 | Estantes 2 unidad
14 | Maquina de coser 1 unidad
15 | Maquina rebajadora 1 unidad
16 | Troqueladora 1 unidad
17 | Hormas 2 unidad
18 | Mesa de corte 2 unidad
19 | Sellos de marca 2 unidad
20 | Martillo 3 unidad
21 | Clicker cortador 1 unidad
22 | Abridor 1 unidad
23 | Tenaza 1 unidad
24 | Escofina 1 unidad
25 | Estaca 1 unidad
26 | Cajas 1 unidad
27 |Bolsas 1 unidad
28 | Papel vegetal para empaquetado 1 unidad
29 | Pegatinas 3 unidad
30 | Escritorio 1 unidad
31 |Silla 1 unidad

De la lista, se puede observar que muchos de los recursos son maquinaria,

herramientas y materiales para la producciéon del calzado, los cuales no seran

Nota. Elaboracién propia, 2024.

136
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adquiridos directamente por la boutique, pues como se detallé anteriormente, la

produccién serd tercerizada para minimizar costos.

8.3. Proceso de produccion del producto

El proceso de produccidon segiin Weinberger (2009) comprende el conjunto de
actividades mediante las cuales se crea, fabrica o genera un bien o servicio en un
periodo de tiempo determinado. Este proceso se sirve de operaciones, maquinaria,
herramientas y personal con habilidades necesarias para alcanzar el objetivo final.
Indica la autora que para establecer un proceso productivo es necesario definir el
flujo de operaciones, el estandar de calidad requerido y los factores criticos de éxito.

De acuerdo con Machuca (1995) la eleccién del proceso de produccion requiere de la
planeacion y el diseno de las actividades que se requeriran para transformar los
recursos en productos o servicios; el cual podra ser representado mediante
diagramas de proceso, flujo o bloques.

Machuca (1995) clasifica los procesos de la siguiente manera:

e Procesos por proyectos: cuando se produce un solo bien o servicio en un
largo periodo de tiempo.

e Procesos por lotes: cuando se producen distintos bienes o servicios en una
misma instalacion.

e Proceso continuo: cuando se produce el mismo bien o servicio en una misma

instalacion.
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e Procesos mixtos: cuando se da la combinacion de los procesos
anteriormente mencionados.

En el caso de la boutique, se ha identificado que el proceso productivo se realiza por
lotes, pues en las instalaciones del proveedor se elaboran calzados diferentes de
marcas varias, pasando por distintas fases y maquinas. Para conocer dicho proceso,
se tomo nota de las actividades de fabricacién y los tiempos de cada una para la
fabricacion de un lote de calzado femenino, el cual comprende 12 pares.

Como se puede observar en el diagrama de Gantt (Tabla 26), el proceso de
produccion requiere de nueve actividades; ademas podemos resaltar que el proveedor

requiere de nueve dias habiles para terminar la produccion de un lote de zapatos.
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Tabla 26 Diagrama de Gantt del Proceso Productivo la Boutique

139

Recursos
N.° Actividad Dur?cién Responsable
(dias)

1 Marcar y cortar piezas. 1 Desbastador Cuchillas, cuero.
2> | Coser o aparar piezas. 2 Aparador Maquina de coser, piezas de cuero.
3 | Recopilar complementos. 1 Armador Accesorios (cierres, botones, etc.)
4 | Preparar piezas. 1 Armador Piezas de cuero y accesorios.

Armary montar piezas. 5 Armador Piezafs de cuero, accesorios, hormas,
5 martillo zapatero, clavos.
6 | Ensuelary pegar. 2 Armador Zapato armado, pegamento, suelas.
7 | Secar. 1 Armador Horno estabilizador, zapato.
8 | Deshormar. 1 Armador Mdquina de sacar horma, zapato.

Realizar acabados. 1 Armador Zapato, lijas, pintura, cremas, pafos.
9

Nota. Elaboraciéon propia, 2024.
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8.3.1. Flujo de operaciones

El procedimiento se ha representado graficamente en un diagrama de flujo (ver

Figura 45), de modo que se pueda visualizar de manera clara y sencilla.

Figura 45 Diagrama de Flujo de /la Boutique
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Nota. Elaboracién propia, 2024.

8.3.2. Estdndares de calidad
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Segun Weinberger (2009), permiten evaluar mediante indicadores de calidad los
niveles de problemas que puedan existir en el proceso productivo, en busca de

asegurar la satisfaccion del cliente frente al producto.

De acuerdo con Weinberger (2009), los indicadores de calidad engloban los

siguientes criterios: cumplimiento, evaluacioén, eficiencia, eficacia y de gestion.

* Indicadores de cumplimiento: miden el grado de logro de tareas.

* Indicadores de evaluacion: compara los resultados y los objetivos planteados
para una actividad o proceso tomando en cuenta los recursos empleados.
Estos indicadores permiten identificar fortalezas y debilidades, asi como
oportunidades de mejora.

e Indicadores de eficiencia: miden la capacidad de la ejecucidon de una
actividad o tarea al optimizar recursos y tiempo respecto a un estandar.

= Indicadores de eficacia: Mide la capacidad de realizacién de las actividades,
es decir el logro de una meta.

* Indicadores de gestién: relacionados con los indices que administran un
proceso, basandose en el tamafio, forma, tiempo, importancia o de
oportunidad. Por lo tanto, son unos factores criticos de medicién de

desempefio respecto a un estandar o base.

En la Tabla 27, se desarrollan los indicadores de calidad para la boutique de

zapatos.

Tabla 27 Indicadores de Calidad para la Boutique

PROCESOS | CUMPLIMIENTO EVALUACION EFICIENCIA EFICACIA GESTION
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Cumplimiento Desempefio
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Nota. Elaboracién propia, 2024.

8.3.3. Factores criticos para el cumplimiento de los estindares de calidad

Para la boutique, que es un negocio pequefio existen distintos factores que

pueden afectar sus procesos y dificultar el cumplimiento de estos con los estandares

de calidad establecidos. Por ello, es de vital importancia controlar y revisar dichos

factores, los cuales son:
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8.3.3.1. Tecnologia

Visto desde la perspectiva de la administracion, Pedraza (2014) indica que la
tecnologia se encuentra en los conocimientos a través de los cuales se desarrollan las
actividades que conforman los métodos y técnicas que permiten la transformacion de
insumos en productos o servicios. Por otro lado, Chiavenato (2005) resalta que la
tecnologia puede estar incorporada o no a los bienes fisicos, siendo los bienes de
capital (herramientas, maquinaria, equipos, etc.) los que incorporan la tecnologia;
mientras que la tecnologia no incorporada se encuentra en documentos, personas, etc.
Para el autor la tecnologia puede ser una variable interna, cuando forma parte de la

empresa; o externa, cuando se incorpora de otra empresa.

Para la boutique, factores tecnoldgicos como la mejora de la maquinaria de
costura que podrian perfeccionar o agilizar el proceso productivo; la automatizacion
de la produccion del calzado, que podria reducir el tiempo de produccién y minimizar
costos (lo cual es beneficioso sobre todo para las grandes empresas que producen
calzado sintético en masa); capacitaciones y actualizaciones constantes sobre el
trabajo en cuero para perfeccionar los acabados de los productos, asi como el proceso
productivo; el cumplimiento de mantenimientos preventivos en las maquinarias para

evitar paradas no previstas, etc.

8.3.3.2. Aspectos ambientales y regulatorios
De acuerdo con Pedraza (2014) este factor esta relacionado con todo aquello
que rodea a la empresa y lo que influye de manera favorable o desfavorable en las

operaciones. En el caso de la boutique, los climas extremos que impidan el crecimiento
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de pastizales para la alimentacién de ganado es un aspecto a vigilar por la probable
escasez de recursos (cuero), asi mismo los incrementos por costos energéticos que
encarecerian el uso de la maquinaria, cambios en las regulaciones para el comercio de
pieles que podrian solicitar mayores controles en el tratamiento de éstas, cambios en
las normativas productivas de calzado, cambios en las politicas internacionales y/o
tratados que afecten la importacidon de accesorios, las actualizaciones y cambios
constantes en las tendencias de moda que generan un ciclo de consumo acelerado,

etc.

8.4. Estrategia operativa

Dados los objetivos operativos que busca alcanzar la boutique y habiendo

expuesto las operaciones de la empresa, las estrategias operativas a implementar son:

8.4.1. Diserar un espacio éptimo para las operaciones

8.4.1.1. Determinacién de la ubicacién de la empresa
Debido a que la boutique iniciara como una tienda online, no contara con
tienda fisica. Ademas, la producciéon es completamente tercerizada, por lo que no
necesitara de talleres para la fabricacion. La boutique solo contard con un almacén
para resguardar el calzado producido y una zona de embalaje para la preparacién del

producto para el envio al cliente.

Dado que el ambiente necesario para dichas actividades es reducido, pues el

almacén prevé resguardar calzado para la venta de dos meses aproximadamente, se
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ambientard un espacio para el mismo en la vivienda de la propietaria, la cual esta

registrada como domicilio fiscal de la empresa.

8.4.1.2. Disefo y distribucién de las instalaciones

De acuerdo con Weinberger (2009) la distribucién del lugar de trabajo debe
buscar la eficiencia, de modo que el reparto de cada elemento ayude a minimizar los
costos de manejo de los materiales, de transporte, de almacenamiento, de flujos de
informacién, etc. asi mismo, la correcta distribucidon deberd considerar la creacién de
un ambiente propicio y grato para el personal. Para ello, se ha de considerar los

siguientes aspectos para un correcto disefo y distribucién de las instalaciones:

- Orden

- Supervisién

- Tiempos de produccién

- Circulacion

- Seguridad e higiene

Flexibilidad

Asi mismo, Weinberger (2009) propone que las pequefias y medianas empresas

pueden utilizar los siguientes modelos de distribucion:

e Distribucion fija de las instalaciones: cuando los materiales se fijan en un

solo lugar, teniendo que situarse todas las demas actividades cerca o
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alrededor de los mismos. Este tipo de distribucién se utiliza por ejemplo en
proyectos de construccion.

e Distribucién de las instalaciones en funcién a los procesos: se agrupan las
actividades segun la especializacion del trabajo y se procura ordenar dichas
especialidades segun la secuencia de produccion. Este tipo de distribucién
se suele utilizar en talleres, empresas de confeccién, etc. donde los
productos son variados y en pocas cantidades.

e Distribucion de las instalaciones en funcién al producto: la mas adecuada
para procesos productivos lineales o de porca complejidad, donde la
magquinaria y equipo se ubica segun la secuencia u orden que siga el
proceso. Este tipo de distribucion se utiliza generalmente en empresas con

productos de fabricacidon en serie de grandes cantidades.

Por consiguiente, para el caso de la boutique, que contara con un almacén
propio temporalmente y ejecutara solamente la actividad de resguardo y preparacién
del producto para envio se utilizara la distribucidn fija de las instalaciones (Ver Figura
46). Para dicho almacén se contard con un espacio de 2,90 mts x 2,00 mts. Ademas,
dicho ambiente se aprovechara para las gestiones administrativas necesarias del

negocio.

La distribuciéon busca ubicar los zapatos terminados en anaqueles, todos
ubicados en una misma locacién donde se clasificaran por modelos y tallas. Cada
estante tiene la capacidad de almacenar 60 pares de zapatos, contando de esta manera

con una capacidad para albergar 120 pares.
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La preparacion del calzado para su envio consta del armado de la caja,
colocacion de papel serigrafiado en la caja, colocacién del par de zapatos, forrado del
calzado con el papel serigrafiado, introduccidn de tarjeta de descuento y
agradecimiento, sellado y embalado de la caja para envio con transportista. Este
proceso se efectuard sobre el escritorio o mesa de trabajo provista para actividades
administrativas, el cual se ubica cerca de los materiales a utilizar, que estaran

centralizados en los anaqueles.

El disefio del lugar de trabajo busca ser flexible, brindando también espacio
suficiente para la circulacién de personas y materiales, cuenta con iluminacién para
brindar un ambiente agradable de trabajo, el cual se mantendra ordenando y limpieza.
El disefio también esta enfocado en brindar seguridad, pues se utilizaran anaqueles
adecuados para el resguardo de los zapatos, sin exceder su capacidad; materiales de
oficina en buen estado, conexiones eléctricas correctas y superficies libres para evitar

accidentes.

Figura 46 Distribucion de Oficina de la Boutique
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Nota. Elaboracién propia, 2024.
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8.4.2. Establecer un cronograma de actividades anuales
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8.4.2.1. Tiempo de ciclo y plazos de entrega.

De acuerdo con Rajadell (2009), la cuantificacion de los tiempos de ciclo ha de
darse considerando que no se cuenta son materias primas ni ninguna existencia
almacenada. Por lo tanto, al diagrama de Gantt previamente mostrado (Tabla 26)
donde el tiempo productivo consta de nueve dias habiles, se debe agregar los tiempos

del proceso creativo y la compra de materiales.

Proceso creativo: Se lleva a cabo durante 4 meses aproximadamente, donde se
recopila informacion sobre las tendencias de moda para las estaciones venideras y se
busca inspiracién para crear disefios de calzado acorde a la cultura y necesidades de

las clientas, adaptando las mismas a las tendencias estudiadas.

Compra de materiales: Esta actividad se lleva a cabo en 3 dias, tiempo en que
se visita proveedores de cuero para buscar los colores y texturas disponibles que
mejor se ajusten a los disefios; asi mismo, se compara calidad y precio. Lo mismo
ocurre con la busqueda de los accesorios, como son los tacones, tapas, hebillas,
tachas, etc. para estos casos el tiempo puede tomar hasta 1 mes, en caso los

accesorios no estén disponibles y se requiera fabricacion.

Es asi como el tiempo de ciclo del calzado tiene una duracién de entre 132 y

159 dias.

En cuanto al plazo de entrega, se muestra a continuacién la secuencia de pasos
gue corresponden a dicho proceso (Ver Tabla 28), donde se observa que en un

maximo de 5 dias se realiza la entrega del pedido al cliente.
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Tabla 28 Diagrama de Gantt del Proceso de Entrega de Pedidos de la Boutique

; Dias
N.° Actividad Dur?uon Responsable Recursos
(dias) 112(3(4|5
Recibir confirmacién de Laptop, teléfono
1 | pedido. 1 Boutique movil.
Corroborar depdsito en Laptop, teléfono
2 | banco. 2 Boutique movil.
Solicitar servicio de
3 |transporte. 1 Boutique Teléfono mévil.
Cajas, papel, bolsa,
4 | Empacar el pedido. 1 Boutique pegatinas.
Entregar pedido a Pedido
5 |transportista. 1 Boutique empagquetado.
Pedido
empaquetado,
unidad de
6 | Transportar pedido. 2 Transportista transporte.
Pedido
empaquetado,
unidad de
7 | Entregar al cliente. 1 Transportista transporte.

Nota. Elaboracién propia, 2024

8.4.2.2. Calendario anual

En la Figura 47 se muestra la planificacién anual que llevaria la boutique para el
cumplimiento de sus operaciones.
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Figura 47 Calendario Anual de /a Boutique
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8.4.3. Capacitar al personal en trabajos en cuero y marroquineria.

Dada la debilidad de la boutique identificada en el Capitulo Ill con el Analisis
DAFO, sobre la falta de experiencia de la empresa en el mercado, serd de vital
importancia contar con formaciéon académica sobre trabajos de cuero. Para ello, se
recurrird a tomar cursos en Centros de Educacién Técnico-Productiva (CETRPO) que
son instituciones publicas y privadas en Pert y el Centro de Innovacion Productiva y
Transferencia Tecnoldgica del Cuero, Calzado, Textil, Confecciones e Industrias
Conexas (CITEccal) que ofrecen capacitaciones técnicas en la producciéon de bienes y
servicios y las Unicas instituciones que cuentan con cursos referentes al cuero. Con
estos cursos, se tendrda mayor vision de cémo utilizar el cuero adecuadamente,
optimizando su uso en el calzado e inclusive aprovechando mermas para la fabricacién

de bolsos, correas, billeteras, etc.

Ademas, se contara con el conocimiento del modelado del calzado,
procedimiento que corresponde a obtener las piezas necesarias para el armado del
calzado, con lo cual, se podra analizar la posibilidad de emplear los mismos moldes en

distintos modelos, combinando los mismos para crear nuevos disefios de calzado.

Serd posible también conocer cuales partes del calzado son mas complicadas
de elaborar y cuales no, de modo que los disefios ho tengan componentes muy
cargados o trabajosos en las zonas complicadas de trabajar, para evitar tiempos de
produccién largos, tediosos e inclusive fallidos por la posibilidad de pérdida de

material por constantes errores.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 152

Asi mismo, las capacitaciones y actualizaciones permitirdn una mejor
comprensién de los procesos productivos para optimizarlos y mejorarlos o incluir
nueva tecnologia con miras a que la boutique cuente con un taller propio en unos 5

afios donde pueda producir calzado y articulos de marroquineria.

8.4.4. Exigir el uso de las fichas técnicas y productivas al proveedor.

Los fabricantes de calzado hecho a mano no cuentan con una formacién técnica
completa, muchos de ellos son empiricos, habiendo aprendido sobre fabricacion de
zapatos por ensefianza de sus padres, abuelos o maestros de taller; es por ello por lo

que no tienen un registro completo de los materiales ni sus caracteristicas.

Para buscar el aseguramiento de la calidad y la estandarizaciéon de los modelos
de calzado a elaborar, se negociara con el proveedor que incluya en su servicio la
aplicacién de las fichas técnicas y productivas, explicAndole la valiosa utilidad que
representan dichas fichas para su trabajo. De este modo, el proveedor tendra el detalle
de cada material y su proceso de elaboracién para que, en caso de producirse lotes de
calzado del mismo modelo posteriormente, asegure las mismas caracteristicas en la

pieza.
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IX. Plan Financiero

De acuerdo con Weinberger (2009), el plan financiero permite comprobar si el
proyecto es econdmica y financieramente viable, para lo cual se determinan los
recursos econémicos necesarios para llevar a cabo el plan de negocios, costos totales,

inversion inicial, necesidades de financiamiento, estados y ratios financieros.

Algunos datos por considerar para la elaboracion del plan financiero son:

e Lainflacién y cerraria en 2,3% a fines de 2024, de acuerdo con lo indicado
en el capitulo Il: Andlisis del entorno.

e El costo de oportunidad del negocio seria depositar el dinero en un banco.
En Perq, el banco con mejor tasa de interés por depdsito a plazo fijo 5,72%
en el Banco GNB, segun el reporte de la Superintendencia de Banca y Seguros
del Perll (2024). De aqui que la rentabilidad pedida al negocio sea
minimamente el doble del costo de oportunidad, 11,44%.

e El Impuesto al Valor Agregado (IVA) en el Perd corresponde a una tasa del
16%, a la cual, segln la pagina oficial del Gobierno Peruano (2024), se le
agrega un 2% correspondiente a al Impuesto por Promocién Municipal,
dando un total del 18% que se aplica sobre el monto del producto a vender,

esta tasa es llamada Impuesto General a las Ventas (IGV).

9.1. Inversién y financiacién

Con el analisis de las proyecciones de ventas se conocerdn los recursos

iniciales que se requerirdn para operar la boutique.
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9.1.1. Proyeccion de ventas

Dada la intensidn de invertir inicialmente capital propio Unicamente, se realizo
la previsidon de ventas bajo un escenario conservador. De acuerdo con lo propuesto en
los capitulos V: Andlisis del mercado potencial y VII: Plan de marketing, el mercado
meta de la boutique lo conforman 5.118 mujeres, y los objetivos de ventas se
proyectan a dos pares al dia a partir del sexto mes. Por lo tanto, el plan de ventas
considera ventas de acuerdo con los objetivos planteados, ademas de considerar
transacciones ligeramente menores en los primeres meses de funcionamiento, debido
a que la empresa apenas estard empezando sus operaciones. Asi mismo, se considera
que habrd un aumento en las ventas en los meses de noviembre y diciembre por las

festividades navidenas.

La Tabla 29 muestra las proyecciones de ventas de la boutique para todo el

primer afio de operaciones, detallado mes a mes.
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Tabla 29 Proyeccion de Ventas de la Boutique - Primer Ario (Cantidades)

Producto Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
Botines 20 20 8 8 0 0 0 0 0 12 24 24 116
V4
apatos de | 16 16 20 | 20 | 20 | 16 16 20 24 32 40 260
tacén
Sandalias 0 0 0 0 12 20 24 36 20 12 0 0 124
Balerinas 0 8 12 12 16 24 12 12 20 20 16 12 164
Facturacion
t‘(‘)tal ! 40 44 36 | 40 | 48 | 64 | 52 64 60 68 72 76 664

Nota. Elaboracién propia, 2024

Respecto al crecimiento de las ventas en los préximos 5 afios, de acuerdo con lo indicado en el capitulo Il: Analisis del entorno, el
sector calzado en Peru crecera un 3,05% anual (CAGR 2023-2028); sin embargo, la boutique proyecta crecer un 8% en el segundo afio por su
estrategia agresiva y de penetracion de mercado al ofrecer calzado cdémodo, con disefios novedosos y versatiles, tal como el mercado lo
requiere. Ademas, proyecta crecer un 4% adicional en tercer aio, y mantener un crecimiento del 5% en el cuarto y quinto ano. El detalle de

estas proyecciones se muestra en la Tabla 30.
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Tabla 30 Crecimiento Proyectado de Compras y Ventas

Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Incremento anual previsto ventas (%) 8.00% 12.00% 17.00% 22.00%
Incremento anual previsto compras (%) 8.00% 12.00% 17.00% 22.00%

Nota. Elaboracién propia, 2024

Los ingresos por ventas se calculan a partir del precio de venta promedio obtenido en el capitulo VII: Plan de Marketing y las

proyecciones de venta de la Tabla 29. Dado que el precio promedio del calzado es de S/ 329.00 y el costo promedio es de S/256.24; los

precios se definiran seran de S/369.90 para botines, zapatos de tacon y balerinas $/309.00 y las sandalias $/299.90, todos con IGV incluido.

La Tabla 31 muestra las proyecciones de ventas en soles (S/).

Tabla 31 Proyeccion de Ventas de /la Boutique - Primer Ario (Soles)

Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Botines S/ 6,066.36 | S/ 6,066.36 S/ 2,426.54 | S/ 2,426.54 S/ - S/ - S/ - S/ -
Zapatos de tacén S/ 5,067.60 | S/ 4,054.08 S/ 4,054.08 | S/ 5,067.60 | S/ 5,067.60 | S/ 5,067.60 | S/ 4,054.08 | S/ 4,054.08
Sandalias S/ - S/ - S/ - S/-| S/2,951.02 | S/ 4,918.36 | S/5,902.03 | S/ 8,853.05
Balerinas S/ -| S/2,027.04 S/ 3,040.56 | S/ 3,040.56 | S/ 4,054.08 | S/ 6,081.12 | S/ 3,040.56 | S/ 3,040.56
FACTURACION TOTAL | S/11,133.96 | S/12,147.48 $/9,521.18 | $/10,534.70 | 5/12,072.70 | 5/16,067.08 | S/12,996.67 | S/15,947.69

Nota. Elaboracién propia, 2024
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(...continua)
Producto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL ANO
Botines S/-| S/3,639.82 | S/ 5,459.72 S/ 5,459.72 | S/ 26,388.67
Zapatos de tacdn S/ 5,067.60 | S/ 6,081.12 | S/ 6,081.12 S/ 7,601.40 | S/ 49,409.10
Sandalias S/ 4,918.36 | S/ 2,951.02 S/ - S/ -|S/ 22,870.37
Balerinas S/ 5,067.60 | S/ 5,067.60 | S/ 3,040.56 S/ 2,280.42 | S/ 31,165.74
FACTURACION TOTAL | S/15,053.56 | S/17,739.55 S/ 19,441.87 S/ 20,455.39 | S/ 129,833.88

Nota. Elaboracién propia, 2024

9.1.2. Andlisis de costos

Como se revisé en el capitulo VII: Plan de Marketing, los costos en que se incurrirdn se clasifican como fijos y variables, los mismos que

se catalogan como sigue:

9.1.2.1. Costos fijos:

e Costos de personal: Corresponden a pagos de trabajadores en la empresa, incluyendo los costos sociales por seguro de
salud y fondo de pensiones. En el Peru, segun la pagina oficial del Gobierno Peruano (2024) la remuneracion minima vital
corresponde a S/ 1,025.00 y el Seguro Regular de Salud EsSalud corresponde al 9% del ingreso mensual y es de pago

obligatorio por parte del empleador. Asi mismo, el costo de un fondo de pensiones varia de acuerdo con el fondo elegido. En
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el caso de la boutique se opta por contar con un fondo privado al cual se
aportara el 13.39% del ingreso mensual. Dicha tasa corresponde al Sistema de
Privado de Pensiones PROFUTURO, segln el reporte de Comisiones y Primas de
Seguro del SPP de la Superintendencia de Banca y Seguros del Pert (2024).

e De aqui que el porcentaje de los costes de Seguro Social indicados en el analisis
corresponden a la suma de ambas tasas, 22.39%. Debido a que la boutique
terceriza la fabricacién solo requerira de un personal para las actividades
administrativas, que estara a cargo de la propietaria de la empresa, quien
percibird un salario inicial de S/ 1,200.00.

e Arrendamiento: Costo del alquiler del espacio de almacenamiento con el que
contara la boutique y donde se realizaran las operaciones administrativas. Como
se detall6é en el capitulo VIII: Plan De Operaciones, dicho espacio se encontrara
en el domicilio fiscal de la boutique por el que se pagardn S/246.00 mensuales,
sin incluir IGV.

e Comunicacién: Corresponde a los costos de internet y telefonia. Por los cuales se
paga un total mensual de S/123.00, sin incluir IGV.

e Transportes: Gastos requeridos para el traslado de los zapatos desde el taller del
fabricante hasta el almacén de la boutique, asi como del desplazamiento del
personal de la boutique para tramites y diligencias requeridas. Esta partida se
calcula en S/164.00, sin incluir IGV.

e Servicio de profesionales independientes: Corresponderia a la mano de obra del
fabricante; sin embargo, se considera costo cero porque el costo de tercerizar el

servicio de fabricacion incluye la mano de obra.
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e Materiales de oficina: Costos propios de insumos requeridos para las actividades
administrativas de la empresa como son hojas bond, lapiceros, cintas de
embalaje, post-its, etc. Para estos Utiles de oficina se considera un monto
mensual de S/82.00, sin incluir IGV.

e Suministros: Correspondientes a los servicios basicos de agua y luz. De acuerdo
con el Informe de Resultados de la Encuesta Residencial de Consumo y Usos de
Energia de Osinergmin (2021) el gasto mensual en electricidad de un hogar en
Lima Metropolitana corresponde a S/100.00. Mientras que el consumo promedio
mensual de agua en un hogar en lima Metropolitana asciende a S/ 57.00, segln
la Superintendencia Nacional de Servicios de Saneamiento (SUNASS) en una nota
de prensa al Estado Peruano (2023). Para el caso de la boutique, se considerara
un monto de S/200.00, mayor al promedio por mantener un escenario
conservador, el cual equivale a un monto mensual de S/164.00, sin incluir IGV.

e Tributos: Correspondientes a los impuestos obligatorios a pagar segun el
régimen al que la empresa esta inscrita ante el estado peruano. Para las
operaciones del primer afio, la boutique se acogera al Nuevo Régimen Unico
Simplificado (NRUS), expuesto en el capitulo Il: Andlisis del Entorno, el cual sera
beneficioso para los primeros 6 meses hasta los 2 afos inclusive de
funcionamiento de la boutique, segun las ventas totales. De acuerdo con la
pagina web oficial del Gobierno Peruano (2024), bajo este régimen la boutique
pagara tributos de S/50.00 soles mensuales. Por otro lado, el impuesto de
sociedades, conocido como Impuesto a la Renta en Peru, correspondera a un

aproximado de 10% de acuerdo con la pagina web oficial del Gobierno Peruano
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(2024), el cual se pagaria a partir del séptimo mes o tercer afio, segun las ventas
totales puesto a que la boutique se acogeria al Régimen MYPE Tributario - RMT.

e Otros gastos (Seguros): Correspondientes al monto a asignar por asegurar el
local, mercaderia y contenido de la boutique ante incidentes como robos,
incendios, sismos, responsabilidad civil frente a terceros y mas. Para ello, la
boutique contara con “Seguro Pyme” de la compaiiia aseguradora Pacifico, el cual
de acuerdo con la informacién en su pagina web tiene un costo mensual de

S/21.00 incluido IGV.

9.1.2.2. Costos variables:

e Fabricacion: Corresponden a la produccion del calzado. Como se detallé en
capitulos anteriores, la fabricacion es tercerizada, siendo el costo de esta el
establecido por el proveedor, quien se encarga de la compra de los insumos,
produccién y acabados del calzado. El monto por par de zapatos de tacén y
balerinas equivale a S/198.33 incluido IGV; por par de sandalias, a S/188.33
incluido IGV; y por par de botines, a S/262.50 incluido IGV.

e Otros gastos generales de fabricacion: Cajas para el calzado, tarjetas de
agradecimiento, papel de seda, pegatinas y bolsas para el embalaje y envio del
calzado a las clientes; gastos por publicidad en redes sociales y con influencers
peruanos. También los costos de produccién de fotografia de productos para la

preparacion de catdlogos y contenido en redes sociales.

9.1.3. Punto de equilibrio
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Segun el Munich Business School (2022), el punto de equilibro o punto muerto
se refiere al punto en que los costos y los ingresos son iguales, no habiendo ni
ganancias ni perdidas para la empresa. Por ello, este indicador permite a las empresas

saber cuando empezaran a percibir beneficios.

Para realizar dicho calculo, la férmula a aplicar es la siguiente:

Costos fijos

Punto de equilibrio = - — - ——
Precio de venta unitario — Costo variable unitario

Punto d ibrio — 33,074.57
unto de equiLibrio = 115’93524
264.00 — =222

Punto de equilibrio = 369.96 ~ 370 pares

Entonces, para el caso de la boutique comprobamos que la proyeccién de la
empresa contempla cubrir el punto de equilibrio. Pues se planifica vender 664 pares de

zapatos en un afno y vendiendo 370 pares se alcanza el punto de equilibrio.

9.1.4. Inversion inicial

Corresponde a los activos que seran necesarios adquirir para el funcionamiento
de la empresa, asi como los gastos de constitucidon y establecimiento que fueran

necesarios.

En el caso de la boutique, los gastos de inversion son:

e Gastos de constitucidon: Son los desembolsos por la creacién legal de la empresa
ante el Estado. Para lo cual sera necesaria la formulacién De la Minuta de

Constitucion, su visado ante un Notario y el Registro de la compaiia ante la



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 162

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP). Se calcula que el
gasto para esta partida es de S/189.07 sin IGV.

e Gastos de establecimiento: Se consideran los gastos por la publicidad inicial a
través de redes sociales para dar a conocer la marca, asi como la inversién por el
branding y packaging para la boutique. El monto de esta partida asciende a
S/307.50, sin incluir IGV.

e Patentes y marcas: La boutique registrard su nombre comercial para asegurar la
exclusividad de uso y su posible venta a futuro. Para ello, el proceso de registro
de marca en el Peru se realiza en el Instituto Nacional de Defensa de la
Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), donde el
procedimiento de registro segun la pagina oficial del Gobierno peruano (2022)
cuesta S/ 438.69 sin IGV.

e Aplicaciones informaticas: Corresponde a los gastos en software necesarios para
las operaciones de la empresa, asi como el pago por el desarrollo de la pagina
web, dominio, cuenta corporativa, etc. Se calcula que el gasto para esta partida
es de S/575.44 sin IGV.

e Herramientas y utiles: La boutique adquirird hormas para diferenciar su calzado
de los convencionales, para ello invertira S/ 712.73 sin incluir IGV.

e Mobiliario: Corresponde al escritorio, silla y estanteria a utilizar para las
operaciones de la boutique, se considera un monto de S/410.00, sin incluir IGV.

e Equipos informaticos: Son el teléfono celular y laptop que se adquieren para los
trabajos administrativos de la boutique. El monto de este equipo asciende al

monto de S/2,706.00, sin incluir IGV.
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e Fianzas: Se consideran dos meses de fianza por el alquiler del ambiente para las
operaciones de la boutique. Se pagara $/492.00 sin incluir IGV.

e Existencias: Pares de zapatos disponibles para la venta inmediata, el stock inicial
correspondera a 52 pares de zapatos de tacon y 48 pares de botines para cubrir
ventas de los tres primeros meses. El valor de dicha mercaderia equivale a
S/18,788.76 sin incluir IGV.

e Tesoreria: Dinero en metdlico que la boutique tendra disponible para las
actividades de la empresa. Este monto asciende a S/ 3,000.00 sin IGV.

e Otros: Un elemento adicional que se utilizara en la boutique corresponde al sello
de marca, una pieza de acero que se utiliza para grabar la marca en el cuero.

Este tiene el costo de S/ 61.93 sin incluir IGV.

Por lo tanto, el monto total a invertir para iniciar operaciones en la boutique

asciende al monto de S/31,673.49, sin incluir IGV.

9.1.5. Capital de trabajo

Segun la nota del Centro para el Desarrollo de Negocios del Bank of America
(2024) el capital de trabajo permite a las empresas conocer la cantidad de dinero que

tienen disponible para cubrir operaciones, gastos u obligaciones actuales.

Para identificar dicho monto, la formula a aplicar es la siguiente:

Capital de trabajo = Activo corriente — Pasivo Corriente
Capital de trabajo = 53,613.40 — 2,848.83

Capital de trabajo = S/ 50,764.57
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Se observa un capital de trabajo positivo, que cubre sobremanera las
obligaciones, por lo que parte de él puede ser utilizado para invertir mas en el

negocio.

9.1.6. Financiacion

En el caso de la boutique, la inversidn serd a cuenta de capital propio por lo

que no se contard con financiacidon externa.

9.2. Amortizaciones

Son los registros de la depreciacién de los activos de la empresa durante una
cantidad determinada de afios. En el caso de la boutique, los activos que se ven
afectados por la depreciacidon son: Patentes y marcas, aplicaciones informativas,
herramientas y utiles, mobiliario, equipo informatico y otros, como se observa en la

Tabla 32.
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I ilizad Amort.

nmovi |z.a ° Coste Afos mor Afio 2 Afo3 Afo4 Afo5

Inmaterial Anual
Patentes y 438.69 | 5 87.74 | 87.74 | 87.74 | 87.74| 87.74
marcas
Aplicaciones
. L. 575.44 5 115.09 | 115.09 | 115.09 | 115.09 | 115.09
informaticas
Inmovilizado
Material
Herramientas y
L. 712.73 5 142.55 | 142.55 | 142.55 | 142.55 | 142.55
utiles
Mobiliario 410.00 10 41.00 41.00 41.00 41.00 41.00
Equipos
. L. 2,706.00 5 541.20 | 541.20 | 541.20 | 541.20 | 541.20
informaticos
Otros 61.93 5 12.39 12.39 12.39 12.39 12.39

TOTAL

0 . 4,904.79 939.96 | 939.96 | 939.96 | 939.96 | 939.96
AMORTIZACION
Nota. Elaboracién propia, 2024

9.3. Impuestos (IVA)

Como se menciond anteriormente, el Impuesto al Valor Agregado (IVA) en Perl

se denomina Impuesto General a las Ventas (IGV) y es igual al 18% del precio de venta.

En la Tabla 33 se muestra el valor del IGV de las ventas y las compras anuales de la

boutique, para luego realizar el calculo del IGV a liquidar ante SUNAT.

Tabla 33 Impuesto General a las Ventas (IGV) (Soles)

ANALISIS IGV (5 ANOS) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 173,111.84 | 186,960.79 | 209,396.08 | 244,993.42 | 298,891.97
IGV 18.00% 31,160.13 33,652.94 | 37,691.29 | 44,098.81 53,800.55
IVA Repercutido 31,160.13 33,652.94 | 37,691.29 | 44,098.81 53,800.55
Compras + costes 127,565.84 | 136,945.04 | 151,940.35 | 175,540.70 | 198,021.85
IGV ‘ 18.00% 22,961.85 | 24,650.11 27,349.26 | 31,597.33 35,643.93
IGV Sop. Compras 22,961.85 | 24,650.11 27,349.26 | 31,597.33 | 21,988.11
IGV Sop. Inversién 4,298.87 0.00 0.00 0.00 0.00
IGV Sop. TOTAL 27,260.72 | 24,650.11 27,349.26 | 31,597.33 | 21,988.11
IGV a Liquidar 3,899.41 9,002.83 10,342.03 12,501.49 | 31,812.44

Nota. Elaboraciéon propia, 2024
9.4. Estados Financieros Proyectados
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Son los documentos que presentan la situacion financiera de una empresa
durante un periodo determinado. En el caso de la boutique que esta por iniciar
operaciones, se muestran y analizan los estados financieros proyectados de acuerdo

con los datos anteriormente presentados.

9.4.1. Balance General

El Estado de Situacién Financiera muestra los activos, pasivos y obligaciones
gue la boutique tiene afio a ano. En el andlisis del Balance General de la boutique se
observa que el activo incrementa afio a afio gracias al crecimiento del activo circulante,

el cual esta compuesto mayoritariamente por tesoreria o efectivo disponible.

Asi mismo, se observa que afio a afio incrementan las ganancias, lo cual esta

directamente relacionado con la tesoreria de la empresa.

En términos generales, el balance, el cual se muestra en la Tabla 34, muestra

un estado financiero saludable para la boutique.
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Tabla 34 Balance General Proyectado de la Boutique

ACTIVO

ACTIVO FIJO
Inmovilizado Material
Herramientas y utiles
Mobiliario

Equipos informaticos
Otros

Inmovilizado Inmaterial
Patentes y marcas
Aplicaciones informaticas
Inmovilizado Financiero
Fianzas

Amortizacién Acumulada
ACTIVO CIRCULANTE
Existencias

Deudores

Clientes
Administraciones publicas
Tesoreria

TOTAL ACTIVO

PASIVO

RECURSOS PERMANENTES

Recursos propios

Capital

Pérdidas y Ganancias mas Reservas
Exigible a L/P

Préstamos a L/P

Proveedores inmovilizado
Acreedores leasing L/P

Otras deudas a I/p (Aportacién socios)
Exigible a C/P

Proveedores

Acreedores leasing C/P

Préstamos a C/P

Administraciones Publicas

Otras deudas a corto plazo

TOTAL PASIVO
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ARO 0 ANO 1 ARO 2 ARO 3
5,396.79  4,456.83  3,516.87  2,576.92
3,800.66  3,890.66  3,890.66  3,890.66
712.73 712.73 712.73 712.73
410.00 410.00 410.00 410.00
2,706.00| 2,706.00| 2,706.00|  2,706.00
61.93 61.93 61.93 61.93
1,014.13 1,014.13 1,014.13 1,014.13
438.69 438.69 438.69 438.69
575.44 575.44 575.44 575.44
492.00 492.00 492.00 492.00
492.00 492.00 492.00 492.00
0.00 -939.96 -1,879.92 -2,819.87
26,087.63 53,613.40  82,859.75 117,210.17
18,788.76  18,788.76  18,788.76  18,788.76
4,298.87 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
4,298.87 0.00 0.00 0.00
3,000.00 34,824.64 64,070.99  98,421.41
31,484.42 58,070.23  86,376.63 119,787.09

ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3
31,484.42  55221.40 83,262.72 114,821.07
31,673.49| 31,673.49| 31,673.49] 31,673.49
-189.07| 23,547.91| 51,589.22| 83,147.58
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00  2,848.83  3,113.91 4,966.02
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00| 2,848.83| 3,113.91 4,966.02
0.00 0.00 0.00 0.00
31,484.42 58,070.23  86,376.63 119,787.09

Nota. Elaboracién propia, 2024
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9.4.2. Estado de Resultados

Este Estado Financiero nos permite visualizar los beneficios que genera la
empresa y como se ven afectados por las obligaciones. Como se puede observar en la
Tabla 35, el Estado de Ganancias y Pérdidas nos muestra que la boutique va
incrementando afio a afio el monto de sus ventas, asi como sus Beneficios Después de
Impuestos (BDI) que es la ganancia que genera la boutique a partir de las ventas
después de haber saldado todas sus obligaciones. También se da un crecimiento de
los gastos; sin embargo, estos no repercuten en demasia porque, por ejemplo, no
existen gastos por financiacion que generan pagos de intereses que podrian afectar las

ganancias de la empresa.

Por otro lado, se observa que también el pago de tributos afecta las ganancias
de la boutique a partir del tercer afio, pero este no representa un impacto significativo,

pues las ganancias siguen siendo positivas.

Se puede observar que desde el primer afio la empresa es capaz de generar
beneficios para la empresa; es decir que no se existen pérdidas ni a corto, mediano o

largo plazo.
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Tabla 35 Estado de Resultados Proyectado de /a Boutique

CONCEPTO Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5

Ventas 173,111.84 186,960.79 209,396.08 244,993.42 298,891.97
Costos por compras 113,073.44 122,119.32 136,773.63 160,025.15 195,230.68
Mano de obra directa 2,861.80 2,927.62 2,927.62 2,927.62 2,927.62
Margen bruto 57,176.60 61,913.85 69,694.83 82,040.64 100,733.66
M. obra indirecta (salarios +

Seguridad Social) 20,561.52 21,034.43 21,518.23 21,518.23 21,518.23
Gastos primer establecimiento 307.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Arrendamientos 2,952.00 3,019.90 3,089.35 3,160.41 3,233.10
Comunicacién 1,476.00 1,509.95 1,544.68 1,580.20 1,616.55
Transportes 1,968.00 2,013.26 2,059.57 2,106.94 2,155.40
Servicios Profesionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Material oficina 984.00 1,006.63 1,029.78 1,053.47 1,077.70
Reparaciones y conservacion 1,476.00 1,509.95 1,544.68 1,580.20 1,616.55
Suministros 1,968.00 2,013.26 2,059.57 2,106.94 2,155.40
Otros gastos 806.64 825.19 844.17 863.59 883.45
Total gastos generales 32,499.66 32,932.58 33,690.03 33,969.98 34,256.37
Amortizaciones 939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
BAII 23,736.98 28,041.31 35,064.84 47,130.71 65,537.33
Intereses deuda L/P. 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 |
BAI 23,736.98 28,041.31 35,064.84 47,130.71 65,537.33
Impuesto Sociedades 0.00 | 0.00 | 3,506.48 | 4,713.07 | 6,553.73 |
BDI 23,736.98 28,041.31 31,558.36 42,417.63 58,983.60

Nota. Elaboracién propia, 2024
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9.4.3. Estado de Flujo de Efectivo
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En este Estado Financiero se analiza la capacidad de generacion de efectivo y

equivalentes de efectivo en una empresa. En el caso de la boutique, como se puede

observar en la Tabla 36 se cuenta con una alta capacidad de generacion de efectivo, lo

cual es un buen indicador de liquidez. Se puede observar que desde el primer afio la

empresa es capaz de generar altos montos de efectivo, mostrando que es viable

invertir en este negocio a corto plazo.

Tabla 36 Estado de Flujo de Efectivo Proyectado de la Boutique

CONCEPTO

SALDO INICIAL
Ventas

IGV

Cobros ventas
S.INICIAL + COBROS

Por compras

Mano de obra directa
Por gastos generales
Mano obra indirecta
Pagos por inversiones
Devoluciéon ptmo. C/P.
Devoluciéon ptmo. L/P.
Por Impuesto Sociedades
Hac. Deudora IGV

IGV

IVA Rep-Sop

IVA a pagar

Total Pagos

SALDO FINAL

Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
3,000.00 34,824.64 64,070.99 98,421.41 143,689.81
173,111.84| 186,960.79 | 209,396.08 | 244,993.42 | 298,891.97
31,160.13| 33,652.94| 37,691.29| 44,098.81| 53,800.55
204,271.97 | 220,613.73 | 247,087.38 | 289,092.23 | 352,692.52
207,271.97 255,438.37 311,158.37 387,513.64 496,382.33
Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
113,073.44| 122,119.32| 136,773.63 | 160,025.15 | 195,230.68
2,861.80 2,927.62 2,927.62 2,927.62 2,927.62
11,938.14 11,898.14 12,171.80 12,451.75 12,738.14
20,561.52| 21,034.43| 21,518.23| 21,518.23| 21,518.23
0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 2,092.76 3,506.48 5,955.32
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
22,961.85| 24,650.11| 27,349.26| 31,597.33| 35,643.93
8,198.28 9,002.83| 10,342.03| 12,501.49| 18,156.62
1,050.58 8,737.75 9,903.65| 11,797.27| 17,082.64
172,447.33| 191,367.38 | 212,736.95 | 243,823.83 | 291,096.57
34,824.64 64,070.99 98,421.41 143,689.81 205,285.76

Nota. Elaboracién propia, 2024
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9.5. VANYTIR

De acuerdo con Garcia (2021) el Valor Actual Neto (VAN) se utiliza para saber si
un negocio es rentable o no a partir del calculo de la diferencia entre el valor presente
de los ingresos que percibira la empresa y el monto de inversion. Se entiende que la

inversidn es rentable cuando el resultado de dicha diferencia es positivo.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) indica el retorno o rentabilidad
gue se obtendra de una inversion. El TIR es el valor de la tasa de descuento que hace
gue el VAN sea igual a cero, por lo que ambos conceptos estan estrechamente ligados.
La TIR indica cual es la tasa de ganancia o pérdida de una inversion para las partes

involucradas.

Por lo tanto, para la boutique es de suma importancia conocer estos valores y
asi verificar la rentabilidad de la inversidn. Para el anadlisis del VAN y TIR de la

boutique, tomaremos los datos de los estados financieros.

Como se puede observar en la Tabla 37, se utilizaron los valores de los
ingresos proyectados para cinco anos de operaciones y se trajeron a valor presente
para su comparacion con el monto de inversién. Para dicho calculo se utilizé6 como
tasa de descuento referencial el costo de oportunidad mencionado al inicio del
presente capitulo (rentabilidad pedida) 11,44%, resultando un VAN positivo de S/

115,616.56.

Asi mismo, para el calculo de la TIR, se igual6 el VAN a cero para determinar la

tasa de descuento, la cual dio como resultado 83.85%, mostrando que la inversién en
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un negocio como la boutique daria una tasa de retorno del 83.85%, casi 7 veces mayor

a la rentabilidad pedida, lo cual indica que la boutique es un negocio muy rentable.

Tabla 37 Flujo de Caja, VAN y TIR de la Boutique

CASH-FLOW ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(MC - C. Fijos direct.) 23,736.98 | 28,041.31| 35,064.84|47,130.71|65,537.33
Dot. Amortizacién 939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
- Impuesto Soc. 0.00 0.00 3,506.48| 4,713.07| 6,553.73
-Inversién inicial 27,374.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor Residual 18,994
FCi 24,676.94 | 28,981.27| 32,498.31|43,357.59|78,917.32
(141 1.11 1.24 1.38 1.54 1.72
FCi / (1+r)i 27,374.62 | 22,143.70| 23,336.47 | 23,482.13|28,112.58|45,916.29
r 11.44%

VAN 115,616.56

TIR 83.85%

Nota. FC hace referencia a Flujo de Caja. Elaboracion propia, 2024
9.6. Analisis de sensibilidad y riesgos (Escenarios)

Hasta ahora hemos evaluado a la boutique bajo un escenario normal, en el que

el mercado, las ventas, proveedores, etc. se comporten como se espera; sin embargo,

es importante analizar el comportamiento financiero de la boutique en otros

contextos, pesimista y optimista.

9.6.1. Escenario pesimista

Para evaluar este contexto, se considera que la boutique tendra un 25% menos

de las ventas proyectadas; es decir que vendera 498 pares en el primer afio. Asi
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mismo, se evaluardn los ingresos proyectados con estas nuevas cantidades,

manteniendo el precio de venta fijado. (ver Anexos 4 y 5)

Con el cambio de estos datos, se revisan los Estados financieros de la boutique, asi
como el VAN y TIR que resultarian de este escenario pesimista.

Con las nuevas proyecciones de ventas para un escenario desfavorable se obtiene un
Balance General con un estado financiero saludable para la boutique, pues el activo y
el pasivo aumentan ano a afio indicando un crecimiento en la empresa, aun cuando
las ventas no son las esperadas. (ver Anexo 6).

Por otro lado, se observa en el Estado de Ganancias y Pérdidas que se tienen
ganancias desde el primer ano (ver Anexo 7), aunque no tan altas como en el escenario
realista. Sin embargo, haciendo un analisis mas detallado del Estado de Ganancias y
Pérdidas, en el primer afio la boutique presentara pérdidas los primeros meses que
tendra que ir compensando hasta el sexto mes (ver Anexo 8). A partir del séptimo mes
se observa que los beneficios empiezan a ser positivos y van aumentando
progresivamente hasta el doceavo mes. En el segundo afio, observamos que
nuevamente se generan pérdidas los primeros meses que seran compensadas durante
los cinco primeros meses (Ver Anexo 9). Luego la boutique presentard ganancias
nuevamente. En el tercer afio ocurre un escenario similar, se tendran que compensar
pérdidas durante el tercer y cuarto mes (Ver Anexo 10); sin embargo, la boutique
tendrd ganancias favorables los siguientes meses. Para los afios cuatro y cinco, se
observa en el Estado de Ganancias y Pérdidas que todos los meses presentan

resultados positivos (Ver Anexos 11 y 12).
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Como se ha expuesto, el Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado para cinco
afos de operaciones bajo un escenario pesimista observamos que en general, la
boutique no tiene pérdidas y puede manejar las pérdidas mensuales analizadas en
cada afo, cubriéndolas con éxito durante el mismo periodo en que ocurren. Asi
mismo, la boutique ya contaria con una estabilidad en sus ingresos sin riesgos de

pérdidas a partir del cuarto afio en el caso de un escenario pesimista.

Para el caso de Estado de Flujo de Efectivo, se observa que la boutique es capaz
de generar efectivo o equivalente de efectivo durante los cinco afios aun bajo un
escenario pesimista (Ver Anexo 13), demostrando que cuenta con liquidez y que es

viable invertir en este negocio a corto plazo bajo un contexto desfavorable, inclusive.

A continuacion, analizamos el VAN y TIR para el escenario pesimista. Para el
analisis se utilizé6 como tasa de descuento referencial la misma tasa de rentabilidad

pedida (11,44%), resultando un VAN positivo de S/ 51,321.80.

Para el calculo de la TIR, se igualé el VAN a cero para determinar la tasa de

descuento, resultando 37.24%.

Se puede afirmar que tanto el VAN y la TIR dan resultados positivos para la

boutique, aun cuando el escenario es pesimista.

9.6.2. Escenario optimista

Se considera que la boutique tendria un contexto optimista en el caso que las

ventas proyectadas incrementen en 25%; es decir que venderan 830 pares en el primer
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ano, 166 pares mas que en el escenario realista (Ver Anexo 15). De igual forma, se
calculan los montos de ventas para el primer ano manteniendo el precio expuesto en el

Escenario Realista (Ver Anexo 16).

Con el cambio de estos datos, al igual que se analiz6 el escenario pesimista, se

evaltan los Estados financieros de la boutique, el VAN y TIR.

En el escenario optimista, el Balance General (Ver Anexo 17) proyectado se
observa muy favorable, pues existe un incremento de los activos y pasivos de la
empresa, en gran medida por el incremento de la tesoreria que resulta de las ventas

realizadas. De aqui que la situacidn financiera sea saludable para la boutique.

En cuanto al Estado de Ganancias y Pérdidas (Ver Anexo 18), ante un escenario
optimista la boutique tendria beneficio positivo desde el inicio de sus operaciones,
pues se observan ganancias desde el primer afio. Analizando el Estado de Ganancias y
Pérdidas Proyectado del primer afio (Ver Anexo 19), se puede notar que las ganancias

soh constantes y no existirian periodos con pérdidas en los afos siguientes.

Por otro lado, el Estado de Flujo de Efectivo para el escenario optimista es
también alentador pues los saldos de efectivo son positivos y mayores cada afio (Ver
Anexo 20). De esta manera se comprueba que la boutique contaria con liquidez

suficiente ante un escenario optimista y que este negocio es viable.

Finalmente, analizamos el VAN y TIR para el escenario optimista (Ver Anexo
21), donde nuevamente se utilizé6 como tasa de descuento referencial la misma tasa de

rentabilidad pedida (11,44%), de donde el VAN dio un valor positivo de S/ 179,911.32.
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Para encontrar la TIR, se igualé el VAN a cero para determinar la tasa de

descuento, que dio como resultado 131.25%.

Habiéndose revisado las finanzas para la boutique bajo un escenario optimista,

se puede afirmar que tanto el VAN y la TIR indican que invertir en la boutique es viable.

Como se ha podido observar la boutique es un negocio viable en cualquiera de
los escenarios expuestos, inclusive en el Escenario Pesimista pues, aunque se
presenten pérdidas durante algunos meses de los primeros tres afios de operaciones,
la empresa podria mantenerse a flote y empezar su crecimiento constante a partir del
cuarto ano. Algunos factores resaltantes de cada escenario analizado se exponen en la
Tabla 38. Por ejemplo, la recuperacién de la inversion, que se calcula dividiendo la
inversion inicial (S§/ 31,673.49) por el flujo de efectivo de cada periodo para encontrar
el periodo en el que la empresa recuperaria el capital inicial. Llama la atencién el
comportamiento de escenario optimista, pues aln cuanto sus indicadores son bastante
favorables, el punto muerto no difiere demasiado del escenario realista, inclusive se
calcula la misma tesoreria minima y que el periodo de recuperacion sea también
similar al escenario realista. En este caso se podria revisar la estrategia de costos para
maximizar los beneficios. No obstante, se verifica que el negocio es rentable en los

distintos escenarios analizados.
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Tabla 38 Andlisis de Escenarios
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Escenario Realista

Escenario Pesimista

Escenario Optimista

Comentarios

Tesoreria minima

S/ 3,000.00

S/ 1,979.61

S/ 3,000.00

Tanto en el escenario realista como en el
optimista, el efectivo minimo
indispensable para mantener a la empresa
al dia con sus obligaciones de el mismo.
En cambio, en el escenario pesimista es
menor.

Beneficios Después

Afo 1:S/ 23,736.98

Ano 1:S/ 8,727.38

Afo 1:S/ 38,746.58

Se puede observar que en los tres

de Impuestos (8DI) Afio 2: S/ 28,041.31 Afo 2: S/ 11,830.94 | Afio 2: S/ 44,251.68 | escenarios se cuenta con beneficio
Afio 3:S/ 31,558.36 Ano 3:S/ 15,218.31 | Afio 3: S/ 47,898.41 | positivo desde el primer afio.
El punto de equilibrio en los tres
escenarios no es muy diferente. Par el
escenario pesimista, se tendria que vender
Punto Muerto 370 pares 377 pares 368 pares 7 pares mas que en el escenario realista,

mientras para el punto de equilibrio en el
escenario optimista solo se venderian 2
pares menos.

Recuperacion de la

El primer afo
operaciones. (Sexto

El segundo afo de

El primer afo
operaciones. (Cuarto

Para el caso del escenario pesimista,
existiran pérdidas durante algunos meses

Inversién operaciones.
mes) P mes) de los afios dos y tres de operaciones.
En los tres escenarios el VAN es positivo
VAN 115,616.56 51,321.80 179,911.32
para la empresa.
En los tres escenarios la TIR denota que la
TIR 83.85% 37.24% 131.25% ! au

empresa es rentable.

Nota. Elaboracién propia, 2024
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X. Plan de Recursos Humanos

Un Plan de Recursos Humanos es de vital importancia para una empresa pues
las personas son el activo mas valioso de una organizacion, siendo piezas clave del

éxito empresarial.

Segun Weinberger (2009), la definicién de Plan de Recursos Humanos permite a
los empresarios definir responsabilidades a cada personal para facilitar la coordinacion
de tareas y supervisién de trabajos. También a establecer medidas de control, medir

resultados y evaluar el desempefio de los trabajadores. Dicho plan debe:

e Reconocer las principales funciones a desarrollarse en la empresa.

e Los conocimientos y habilidades requeridos para cada funcion.

e Los cargos permanentes en la empresa.

e Los cargos y tareas que podran ser temporales o tercerizados por su
naturaleza de especializacién o duracion.

e Los puestos y tareas clave que permitan a la empresa un nivel de
diferenciacion.

e El organigrama.

e Las politicas y estrategias para la gestidon de personas.

e El presupuesto de las remuneraciones.
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10.1. Objetivos del Plan de Recursos Humanos

Definir puestos de trabajo y personal necesario para las operaciones
actuales y futuras de la empresa.

Definir las operaciones y funciones de cada puesto de trabajo.
Establecer el proceso de reclutamiento y seleccion de personal.
Definir planes de crecimiento y formacién del personal.

Definir politicas y filosofia empresarial.

10.2. Estrategias de Recursos Humanos

Dados los objetivos que presenta la boutique para su Plan de Recursos

Humanos y en concordancia con las estrategias generales del negocio, se aplicaran las

siguientes tacticas:

Desarrollar un Manuales de Operaciones y Funciones para cada puesto de
trabajo antes del inicio de operaciones de la empresa, con opcién a
modificaciones y ajustes durante el primer afio de operaciones.
Desarrollar estrategias de reclutamiento, seleccién y contrataciéon de
personal.

Implementar una filosofia empresarial consistente que permita al
personal identificarse con la boutique y empatizar con los clientes

constantemente.
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e Desarrollar planes de induccién, capacitacion y evaluacion del personal
durante el primer afio de operaciones.
¢ Implementar técnicas de motivacion y desarrollo del personal a partir del

segundo afio de operaciones.

10.3. Organigrama

Dada la naturaleza del negocio, una tienda virtual de calzado, y que la
fabricacion del producto es tercerizada, todas las operaciones administrativas,
financieras y de marketing las desarrollara la propietaria. Siendo entonces la boutique
gestionada Unicamente por el puesto de Gerente que sera ocupado por la propietaria

de la empresa.

Al cabo del segundo afio, en cuanto se cuente con tienda fisica se afadira al
organigrama una vendedora para dicho establecimiento. Para ello se delegarian
algunas funciones de la gerente enfocadas en ventas, las cuales se mencionan en la
Tabla 39. Dichas funciones requeriran de un periodo de dos meses en los que se
capacitara y guiara la vendedora para el correcto desempefio de sus funciones; asi
mismo se mantendran las funciones compartidas durante seis meses entre la gerente y
la vendedora de modo que ambas partes tengan un proceso de adaptacion adecuado,
haciendo el proceso de transicién mas sencillo y arménico. Al cabo de cuatro afiosy
conforme a la demanda se consideraria contar también con un Community Manager
para potenciar el contacto virtual con los clientes y clientes potenciales por medio de

redes sociales, correo electrénico y pagina web de la boutique. De manera similar, las
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funciones que se delegaria al Community Manager se mencionan en la Tabla 39 y el

proceso de transicién constaria de los mismos pasos.

10.4. Manual de Operaciones y Funciones

Se desarrollara la lista de actividades y tareas que estaran a cargo de la
Gerencia, que como se menciond, estd a cargo de las funciones correspondientes a
todas las areas. Posteriormente se contard con los puestos de vendedor y
posiblemente con un Community Manager, para los cuales también se desarrolla un
listado de actividades adicionales. Los Manuales de Operaciones y Funciones (MOF) se

muestran en las Tablas 39,40y 41.

Tabla 39 Manual de Operaciones y Funciones (MOF Gerencia)

DESCRIPCION

NOMBRE DEL CARGO | Gerente
COMPETENCIAS

Nivel de Instruccion Profesion
EDUCACION . —

Superior Administrador

Minimo 3 afos en puestos de responsabilidad, con personal a
EXPERIENCIA

cargo o puestos similares.

Proceso administrativo, politicas tributarias peruanas,
CONOCIMIENTOS planificacion estratégica, finanzas corporativas, marketing, y
monitoreo y control.

- Liderazgo

- Comunicacion efectiva

- Poder de negociacién

- Adaptabilidad a los cambios
HABILIDADES - Empatia y trato interpersonal
- Resolucion de problemas

- Pensamiento critico

- Empatia y trato interpersonal
- Habilidades tecnoldgicas
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ACCIONES Y RESULTADOS

- Desarrollar un Plan Estratégico para el éxito del negocio.

- Ejecutar las estrategias del Plan de Negocio.

- Controlar, monitorear y ajustar la ejecucion de las estrategias.
- Tomar decisiones frente a eventos fortuitos.

- Evaluar y monitorear el cumplimiento de los objetivos
propuestos.

Gestionar y mantener una situacién financiera saludable.

- Optimizar recursos.

- Mantener un crecimiento sostenido.

- Gestionar riesgos.

RESPONSABILIDADES

OBJETIVOS

- Velar por el cumplimiento de la misién, valores y politicas de
la empresa.

- Cumplir con las metas de la empresa.

-Aplicar las estrategias de la empresa.

- Dirigir a la organizacion hacia la misma vision.

- Controlar los flujos de efectivo.

- Garantizar la sostenibilidad de la empresa.

- Optimizar el capital de trabajo.

- Implementar politicas financieras eficientes.

FUNCIONES

- Recopilar, consolidar y analizar informacién financiera.
- Realizar los Estados Financieros de la empresa.

- Declarar impuestos a SUNAT mensual y anualmente.

- Mantener al dia la informacién financiera.

- Gestionar y controlar las inversiones y flujo de efectivo.
- Evaluar la ejecucion de planes y estrategias.

- Controlar el stock minimo de calzado en el almacén

* Funciones a trasladar a vendedor:

- Asesorar correctamente las necesidades del cliente.
- Realizar cobros de cada venta.

- Establecer relaciones comerciales con clientes.

- Comunicar el valor del producto al cliente.

- Registrar las ventas en el control de inventarios.

- Atender clientes a través de los medios digitales.

* Funciones a trasladar a community manager:

- Crear y desarrollar una identidad digital de marca.

- Crear y publicar contenido.

- Hacer publicidad.

- Atender clientes a través de los medios digitales.

* Funciones a futuro:

- Contratar personal.

- Motivar y comprometerse con el desenvolvimiento y desarrollo
del personal.

- Evaluar al personal.

- Gestionar vacaciones, permisos y licencias del personal.

- Supervisar el cumplimiento de funciones de los empleados.
- Abonar salario a los empleados y pagos a proveedores.

- Revisar y firmar documentacion.

Nota. Elaboracion propia, 2024
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Tabla 40 Manual de Operaciones y Funciones (MOF Vendedor)
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DESCRIPCION

NOMBRE DEL CARGO Vendedora
COMPETENCIAS

Nivel de Instruccién Profesién
EDUCACION , — : —

Secundaria / Técnico Marketing o similares
EXPERIENCIA Minimo 1 afio en puestos similares.

- Conocimientos en mercadotécnica y técnicas de ventas.
CONOCIMIENTOS - Conocimientos del mercado de calzados.

- Construccion de relaciones.

- Escucha activa.

- Automotivacién.
HABILIDADES - Inteligencia emocional.
- Empatia y resiliencia.

- Adaptabilidad.

ACCIONES Y RESULTADOS

- Manejo y negociacién de ventas.

- Logro de los objetivos semanales, mensuales y anuales de ventas.

RESPONSABILIDADES

- Incrementar las ventas.
OBJETIVOS v

- Aumentar el nimero de clientes.

- Realizar cobros de cada venta.

- Comprender y asesorar correctamente las necesidades del cliente.

- Establecer relaciones comerciales con clientes.
- Comunicar el valor del producto.

FUNCIONES - Promocionar complementos de la tienda a los clientes.

- Registrar las ventas en el control de inventarios de la tienda.
- Reportar las ventas diarias a la gerencia.

- Reportar stock minimo del calzado cuando ocurra.

- Mantener limpia y ordenada la tienda.

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Tabla 41 Manual de Operaciones y Funciones (MOF Community Manager)

DESCRIPCION
NOMBRE DEL CARGO Community Manager
COMPETENCIAS
Nivel de Instruccion Profesion
EDUCACION — : : — —
Técnico / Superior Marketing / Comunicacién / Publicidad
EXPERIENCIA Minimo 2 afios en puestos similares.

CONOCIMIENTOS

- Marketing digital.

- Estrategias digitales.

- Software de disefo grafico.
- Manejo de redes sociales.
- Andlisis de datos.

- Creatividad
- Comunicacion efectiva
- Gestion de tiempo

HABILIDADES I
- Poder de convencimiento
- Adaptabilidad a los cambios
- Empatia y trato interpersonal
ACCIONES Y RESULTADOS - Establecer objetivos de crecimiento y engagement.

RESPONSABILIDADES

OBJETIVOS - Fortalecer la presencia de la empresa en redes sociales.
- Desarrollar e implementar estrategias de atraccién en redes sociales.
- Crear y desarrollar una identidad digital de marca.
- Crear y publicar contenido.
- Hacer publicidad.
FUNCIONES T puBee
- Gestionar pagina web.
- Medir y analizar rendimiento de las redes sociales, publicidad on-line y
pagina web.
- Brindar servicio al cliente a través de los medios digitales.
Nota. Elaboracién propia, 2024
10.5. Politica Empresarial

Segun lo declarado por lllera Dulce (2015), la politica empresarial busca que la

empresa tenga un comportamiento ejemplar en el ambito econdémico y social,

orientando a la organizacién a tener un comportamiento homogéneo y durable en el

tiempo. Esta politica empresarial permite a las empresas ejercer su derecho a la
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libertad pues les permite tomar decisiones orientadas a sus propios objetivos teniendo
en cuenta la prudencia, el sentido de justicia, la fortaleza para mantener la perspectiva

y el rumbo, el impulso y el liderazgo.

Por lo tanto, la politica empresarial es la forma en que se gobierna una empresa
en cuanto a la toma de decisiones que se ejercen, basandose en los valores
empresariales para orientar al equipo de trabajo hacia la consecucién de la visién

empresarial.

Las politicas o normas de la empresa se basan en los valores empresariales, los
cuales para la boutique son: honestidad, responsabilidad, compromiso, orientacién al
cliente, productividad, seriedad, esfuerzo, respeto, integridad, empatia, creatividad,

generosidad y eficiencia.

De modo que las politicas planteadas para la boutique son:

e Politica de convivencia: El personal mantendra un trato cordial con sus
comparfieros de la empresa, asi como con clientes, proveedores, visitantes,
etc. La relacién entre los miembros de la empresa se basa en el respeto,
generosidad y empatia, siendo todos considerados compafieros, sin
distincion de puestos jerarquicos.

e Politica de Privacidad de Datos: La boutique se preocupa por la seguridad y
proteccién de sus clientes. Por ello, establece una politica de privacidad de
datos, por medio de la cual los datos confidenciales de los clientes no seran
compartidos con terceros y serdn procesados con responsabilidad y

seriedad.



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU 186

Politica de Confidencialidad: La boutique protege sus intereses y los de sus

stakeholders, por lo que los empleados mantendran especial reserva

respecto a:

Nuevas colecciones: toda informacion previa, como disefios,
paleta de colores, materiales, etc. que comprendan colecciones y
préximos lanzamientos seran tratados como informacion
confidencial hasta la fecha establecida.

Datos empresariales: La informacion financiera, contable,
estratégica, operativa, etc. de la empresa es de uso exclusivo de
la gerencia y los empleados de la empresa, por lo que ningun
dato podra ser compartido a terceros.

Datos de proveedores: La informacién financiera, contable,
estratégica, operativa, etc. que posea la boutique de sus
proveedores es de uso exclusivo de la gerencia y los empleados
de la empresa, por lo que ningun dato podra ser compartido a
terceros.

Politica de Vestimenta: Los empleados estan comprometidos a
utilizar el uniforme asignado, en los casos que corresponda. La
vestimenta de todo el personal serd decorosa y prudente. El
personal asistird siempre aseado y con vestimenta limpia.
Politica de remuneraciones: El personal recibira un salario acorde
al ofrecido en el mercado, procurando siempre otorgar una

remuneracidon mayor al salario minimo vital establecido por el
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Gobierno Peruano. Ademas, se otorgaran todos los beneficios de
Ley, como son el seguro social, gratificaciones por Fiestas Patrias
(julio) y Navidad (diciembre) y un mes de vacaciones por afno de

servicio. Asi mismo, se ofreceran bonos adicionales por ventas a

las vendedoras en tiendas fisicas.

10.6. Filosofia Empresarial

De acuerdo con lllera Dulce (2015), permite articular los valores de la empresa
con la orientacién que del empresario busca dar a su equipo de trabajo. De modo que
la filosofia empresarial es el fundamento de las afirmaciones e intenciones del duefio
de la empresa, las que buscan motivar, inspirar e incentivar el compromiso de los
trabajadores con los valores empresariales. De este modo, se construird la identidad

corporativa de la empresa, que serd lo que la define y diferencia de otras empresas.

Para la propietaria de la boutique, como se expuso en el Capitulo I:
Planteamiento del Estudio, el objetivo es satisfacer el mercado femenino que busca
calzado cémodo; ademas, se busca resaltar la belleza de cada mujer con zapatos de
disefo innovador y llamativo. Con ambas caracteristicas la propietaria busca que las
clientas se sientan seguras al caminar en tacones buscando que se sientan bonitas,

femeninas y seguras de si mismas.

En consecuencia, para la boutique la filosofia empresarial sera:

“Empoderando tu caminar con comodidad y estilo.”
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10.7. Remuneraciones y Compensaciones

De acuerdo con la informacién de la pagina oficial del Gobierno Peruano (2024)
la remuneracién minima vital equivale a S/ 1,025.00, siendo este el monto minimo a
pagar a los trabajadores cada mes. Asi mismo, todos los trabajadores tienen derecho a
contar con catorce (14) remuneraciones anuales, recibiendo doble remuneracion en los
meses de julio y diciembre. Debido a que la boutique terceriza la fabricacion y
solamente contara con el puesto de Gerencia para las funciones de la empresa, se

asignara un salario inicial de S/ 1,200.00 a dicho puesto.

Asi mismo, la empresa asumira los costos sociales del puesto de Gerencia
como corresponde por Ley. Los costos corresponden al Seguro Regular de Salud
EsSalud, que de acuerdo con la pagina oficial del Gobierno Peruano (2024)
corresponde al 9% del ingreso mensual. También se incluird el costo del fondo de
pensiones, que permite al trabajador contar con un fondo de ahorro para jubilacién, el
cual varia segun el tipo de fondo al que el aportante desea acogerse. Para este puesto
de Gerencia se opta por contratar un fondo privado, el Sistema de Privado de
Pensiones PROFUTURO donde se debe abonar el 13.39% del salario mensual cada mes
(excepto en julio y diciembre, donde no es necesaria una doble aportacién). La tasa de
este fondo corresponde al fondo privado mencionado segun el reporte de Comisiones

y Primas de Seguro del SPP de la Superintendencia de Banca y Seguros del Pera (2024).

Por lo tanto, los costos sociales a asumir corresponden al 22.39% del salario. La

empresa asumird entonces el pago del 122.39% de S/ 1,200.00 como costo total
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mensual del personal, siendo finalmente el monto anual el equivalente a S/20,561.52

(considerandose catorce sueldos anuales).

En cuanto al personal de apoyo que se contratara a partir del segundo afio
(Vendedor y Community Manager - tentativo), se otorgaria el salario minimo S/
1,025.00, asumiendo igualmente el pago del 122.39% de dicho monto, lo que significa

un monto anual de S/ 17,562.97.
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Xl. Conclusiones y Sustento de Decisiones Tomadas

11.1. Conclusiones

1.

La industria del calzado en el Per(i esta bien aspectada, pues desde el
2022 ha venido creciendo y se proyecta que dicho crecimiento continue
hasta el 2028. Este es un aspecto positivo para la boutique pues se
demuestra que se invertird en una industria en crecimiento.

La alta competitividad en el mercado del calzado y la oferta de zapatos
de muy bajo costo generan dificultades para ingresar a este mercado
tan saturado; sin embargo, incursionar con un producto que ofrece las
caracteristicas que requiere el mercado representa una ventaja y gran
oportunidad de éxito para la boutique.

La inestabilidad actual del entorno politico en el Perd representa un
riesgo en las inversiones para muchos empresarios; sin embargo, la
boutique considera tomar este escenario como una oportunidad porque
serd pocas las nuevas empresas que incursiones en la industria peruana,
dandole opcién a la boutique de tener pocos competidores. Ademas, el
entorno econdémico del pais es positivo gracias a que la gestion
monetaria es auténoma, el pais mantiene una buena reputacién por
dicha gestion y la economia del pais sigue manteniéndose estable.

El estudio de mercado demuestra que la idea de negocio de la boutique
es viable, pues la oferta que se pretende brindar al mercado es

compatible con las necesidades de éste.
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5. Las fortalezas de la empresa demuestran que inicialmente la boutique
estara a un nivel similar al de sus competidores, lo cual es positivo para
una empresa nueva en la industria.

6. La aplicacidon de estrategias de diferenciacion enfocada a un segmento,
penetracion de mercado y desarrollo de nuevos productos permiten a la
boutique incorporarse al mercado de manera agresiva, aprovechando al
maximo sus fortalezas y su factor diferencial, el cual es ofrecer calzado
de disefio Unico y cémodo.

7. La identificaciéon de los factores clave del Marketing Mix en la boutique
permiten enfocar estratégicamente la actividad de la empresa hacia las
necesidades del mercado.

8. La tercerizacién de la fabricacién del calzado representa una ventaja y
desventaja a la vez debido a que existe el riesgo de no contar con el
producto a tiempo, no controlar el proceso productivo o no contar con
la calidad requerida en el producto; por otro lado el aspecto positivo es
gue la inversion final es mucho menor pues no se tendra que formar un
taller, ni contratar zapateros; ademas, al no contar con conocimientos
solidos de la industria ni los procesos de fabricacidn seria riesgoso
incorporar dichas operaciones a la boutique.

9. La idea de negocio es una inversion viable. De acuerdo con el andlisis
financiero del proyecto, la boutique arrojaria beneficio positivo tanto en
escenario normal, pesimista y optimista. Obteniendo un VAN de S/

115,616.56 y una TIR de 83.85% en un escenario normal.
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10. La idea de negocio planteada en el presente trabajo: Implementar una
boutique de zapatos online en Lima Metropolitana - Peru resulta viable

bajo la éptica de las distintas ramas de la administracién.

11.2. Sustento de Decisiones Tomadas

1. Pese a que el pais se encuentra en una alta incertidumbre politica, se
instaurara la boutique como tienda virtual en el mercado peruano
puesto a que el entorno econémico aun se mantiene estable e inclusive
las ventas por medios digitales vienen en aumento. Asi mismo, se
considera que la inversion en este momento es adecuada porque las
grandes inversiones privadas se encuentran reticentes a invertir, lo cual
es una oportunidad para la boutique puesto a que no se enfrentara a
nuevos competidores que podrian llegar con ofertas similares.

2. Al ser el mercado del calzado una industria competitiva, se ha decidido
que la boutique sea una empresa que brinde sobre todo comodidad en
sus productos puesto a que el mercado no encuentra satisfaccion en los
productos que actualmente se oferta, por lo incbmodos que son los
zapatos en el mercado. Ademas, los productos seran de mayor calidad y
durabilidad a precios competitivos, ofertando inclusive calzado de tallas
pequefias y disefios exclusivos (con pocas existencias y de edicién

limitada) para ampliar ain mas la atencién del mercado.
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3. Debido a que la boutique iniciara operaciones de manera virtual, se
mantendra una estrategia agresiva de publicidad online con constante
publicacion de contenido y colaboraciones con influencers en redes
sociales para impulsar el crecimiento y popularidad de la marca. Se
buscara trabajar con influencers enfocados en tips de moda y estilo de
vida.

4. Dado que la boutique iniciara como una tienda virtual las clientas no
podran probarse los zapatos antes de comprarlos y existe el riesgo de
gue la boutique tenga devoluciones de productos que representarian
pérdidas para la empresa, por lo que se contara con descripciones muy
claras de los productos y una asesoria personalizada a cada clienta para
que pueda encontrar la talla correcta. Se implementara inclusive las
visitas a domicilio con el calzado elegido en distintas tallas para brindar
una mejor atencion.

5. Debido a que la boutique no contara con un taller propio para la
fabricacion de calzado y dado el crecimiento positivo de la empresa, la
propietaria se involucrard en el proceso productivo de sus proveedores y
se capacitara en el rubro de cuero, calzado y marroquineria para evaluar
la viabilidad de contar con un taller propio a futuro de modo buscando
mayor eficiencia en los costos, asi como de brindar mayor variedad de
productos al mercado.

6. Puesto que la boutique busca que el proceso productivo del calzado

genere la menor cantidad de mermas posible, se analizara la viabilidad
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de crear productos a partir de dichas mermas con el objetivo de reducir
la cantidad de residuos y mejorar la eficiencia operativa. Los productos
por producir podrian ser billeteras, cinturones, carteras, aplicaciones
decorativas para el calzado, etc.

7. De acuerdo con la proyeccién de ventas, estas incrementaran afio a afio,
lo cual es beneficioso para la boutique como para sus proveedores. Por
ello se negociara el precio de fabricacion del calzado con los
proveedores a partir del cuarto afio con el objetivo de disminuir los
costos de fabricacién dado que se produciran lotes mas grandes de
pedidos.

8. Siendo el flujo de efectivo que tendria la boutique afo a afio un monto
elevado, se reinvertira el 50% del monto de tesoreria en el desarrollo y
produccién de nuevos modelos de zapatos, carteras, billeteras,
cinturones, etc. Asi mismo, se invertira en mobiliario y equipos que sean

necesarios.
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Anexos

Anexo 1 Modelo de Calzado de /a Boutique y Colores de Marca

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 2 Ficha Técnica de Producto

206

VIDA
GGUAPA
FICHA TECNICA DE PRODUCTO
NOMBRE DE PRODUCTO COLECCION
REFERENCIA FECHA
DISENO Y CARACTERISTICAS PRINCIPALES
DESCRIPCION DEL DISENO DIMENSIONES
LONGITUD mm
Detalles sobre la forma, altura del tacon, tipo de ANCHO mm
suela, etc. ALTURA mm
CONTORNO mm
MATERIALES
PARTES TIPO COLOR TEXTURA GROSOR
PUNTERA mm
EMPEINE / CUERPO mm
TALON mm
FORRO mm
SUELA mm
PLANTILLA mm
TACON mm
TAPA mm
BOTONES |HEBILLAS CIERRES BORDADOS OTROS
ACCESORIOS

(SI/NO) CANT.
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TALLAS Y GRADACION DISPONIBLES
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VIDA
GUAPA

TALLAS 34 35 36 37 38 39
GRADACION
PALETA DE COLORES
NOTAS ADICIONALES
APROBADO POR
DISENADORA FABRICANTE

Nota: Adaptado Aprende a disefiar la ficha técnica de un producto y mejora las ventas de tu

negocio, por F. Machuca, 2022, Crehana.
https://www.crehana.com/blog/negocios/ficha-tecnica-producto.
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Anexo 3 Ficha Técnica de Produccion
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VIDA
GUAPA
NOMBRE DE PRODUCTO COLECCION
REFERENCIA FECHA
DISENO Y CARACTERISTICAS PRINCIPALES
DESCRIPCION DEL DISENO DIMENSIONES
LONGITUD mm
Detalles sobre la forma, altura del tacon, tipo de ANCHO mm
suela, etc. ALTURA mm
CONTORNO mm
HORMA
MATERIALES
PARTES TIPO COLOR TEXTURA GROSOR
PUNTERA mm
EMPEINE mm
TALON mm
FORRO mm
SUELA mm
PLANTILLA mm
TACON mm
TAPA mm
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VIDA
GUAPA
CONSTRUCION
COSTURA TIPO CALIBRE COLOR PUNTA DE AGUJA
ACCESORIOS SI/NO cODIGO COLOR |DESCRIPCION| TAMANO
BOTONES mm
HEBILLAS mm
CIERRES mm
BORDADOS mm
mm
INSTRUCCIONES DE FABRICACION
Proceso Productivo
1. Marcar y cortar piezas.
Pieza Codigo Cantidad Pieza Cédigo Cantidad
PIEZAS EN TOTAL
2. Coser o aparar piezas.
Secuencia detallada de ensamble y costura de las partes.
Descripcion de las piezas que van unidas, paso a paso. Detallar tipo de costura a utilizar, color de
hilo y cédigo.
TIPO MARCA SERIE OTROS
Maquinariaa
utilizar
3. Recopilar complementos.
Pieza Cadigo Cantidad
4. Preparar piezas.
Corroborar que las piezas se encuentran completas, en buen estado y no presentan desperfectos.
Revision de calidad de las costuras.
5. Armar y montar piezas.
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VIDA
GUAPA
Descripcidn del orden y paso a paso de colocacion de piezas.
1. Ensuelar y pegar.
Indicar el orden de pegado y unidn de piezas.
TIPO MARCA LOTE TIEMPO DE SECADO OTROS
Materiales de
pegado y
sujecion
7. Secar.
TIEMPO DE SECADO horas
8. Deshormar.
Descripcion del procedimiento a realizar.
9. Realizar acabados.
Descripcion del procedimiento a realizar.
ETIQUETA |MARCA TALLA LOGOTIPO
UBICACION
TALLAS Y GRADACION
TALLAS 34 35 36 37 38 39
GRADACION
NOTAS ADICIONALES
APROBADO POR
DISENADORA FABRICANTE

Nota: Adaptado Aprende a disefar la ficha técnica de un producto y mejora las ventas de tu
negocio, por F. Machuca, 2022, Crehana.
https://www.crehana.com/blog/negocios/ficha-tecnica-producto.
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Anexo 4 Proyeccion de Ventas de la Boutique - Escenario Pesimista (Cantidades)

Producto | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total

Botines 15 15 6 6 0 0 0 0 0 9 18 18 87

Zapatos de | 12 12 15 15 15 | 12 12 15 18 24 30 195
tacon

Sandalias 0 0 0 0 9 15 | 18 27 15 9 0 0 93

Balerinas 0 6 9 9 12 18 9 9 15 15 12 9 123

Facturacion

30 33 27 30 36 48 39 48 45 51 54 57 498
total

Nota. Elaboraciéon propia, 2024
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Anexo 5 Proyeccion de Ventas de /a Boutique - Escenario Pesimista (Soles)
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Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Botines S/ 7,582.95 S/ 7,582.95 S/ 3,033.18 S/ 3,033.18 S/ - S/ - S/ - S/ -
Zapatos de
tacén S/ 6,334.50 S/ 5,067.60 S/ 5,067.60 S/ 6,334.50 S/ 6,334.50 S/ 6,334.50 S/ 5,067.60 S/ 5,067.60
Sandalias S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 3,688.77 S/ 6,147.95 S/ 7,377.54 S/ 11,066.31
Balerinas S/ - S/ 2,533.80 S/ 3,800.70 S/ 3,800.70 S/ 5,067.60 S/ 7,601.40 S/ 3,800.70 S/ 3,800.70
FACTURACION
TOTAL S$/13,917.45 | S/15,184.35 S/11,901.48 | S/ 13,168.38 | S/15,090.87 S/ 20,083.85 | S/16,245.84 S/ 19,934.61
Producto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL ANO
Botines S/ - S/ 4,549.77 S/ 5,459.72 S/ 5,459.72 S/ 26,388.67
Zapatos de tacén S/ 6,334.50 S/ 7,601.40 S/ 6,081.12 S/ 7,601.40 S/ 49,409.10
Sandalias S/ 6,147.95 S/ 3,688.77 S/ - - S/ 22,870.37
Balerinas S/ 6,334.50 S/ 6,334.50 S/ 3,040.56 S/ 2,280.42 S/ 31,165.74
FACTURACION TOTAL S/ 18,816.95 S/ 22,174.44 S/ 14,581.40 S/ 15,341.54 S/ 129,833.88

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 6 Balance General Proyectado de la Boutique - Escenario Pesimista

ACTIVO

ACTIVO FIJO
Inmovilizado Material
Herramientas y utiles
Mobiliario

Equipos informaticos
Otros

Inmovilizado Inmaterial
Patentes y marcas
Aplicaciones informaticas
Inmovilizado Financiero
Fianzas

Amortizacién Acumulada
ACTIVO CIRCULANTE
Existencias

Deudores

Clientes
Administraciones publicas
Tesoreria

TOTAL ACTIVO

PASIVO

RECURSOS PERMANENTES

Recursos propios

Capital

Pérdidas y Ganancias mas Reservas
Exigible a L/P

Préstamos a L/P

Proveedores inmovilizado
Acreedores leasing L/P

Otras deudas a I/p (Aportacién socios)
Exigible a C/P

Proveedores

Acreedores leasing C/P

Préstamos a C/P

Administraciones Publicas

Otras deudas a corto plazo

TOTAL PASIVO
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ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3
5,396.79  4,456.83  3,516.87  2,576.92
3,800.66  3,890.66  3,890.66  3,890.66
712.73 712.73 712.73 712.73
410.00 410.00 410.00 410.00
2,706.00| 2,706.00| 2,706.00|  2,706.00
61.93 61.93 61.93 61.93
1,014.13 1,014.13 1,014.13 1,014.13
438.69 438.69 438.69 438.69
575.44 575.44 575.44 575.44
492.00 492.00 492.00 492.00
492.00 492.00 492.00 492.00
0.00 -939.96  -1,879.92  -2,819.87
26,087.63  36,952.65 50,694.52  68,003.29
18,788.76  18,788.76  18,788.76  18,788.76
4,298.87 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
4,298.87 0.00 0.00 0.00
3,000.00 18,163.89  31,905.76  49,214.53
31,484.42  41,409.48 54,211.39  70,580.21
ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3
31,484.42  40,211.80  52,042.75  67,261.05
31,673.49| 31,673.49| 31,673.49] 31,673.49
-189.07| 8,538.31| 20,369.26| 35,587.56
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
1,197.68  2,168.64  3,319.15 1,197.68
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00| 1,197.68| 2,168.64| 3,319.15
0.00 0.00 0.00 0.00
31,484.42  41,409.48 54,211.39  70,580.21

Nota. Elaboracién propia, 2024




CONCEPTO

Ventas

Costos por compras
Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra indirecta (salarios +
Seguridad Social)

Gastos primer establecimiento
Arrendamientos
Comunicacién

Transportes

Servicios Profesionales
Material oficina
Reparaciones y conservacion
Suministros

Otros gastos

Total gastos generales
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda L/P.

BAI

Impuesto Sociedades

BDI

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU

Anexo 7 Estado de Resultados Proyectado de la Boutique - Escenario Pesimista
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Total afio 1 Total afio 2 Total afo 3 Total afno 4 Total afio 5
129,833.88 140,220.59 157,047.06 183,745.06 224,168.98
84,805.08 91,589.49 102,580.22 120,018.86 146,423.01
2,861.80 2,927.62 2,927.62 2,927.62 2,927.62
42,167.00 45,703.48 51,539.22 60,798.58 74,818.34
20,561.52 21,034.43 21,518.23 21,518.23 21,518.23
307.50 0.00 0.00 0.00 0.00
2,952.00 3,019.90 3,089.35 3,160.41 3,233.10
1,476.00 1,509.95 1,544.68 1,580.20 1,616.55
1,968.00 2,013.26 2,059.57 2,106.94 2,155.40
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
984.00 1,006.63 1,029.78 1,053.47 1,077.70
1,476.00 1,509.95 1,544.68 1,580.20 1,616.55
1,968.00 2,013.26 2,059.57 2,106.94 2,155.40
806.64 825.19 844.17 863.59 883.45
32,499.66 32,932.58 33,690.03 33,969.98 34,256.37
939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
8,727.38 11,830.94 16,909.23 25,888.64 39,622.01
0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 |
8,727.38 11,830.94 16,909.23 25,888.64 39,622.01
0.00 | 0.00 | 1,690.92 | 2,588.86 | 3,962.20 |
8,727.38 11,830.94 15,218.31 23,299.77 35,659.81
Nota. Elaboracién propia, 2024



PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA BOUTIQUE DE ZAPATOS - PERU

215

Anexo 8 Estado de Resultados Proyectado del Primer Afio de /a Boutique - Escenario Pesimista

CONCEPTO

Ventas
Coste de las ventas
Mano de obra directa

Margen bruto

M. obra Ind. (salarios + S.S.)

Gastos primer establec.

Arrendamientos
Comunicacién
Transportes

Material oficina
Reparac. y conserv.
Suministros

Otros gastos (Seguros)
Total gastos gener.
Tributos
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda LP.
BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Beneficio negativo

A compensar préximo ejercicio

Impuesto Sociedades

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

8,350.47 | 9,110.61 7,140.89 | 7,901.03| 9,054.52|12,050.31|9,747.50|11,960.77 | 11,290.17| 13,304.66 | 14,581.40| 15,341.54
5,668.20 | 6,156.09| 4,706.73| 5,194.62 5,780.88 | 7,683.24|6,194.97| 7,584.84| 7,195.35| 8,693.91 | 9,729.18|10,217.07
238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 | 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48
2,443.79 2,716.04 2,195.67 2,467.92 3,035.16 | 4,128.59|3,314.05| 4,137.44| 3,856.34| 4,372.27| 4,613.74| 4,885.99
1,713.46 | 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46 1,713.46 | 1,713.46|1,713.46| 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46

307.50
246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00| 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00
123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00
164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00
82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00
123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00
164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00

806.64
3,729.60 | 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46|2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33
-1,364.14 22.25 -498.12 -225.87 341.37| 1,434.80| 620.26| 1,443.65| 1,162.55| 1,678.48| 1,919.95| 2,192.20
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
-1,364.14 22.25 -498.12 -225.87 341.37| 1,434.80| 620.26| 1,443.65| 1,162.55| 1,678.48| 1,919.95| 2,192.20
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
-1,364.14 22.25 -498.12 -225.87 341.37| 1,434.80| 620.26| 1,443.65| 1,162.55| 1,678.48| 1,919.95| 2,192.20
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 330.55 1,443.65 1,162.55 1,678.48 1,919.95 2,192.20
-1,364.14 -1,341.90 -1,840.01 -2,065.88 -1,724.51 -289.71 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 9 Estado de Resultados Proyectado del Segundo Ario de /a Boutique - Escenario Pesimista

CONCEPTO

Ventas

Por compras

Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra ind (salarios + S.S.)
Gastos primer establec.
Arrendamientos
Comunicacién
Transportes

Serv. Profesionales
Material oficina
Reparac. y conserv.
Suministros

Otros gastos (Seguros)
Total gastos gener.
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda LP.
BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Beneficio negativo
A compensar préximo ejercicio
Impuesto Sociedades

Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
9,018.51 9,839.46 | 7,712.16| 8,533.11|9,778.88| 13,014.33|10,527.30|12,917.63|12,193.38 | 14,369.04 15,747.92 | 16,568.87
6,121.66 6,648.58 | 5,083.27| 5,610.19|6,243.35| 8,297.90| 6,690.57| 8,191.63| 7,770.98 | 9,389.42 10,507.51 | 11,034.44
243.97 243.97 243.97 243.97 | 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 | 243.97 243.97 243.97
2,652.88 2,946.91 2,384.92 | 2,678.95|3,291.56 | 4,472.47 | 3,592.77 | 4,482.03| 4,178.44 | 4,735.65 4,996.43 5,290.46
1,752.87 1,752.87 1,752.87 1,752.87 | 1,752.87 1,752.87 | 1,752.87| 1,752.87| 1,752.87|1,752.87 1,752.87 1,752.87
251.66 251.66 251.66 251.66 251.66 251.66 251.66 251.66 251.66 | 251.66 251.66 251.66
125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83|125.83 125.83 125.83
167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 1 167.77 167.77 167.77
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 | 0.00 0.00 0.00
83.89 83.89 83.89 83.89 83.89 83.89 83.89 83.89 83.89 | 83.89 83.89 83.89
125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 125.83 | 125.83 125.83 125.83
167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 167.77 | 167.77 167.77 167.77
825.19
3,500.81 2,675.62 | 2,675.62| 2,675.62|2,675.62| 2,675.62| 2,675.62| 2,675.62| 2,675.62 |2,675.62 2,675.62 2,675.62
78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33|78.33 78.33 78.33
-926.25 192.97 -369.02 -74.99 | 537.62| 1,718.52 838.82| 1,728.09| 1,424.491,981.70 2,242.49 |2,536.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 | 0.00 0.00 0.00
-926.25 192.97 -369.02 -74.99| 537.62| 1,718.52 838.82| 1,728.09| 1,424.491,981.70 2,242.49 |2,536.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 | 0.00 0.00 0.00
-926.25 192.97 -369.02 -74.99 | 537.62| 1,718.52 838.82| 1,728.09| 1,424.491,981.70 2,242.49 |2,536.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,078.84 838.82 1,728.09 1,424.49 1,981.70 2,242.49  2,536.52
-926.25 -733.29 -1,102.31 -1,177.30 -639.68 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 10 Estado de Resultados Proyectado del Tercer Afio de /a Boutique - Escenario Pesimista

CONCEPTO Mes 25 Mes 26 Mes 27  Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Ventas 10,100.73|11,020.19 | 8,637.62 | 9,557.08 | 10,952.35 | 14,576.05 | 11,790.58 | 14,467.74 | 13,656.59| 16,093.32 | 17,637.67 | 18,557.13
Por compras 6,856.25 | 7,446.41 | 5,693.26 | 6,283.41 6,992.55| 9,293.65| 7,493.44| 9,174.62 8,703.50 (10,516.15 | 11,768.42 | 12,358.57
Mano de obra directa 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97
Margen bruto 3,000.51 3,329.82|2,700.39 | 3,029.70 | 3,715.83| 5,038.44| 4,053.18| 5,049.15| 4,709.13| 5,333.20| 5,625.28 | 5,954.60
Z's_c)’bra ind. (salarios + 1,793.19 | 1,793.19|1,793.19|1,793.19 | 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19
Gastos primer establc.

Arrendamientos 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45 257.45
Comunicacién 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72
Transportes 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63
Serv. Profesionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Material oficina 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82 85.82
Reparac. y conserv. 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72 128.72
Suministros 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63 171.63
Otros gastos 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35 70.35
Total gastos gener. 2,807.50 | 2,807.50|2,807.50|2,807.50| 2,807.50| 2,807.50| 2,807.50| 2,807.50 2,807.50 | 2,807.50| 2,807.50| 2,807.50
Amortizaciones 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33
BAII 114.67 443,99 | -185.44 143.87 830.00| 2,152.61| 1,167.34| 2,163.32| 1,823.29| 2,447.37| 2,739.45| 3,068.76
Intereses deuda Lp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
BAI 114.67 443.99| -185.44 143.87 830.00| 2,152.61| 1,167.34| 2,163.32| 1,823.29| 2,447.37| 2,739.45| 3,068.76
Impuesto Sociedades 11.47 44.40 -18.54 14.39 83.00 215.26 116.73 216.33 182.33 244.74 273.94 306.88
BDI 103.21 399.59 | -166.90 129.48 747.00| 1,937.35| 1,050.61 1,946.99 | 1,640.96 | 2,202.63| 2,465.50| 2,761.89
Beneficio negativo 114.67 443.99 0.00 0.00 788.42 2,152.61 1,167.34 2,163.32 1,823.29 2,447.37 2,739.45 3,068.76
A compensar proximo ejercicio 0.00 0.00 -185.44 -41.57 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuesto Sociedades 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboraciéon propia, 2024
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Anexo 11 Estado de Resultados Proyectado del Cuarto Ario de la Boutique - Escenario Pesimista

CONCEPTO

Ventas

Por compras

Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra ind (salarios + S.S.)
Gastos primer establec.
Arrendamientos
Comunicacién
Transportes

Serv. Profesionales
Material oficina
Reparac. y conserv.
Suministros

Otros gastos

Total gastos gener.
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda LP.
BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Beneficio negativo
A compensar préximo ejercicio
Impuesto Sociedades

Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
11,817.85(12,893.63|10,106.01 | 11,181.79|12,814.25|17,053.98| 13,794.98 | 16,927.26 | 15,978.21 | 18,829.19 | 20,636.07 | 21,711.84
8,021.82 | 8,712.30| 6,661.11| 7,351.59| 8,181.29|10,873.57| 8,767.32|10,734.31|10,183.09|12,303.90 | 13,769.05 | 14,459.52
243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97
3,552.07 | 3,937.36| 3,200.93| 3,586.23| 4,388.99| 5,936.45| 4,783.69| 5,948.98| 5,551.15| 6,281.32| 6,623.05| 7,008.35
1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19
263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37 263.37
131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68
175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79 87.79
131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68 131.68
175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58 175.58
71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97 71.97
2,830.83 | 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83| 2,830.83
78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33
642.90 | 1,028.20 291.77 677.07 | 1,479.83| 3,027.29| 1,874.53| 3,039.82| 2,641.99| 3,372.16| 3,713.89| 4,099.19
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
642.90 | 1,028.20 291.77 677.07 | 1,479.83| 3,027.29| 1,874.53| 3,039.82| 2,641.99| 3,372.16| 3,713.89| 4,099.19
64.29 102.82 29.18 67.71 147.98 302.73 187.45 303.98 264.20 337.22 371.39 409.92
578.61 925.38 262.59 609.36 | 1,331.85| 2,724.56| 1,687.08| 2,735.84| 2,377.79| 3,034.94| 3,342.50| 3,689.27
642.90 1,028.20 291.77 677.07 1,479.83 3,027.29 1,874.53 3,039.82 2,641.99 3,372.16 3,713.89 4,099.19
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 12 Estado de Resultados Proyectado del Quinto Afio de la Boutique - Escenario Pesimista

CONCEPTO

Ventas

Por compras

Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra ind (salarios + S.S.)
Gastos primer establec.
Arrendamientos
Comunicacién
Transportes

Serv. Profesionales
Material oficina
Reparac. y conserv.
Suministros

Otros gastos

Total gastos gener.
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda Lp.
BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Beneficio negativo
A compensar préximo ejercicio
Impuesto Sociedades

Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
14,417.78 | 15,730.22 | 12,329.34 | 13,641.78 | 15,633.38 | 20,805.86 | 16,829.88 | 20,651.26 | 19,493.42 | 22,971.61 | 25,176.00 | 26,488.45
9,786.62 | 10,629.00 | 8,126.56| 8,968.94| 9,981.17|13,265.75|10,696.13 | 13,095.86 | 12,423.37 | 15,010.76 | 16,798.24 | 17,640.62
243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97 243.97
4,387.19| 4,857.26 | 3,958.81 | 4,428.87| 5,408.25| 7,296.14| 5,889.78| 7,311.43| 6,826.08| 7,716.88| 8,133.80| 8,603.86
1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19| 1,793.19
269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42 269.42
134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71
179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81 89.81
134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71 134.71
179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62 179.62
73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62 73.62
2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70| 2,854.70 2,854.70 2,854.70
78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33
1,454.17 | 1,924.23 | 1,025.78 | 1,495.84 | 2,475.22| 4,363.11 2,956.75 | 4,378.40| 3,893.05| 4,783.85 5,200.77 5,670.83
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
1,454.17 | 1,924.23| 1,025.78 | 1,495.84| 2,475.22| 4,363.11| 2,956.75| 4,378.40| 3,893.05| 4,783.85| 5,200.77| 5,670.83
145.42 192.42 102.58 149.58 247.52 436.31 295.67 437.84 389.31 478.39 520.08 567.08
1,308.75 | 1,731.81 923.20 | 1,346.26| 2,227.70| 3,926.80| 2,661.07| 3,940.56 | 3,503.75| 4,305.47| 4,680.69| 5,103.75
1,454.17 1,924.23 1,025.78 1,495.84 2,475.22 4,363.11 2,956.75 4,378.40 3,893.05 4,783.85 5,200.77 5,670.83
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 13 Estado de Flujo de Efectivo Proyectado de /a Boutique - Escenario Pesimista

Nota. Elaboracion propia, 2024

CONCEPTO Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
SALDO INICIAL 3,000.00 18,163.89 31,905.76 49,214.53 74,876.44
Ventas 129,833.88 | 140,220.59| 157,047.06 | 183,745.06 | 224,168.98
IGV 23,370.10| 25,239.71 28,268.47 | 33,074.11 40,350.42
Cobros ventas 153,203.98 | 165,460.30| 185,315.53| 216,819.17 | 264,519.39
S.INICIAL + COBROS 156,203.98 183,624.19 217,221.29 266,033.70 339,395.83
Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
Por compras 84,805.08| 91,589.49| 102,580.22| 120,018.86 | 146,423.01
Mano de obra directa 2,861.80 2,927.62 2,927.62 2,927.62 2,927.62
Por gastos generales 11,938.14| 11,898.14| 12,171.80| 12,451.75 12,738.14
Mano obra indirecta 20,561.52 | 21,034.43| 21,518.23| 21,518.23| 21,518.23
Pagos por inversiones 0.00
Devolucién ptmo. Cp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Devolucién ptmo. LP. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Por Impuesto Socied. 0.00 0.00 865.36 1,690.92 3,515.18
Hac. Deudora IVA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total IVA Soportado 17,873.55 19,154.74 | 21,194.45 24,396.19| 27,447.21
IVA Rep-Sop 5,496.55 6,084.97 7,074.02 867792 12,903.21
IVA a pagar 0.00 5,114.01 6,749.07 8,153.68| 12,101.74
Total Pagos 138,040.09| 151,718.43 | 168,006.76 | 191,157.26 | 226,671.13
SALDO FINAL 18,163.89 31,905.76 49,214.53 74,876.44 112,724.70
Nota. Elaboracién propia, 2024
Anexo 14 Flujo de Caja, VAN y TIR de la Boutique - Escenario Pesimista
CASH-FLOW ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(MC - Cfdirectos) 8,727.38| 11,830.94 | 16,909.23 | 25,888.64 | 39,622.01
Dot. Amortizac 939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
- Impuesto Sociedades 0.00 0.00 1,690.92| 2,588.86| 3,962.20
-Inversién inicial 27,374.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor Residual 18,994
FCi 9,667.34| 12,770.90| 16,158.26 |24,239.73 | 55,593.53
(1 +n)i 1.11 1.24 1.38 1.54 1.72
FCi / (1+r)i -27,374.62 8,674.93| 10,283.46| 11,675.39|15,716.77 | 32,345.86
r 11.44%
VAN 51,321.80
TIR 37.24%
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Anexo 15 Proyeccion de Ventas de la Boutique - Escenario Optimista (Cantidades)
Producto | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
Botines 25 25 10 10 0 0 0 0 0 15 30 30 145
Zapatosde | ¢ 20 20 25 | 25 | 25 | 20 20 25 30 40 50 325
tacon
Sandalias 0 0 0 0 15 25 30 45 25 15 0 0 155
Balerinas 0 10 15 15 20 30 15 15 25 25 20 15 205
Fact i6
actl;::m" 50 55 45 | s0 | 60 | 80 | 65 80 75 85 90 95 830

Nota. Elaboracion propia, 2024
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Anexo 16 Proyeccion de Ventas de la Boutique - Escenario Optimista (Soles)
Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Botines S/ 7,582.95 S/7,582.95 S/ 3,033.18 S/ 3,033.18 S/ - S/ - S/ - S/ -
Zapatos de
tacon S/ 6,334.50 S/ 5,067.60 S/ 5,067.60 S$/6,334.50 $6,334.50 S/ 6,334.50 S/ 5,067.60 S/ 5,067.60
Sandalias S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 3,688.77 S/ 6,147.95 S/ 7,377.54 S/ 11,066.31
Balerinas S/ - S/ 2,533.80 S/ 3,800.70 S/ 3,800.70 S/ 5,067.60 S/ 7,601.40 S/ 3,800.70 S/ 3,800.70
FACTURACION
TOTAL S/13,917.45 | S/15,184.35 S/ 11,901.48 | S/ 13,168.38 S/ 15,090.87 S/ 20,083.85 | S/ 16,245.84 | S/ 19,934.61
Producto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL ANO
Botines S/ - S/ 4,549.77 S/ 9,099.54 S/ 9,099.54 S/ 43,981.11
Zapatos de tacén S/ 6,334.50 S/ 7,601.40 S/ 10,135.20 S/ 12,669.00 S/ 82,348.50
Sandalias S/ 6,147.95 S/ 3,688.77 S/ - S/ - S/ 38,117.29
Balerinas S/ 6,334.50 S/ 6,334.50 S/ 5,067.60 S/ 3,800.70 S/ 51,942.90
FACTURACION TOTAL S/ 18,816.95 S/ 22,174.44 S/ 24,302.34 S/ 25,569.24 | S/ 216,389.80

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 17 Balance General Proyectado de /a Boutique — Escenario Optimista

ACTIVO

ACTIVO FIJO
Inmovilizado Material
Herramientas y utiles
Mobiliario

Equipos informaticos
Otros

Inmovilizado Inmaterial
Patentes y marcas
Aplicaciones informaticas
Inmovilizado Financiero
Fianzas

Amortizacién Acumulada
ACTIVO CIRCULANTE
Existencias

Deudores

Clientes
Administraciones publicas
Tesoreria

TOTAL ACTIVO

PASIVO

RECURSOS PERMANENTES

Recursos propios

Capital

Pérdidas y Ganancias mas Reservas
Exigible a L/P

Préstamos a L/P

Proveedores inmovilizado
Acreedores leasing L/P

Otras deudas a I/p (Aportacién socios)
Exigible a C/P

Proveedores

Acreedores leasing C/P

Préstamos a C/P

Administraciones Publicas

Otras deudas a corto plazo

TOTAL PASIVO

223

ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3
5,396.79  4,456.83  3,516.87  2,576.92
3,800.66  3,890.66  3,890.66  3,890.66
712.73 712.73 712.73 712.73
410.00 410.00 410.00 410.00
2,706.00|  2,706.00|  2,706.00|  2,706.00
61.93 61.93 61.93 61.93
1,01413  1,01413  1,01413  1,014.13
438.69 438.69 438.69 438.69
575.44 575.44 575.44 575.44
492.00 492.00 492.00 492.00
492.00 492.00 492.00 492.00
0.00 -939.96  -1,879.92  -2,819.87
26,087.63  69,498.25 115,024.99 166,417.06
18,788.76  18,788.76  18,788.76  18,788.76
4,298.87 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
4,298.87 0.00 0.00 0.00
3,000.00 50,709.49  96,236.23 147,628.30
31,484.42  73,955.08 118,541.86 168,993.97
ARO 0 ANO 1 ARO 2 ARO 3
31,484.42  70,231.00 114,482.68 162,381.09
31,673.49] 31,673.49| 31,673.49| 31,673.49
~189.07| 38,557.51| 82,809.19| 130,707.60
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00  3,724.08  4,059.18  6,612.88
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00
0.00| 3,724.08| 4,059.18] 6,612.88
0.00 0.00 0.00 0.00
31,484.42  73,955.08 118,541.86 168,993.97

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 18 Estado de Resultados Proyectado de /la Boutique — Escenario Optimista

CONCEPTO

Ventas

Costos por compras
Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra indirecta (salarios +
Seguridad Social)

Gastos primer establecimiento
Arrendamientos
Comunicacién

Transportes

Servicios Profesionales
Material oficina
Reparaciones y conservacion
Suministros

Otros gastos

Total gastos generales
Amortizaciones

Ventas

BAII

Intereses deuda LP.

BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
216,389.80 | 233,700.98 | 261,745.10| 306,241.77 | 373,614.96
141,341.80 | 152,649.14 | 170,967.04 | 200,031.44 | 244,038.35
2,861.80| 2,927.62| 2,927.62| 2,927.62| 2,927.62
72,186.20| 78,124.22| 87,850.44|103,282.71 | 126,648.98
20,561.52| 21,034.43| 21,518.23| 21,518.23| 21,518.23
307.50 0.00 0.00 0.00 0.00
2,952.00| 3,019.90| 3,089.35| 3,160.41| 3,233.10
1,476.00| 1,509.95| 1,544.68| 1,580.20| 1,616.55
1,968.00| 2,013.26| 2,059.57| 2,106.94| 2,155.40
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
984.00| 1,006.63| 1,029.78| 1,053.47| 1,077.70
1,476.00| 1,509.95| 1,544.68| 1,580.20| 1,616.55
1,968.00| 2,013.26| 2,059.57| 2,106.94| 2,155.40
806.64 825.19 844.17 863.59 883.45
32,499.66 | 32,932.58| 33,690.03| 33,969.98| 34,256.37
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
38,746.58 44,251.68 53,220.45 68,372.77 91,452.65
| 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 |
38,746.58 44,251.68 53,220.45 68,372.77 91,452.65
| 0.00 | 0.00| 5322.05| 6,837.28] 9,145.27
38,746.58 44,251.68 47,898.41 61,535.49 82,307.39

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 19 Estado de Resultados Proyectado del Primer Afio de la Boutique - Escenario Optimista

CONCEPTO

Ventas

Coste de las ventas
Mano de obra directa
Margen bruto

M. obra ind (salarios + S.S.)
Gastos primer establec.
Arrendamientos
Comunicacién
Transportes

Serv. Profesionales
Material oficina
Reparac. y conserv.
Suministros

Otros gastos (Seguros)
Total gastos gener.
Amortizaciones

BAII

Intereses deuda Lp.
BAI

Impuesto Sociedades
BDI

Beneficio negativo
A compensar préximo ejercicio
Impuesto Sociedades

225

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
13,917.45 | 15,184.35| 11,901.48 | 13,168.38 | 15,090.87 | 20,083.85 | 16,245.84 | 19,934.61 | 18,816.95 | 22,174.44 | 24,302.34 | 25,569.24
9,447.00 | 10,260.15 7,844.55| 8,657.70 9,634.80 | 12,805.40 | 10,324.95 | 12,641.40| 11,992.25 | 14,489.85 | 16,215.30 | 17,028.45
238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48 238.48
4,231.97 | 4,685.72| 3,818.45| 4,272.20 5,217.59| 7,039.97| 5,682.41| 7,054.73| 6,586.22| 7,446.11| 7,848.56| 8,302.31
1,713.46 1,713.46 1,713.46 | 1,713.46 1,713.46 1,713.46 | 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46| 1,713.46 1,713.46
307.50
246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00 246.00
123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00
164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00 82.00
123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00 123.00
164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00 164.00
806.64
3,729.60 2,615.46 2,615.46 | 2,615.46 2,615.46 | 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46| 2,615.46
78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33 78.33
424.04| 1,991.93| 1,124.66| 1,578.41 2,523.80 | 4,346.18| 2,988.62| 4,360.94| 3,892.43| 4,752.32| 5,154.77| 5,608.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
424.04| 1,991.93| 1,124.66| 1,578.41 2,523.80 | 4,346.18| 2,988.62| 4,360.94| 3,892.43| 4,752.32| 5,154.77| 5,608.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
424.04| 1,991.93| 1,124.66| 1,578.41 2,523.80 | 4,346.18| 2,988.62| 4,360.94| 3,892.43| 4,752.32| 5,154.77| 5,608.52
424.04 1,991.93 1,124.66 1,578.41 2,523.80 4,346.18 2,988.62 4,360.94 3,892.43 4,752.32 5,154.77 5,608.52
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota. Elaboracién propia, 2024
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Anexo 20 Estado de Flujo de Efectivo Proyectado de /a Boutique - Escenario Optimista

Nota. Elaboracién propia, 2024

CONCEPTO Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5

SALDO INICIAL 3,000.00 50,709.49 96,236.23 147,628.30 212,503.18

Ventas 216,389.80| 233,700.98 |261,745.10|306,241.77|373,614.96

Total IVA Repercutido 38,950.16 42,066.18| 47,114.12| 55,123.52| 67,250.69

Cobros ventas 255,339.96| 275,767.16| 308,859.22|361,365.29 | 440,865.65

S.INICIAL + COBROS 258,339.96 326,476.65 405,095.45 508,993.59 653,368.83

Total afio 1 Total afio 2 Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5

Por compras 141,341.80| 152,649.14|170,967.04|200,031.44 | 244,038.35

Mano de obra directa 2,861.80 2,927.62 2,927.62 2,927.62 2,927.62

Por gastos generales 11,938.14 11,898.14 | 12,171.80| 12,451.75| 12,738.14

Mano obra indirecta 20,561.52 21,034.43 | 21,518.23| 21,518.23| 21,518.23

Pagos por inversiones 0.00

Devolucién ptmo. Cp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Devoluci6én ptmo. Lp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Por Impuesto Socied. 0.00 0.00 3,320.16 5,322.05 8,395.46

Hac. Deudora IVA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Total IVA Soportado 28,050.16 30,145.48 | 33,504.08| 38,798.46| 43,840.66

IVA Rep-Sop 10,900.01 11,920.70| 13,610.04| 16,325.06| 23,410.03

IVA a pagar 2,877.06 11,585.60| 13,058.23| 15,440.86| 22,063.55

Total Pagos 207,630.47 | 230,240.42 |257,467.15|296,490.41 | 355,522.01

SALDO FINAL 50,709.49  96,236.23 147,628.30 212,503.18 297,846.82

Nota. Elaboracién propia, 2024

Anexo 21 Flujo de Caja, VAN y TIR de la Boutique - Escenario Optimista
CASH-FLOW ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(MC - Cfdirectos) 38,746.58 44,251.68 | 53,220.45 68,372.77 91,452.65
Dot. Amortizac 939.96 939.96 939.96 939.96 939.96
- Impuesto
Sociedades 0.00 0.00 5,322.05 6,837.28 9,145.27
-Inversién inicial 27,374.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor Residual 18,994
FCi 39,686.54 45,191.64 | 48,838.37 62,475.45| 102,241.11
(1 +n)i 1.11 1.24 1.38 1.54 1.72
FCi / (1+r)i -27,374.62 35,612.47 36,389.48 | 35,288.87 40,508.39 59,486.72
r 11.44%
VAN 179,911.32
TIR 131.25%
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Anexo 22 Relacion del Trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda

2030

Anexo al Trabajo de Fin de Mdster: Relacion del trabajo con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible de la agenda 2030.

Grado de relacion del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Objetivos de Desarrollo Sostenibles Alto Medio Bajo Pror\i:de
ODS 1. Fin de la pobreza. X
ODS 2. Hambre cero. X
ODS 3. Salud y bienestar. X
ODS 4.  Educacion de calidad. X
ODS 5. Igualdad de género. X
ODS 6. Agua limpia y saneamiento. X
ODS 7. Energia asequible y no contaminante. X
ODS 8. Trabajo decente y crecimiento econémico. X
ODS 9. Industria, innovacion e infraestructuras. X
ODS 10. Reduccién de las desigualdades. X X
ODS 11. Ciudades y comunidades sostenibles. X
ODS 12. Produccién y consumo responsables. X
ODS 13. Accién por el clima. X
ODS 14. Vida submarina. X
ODS 15. Vida de ecosistemas terrestres. X
ODS 16. Paz, justicia e instituciones sélidas. X
ODS 17. Alianzas para lograr objetivos. X

Descripcion de la alineacion del TFG/TFM con los ODS con un grado de relacién mas

alto.

ODS5 Igualdad de género

La propuesta de negocio va mas alla de ofrecer zapatos con los que las clientas se
sientan cémodas, la empresa busca que con sus productos las mujeres se sientan

seguras al caminar y que ello genere en ellas confianza en si mismas, que se bonitas y
empoderadas. El negocio se enfoca en propiciar en sus clientas el amor propio y auto
valoracion, impulsando a las mujeres a sentirse validadas.

ODS8 Trabajo decente y crecimiento econémico:
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La boutique busca impulsar el desarrollo de la industria del calzado peruano, pues se

busca que la confeccion de los zapatos se realice por fabricantes locales, a quienes se
les solicitara la produccion de calzado de manera constante, buscando que con dicho

requerimiento logren establecer una mejor economia para sus negocios, ya que, en su
mayoria, los zapateros en el Perl cuentan con trabajos informales y malas condiciones
laborales por la falta de recursos.



