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Resumen ejecutivo 

 

En nuestro entorno nacional tenemos una oportunidad de consumo elevado en cuanto 

a prendas de vestir, hoy las necesidades se cubren de diversas formas, en base a precios, 

ofertas, material, diseño, marca, moda y edad. Es por ello que la propuesta de negocio 

impartida por el equipo propone que es el público femenino a quien se podría abocar 

toda la proyección, donde el principal factor de propuesta es el diseño y material. 

Tomamos en cuenta que debe existir una proyección de crecimiento acorde al precio y 

hacemos repercusión al llamado de tendencia juvenil o moda, para lo cual nos 

respaldamos de la tendencia nacional por vestir colores andinos y temática nativa con 

acabados de primera calidad que desarrollen y afiancen esa identidad cultural y 

costumbre peruana. 

La propuesta de insertarnos en el mercado es con un precio económico al fin de ganar 

público de consumo, territorio de ventas y confianza del cliente. Un margen que permita 

escalar periódicamente un crecimiento del mismo. Principalmente se tomará en cuenta 

estos importantes factores: 

• Algodón Pyma 100% peruano 

• Bordado Computarizado. 

• Temática Andina. 

Es por ello que las prendas (polos para damas) pasarán por un debido control de calidad 

y durabilidad, es importante que los productos hablen por sí solos en el tiempo y nos 

respalden en el corto plazo. 

Si la proyección del emprendimiento es la correcta, nos permitirá crecer en un 10% de 

manera anual, logrando el objetivo trazado en el mediano plazo de 5 años. El trabajo 

proactivo del plan de marketing nos permite mitigar los riesgos y plantear fielmente el 

objetivo, con antelación al inicio de funciones será posible poner en marcha la empresa 

y tomar el ritmo sin complicaciones.  

Contando que es un rubro atomizado y de mucha demanda, adherimos al proyecto y a 

la marca de forma positiva, esperamos aumentar la participación en el mercado en un 

2% anual en el mercado limeño.  Y generar una aceptación a largo plazo que permita la 

expansión nacional. 

 

 

 

 

 



 

 

Resumen Ejecutivo de análisis del entorno  

 

En cuanto a este proyecto se tiene como intención  difundir nuestra marca y 

diseños exclusivos. Es por ello que consideramos el estudio de cada sector tanto 

externo como interno de la empresa donde se consideró el ámbito político, 

económico, social, tecnológico,ecológico y legal.Podemos decir que inicialmente 

nos podrá permitir realizar un buen plan de marketing donde se podrá determinar 

nuestro público objetivo de acuerdo a un proceso de segmentación. 

Hoy en día en el sector textil se han abierto varias posibilidades de crecimiento 

en el cual podemos aprovechar como nueva empresa. De acuerdo a este estudio 

podemos decir que el análisis tiene que ser diario para poder priorizar los puntos 

en contra que se nos puedan presentar por coyuntura. 

Asimismo, para este emprendimiento estamos contemplando la opinión del 

público objetivo por lo cual nosotros realizamos una encuesta a 500 personas 

para tener conocimiento de sus gustos y preferencias. Esta encuesta nos ayudó 

mucho a identificar el tipo de polo y diseño que queremos aplicar a nuestros 

productos, por lo que también decidimos que sería orientado solo a mujeres y se 

diseñarán polos de verano, esta venta será a través de nuestras plataformas 

digitales. 

Con relación al análisis microentorno de la empresa podemos determinar que en 

este rubro tenemos competencia directa pero no será difícil de enfrentar dado a 

que tenemos oportunidad de reducir costos frente a la competencia brindando 

mejor calidad y sobre todo sin excedernos en cuanto a costos operativos. 

Elaboramos el análisis Foda donde podremos contemplar los puntos fuertes o 

más valorables y débiles o en contra para la empresa, tenemos en consideración 

que somos una empresa nueva con grandes oportunidades de crecer pero 

asimismo con grandes obstáculos por superar, para ello tendremos en cuenta 

nuestro conocimiento en Marketing para promocionar nuestra marca y atraer las 

ventas. 

Por otro lado, nuestra empresa se caracteriza por brindar un producto de bajo 

costo, con diseños  bordados y sobre todo de alta calidad. Por ello queremos 

enfocarnos en ser la mejor empresa líder a nivel nacional y que nuestro trabajo 

se conozca por la alta calidad y diseños exclusivos. 

Finalmente, queremos ser constantes con la venta de nuestros productos para 

ello tenemos que hacer una buena selección de fuentes confiables para saber 

lo que ocurre con nuestro entorno. 

 

 

 

 



 

 

Resumen Ejecutivo del Plan de Marketing 

 

El plan de Marketing que vamos a desarrollar nos permitirá cumplir con toda la 

planificación, estrategias y a la vez llegar al objetivo de la empresa, Para la 

misma, es necesario que todos los colaboradores tengan claro todo lo señalado 

en el plan y podamos cumplir y obtener los mejores resultados. 

 

Para cumplir con este úiltimo, es necesario contar con profesionales preparados 

que puedan enfrentar diferentes exigencias y retos en el camino. Asimismo, 

identificamos los problemas y oportunidades de la empresa y de acuerdo a ello 

se plantean estrategias para superar los inconvenientes y aprovechar las 

oportunidades.  

 

Por otro lado, antes de iniciar el plan de marketing, se realizará el plan de estudio 

de mercado, donde se podrá obtener la demanda del mercado y a nuestro 

público objetivo, según a ello se podrá realizar el sondeo de encuestas y las 

entrevistas de profundidad, con los resultados de las mismas el área de 

marketing podrá tomar las mejores decisiones. 

 

Asimismo, se procederá en plantear estrategias para la promoción de ventas, 

descuentos, ofertas y otros para llegar a nuestros clientes objetivo, se buscará 

socios estratégicos para la entrega de nuestro producto para que llegue de 

manera rápida y segura. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Resumen Ejecutivo de Operaciones  

 

El área de operaciones, evaluó la necesidad de las materias primas que 

necesitará nuestra empresa, para la producción de los polos, para ello 

evaluamos 4 proveedores para obtener el que sería nuestro principal proveedor 

encargado de abastecer. 

El stock que usaremos, tendrá un stock de seguridad que nos asegure 

proporcionar los insumos para no paralizar la producción, Mapeamos tantos los 

procesos como los costos. con la finalidad de obtener los números reales que 

necesitaremos. 

Cuantificamos tanto a los recursos humanos, como el ambiente físico de nuestra 

planta, se buscó un local con dimensiones necesarias, con la finalidad de 

minimizar los costos fijos. 

Se le dio una utilidad a las mermas, que nos abre la posibilidad de una segunda 

línea de negocio a corto plazo. Se sinceraron los tiempos reales de trabajo de 

nuestro personal humano, obteniendo la capacidad de producción de nuestra 

planta. 

Se materializó todos los tiempos en un cronograma de Gantt, con lo cual 

tenemos los tiempos en los cuales realizaremos las tareas previas al inicio de la 

producción de nuestra planta. 

Propusimos una estrategia preventiva para las maquinarias, sabiendo que son 

de mucha importancia para nuestra planta, conseguimos con el proveedor un 

contrato de la compra de las primeras maquinarias, con la cual aseguramos el 

mantenimiento de nuestras maquinarias y una atención de contingencia frente 

alguna eventualidad.  

Finalmente buscamos la reducción de costos en la entrega de nuestro producto 

terminado mediante un proveedor, que nos baje las tarifas por la cantidad de 

envíos en los distritos de cobertura. 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Resumen Ejecutivo de RRHH 

 

El área de RRHH, busca el reclutamiento de personal a través de las redes 

sociales, con la finalidad de minimizar los costos y tener una mayor cobertura 

respecto a mayor cantidad de personas que lo puedan visualizar. 

 

Buscamos establecer los filtros para encontrar a las personas idóneas para los 

puestos vacantes, filtros que nos aseguren la calidad personal humana con la 

cual contaremos, proceso que llega a su fin con la contratación del personal por 

un periodo de 3 meses. 

 

La estrategia de inducción, capacitación y evaluación deberán ser continuas con 

la finalidad de generar un clima de conocimientos sólidos sobres los objetivos de 

nuestra empresa y que el personal se involucre en los mismo y sean parte de 

ellos. 

 

Consideramos que es sumamente importante que los operarios evalúen a los 

jefes, mediante encuestas anónimas, con la finalidad de conocer su expectativas 

frente a ellos, esta gestión nos permita conocer la visión de nuestros 

colaboradores. 

 

La estrategia de motivación juega un papel importante para hacerle sentir al 

colaborar que la empresa siempre lo tienen presente, con ellos buscamos tener 

un clima laboral de calidad y unos de nuestros objetivos es la búsqueda de 

futuros convenios que beneficien a nuestros colaboradores y a la vez nos ayude 

en nuestro crecimiento y una mejor rentabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Resumen Ejecutivo de Finanzas 

 

El área de Finanzas de manera transparente registra aquellos datos que nos 

llevarán a las conclusiones de viabilidad o no viabilidad. No obstante permite su 

análisis y reflexión respectiva en diversos puntos desde el input hasta el Output. 

 

Para los costos fijos y variables son considerados los insumos directos al 

producto y los que intervienen para su formación, netamente textil. Así como 

maquinaria propia del rubro, insumos y enseres. De la misma forma usamos 

sueldos dados por la media del mercado, insertados como costos fijos. 

 

Teniendo una política de no endeudamiento de más del 40% solicitaremos un 

financiamiento de s/45000 para requerimientos operativos y de capital de trabajo. 

Al ser una empresa B2C el promedio de cuentas por cobrar es “0” (cero), 

tenemos una holgura de 30 días en cuentas por cobrar gracias al proveedor y 

rotación del inventario de 45 días, donde el desfase generado asciende a 15 días 

para disponer de capital de trabajo. 

 

Proponemos un precio de s/50 por polo donde el primer año nuestro SOM sería 

de un 0.60% del mercado objetivo generando un total de 11748 unidades, 

NUestro cálculo del punto de equilibrio nos arroja un total de 16584 unidades 

llegando a cumplirlo en el segundo año de funciones. 

 

Nos debemos a la interrelación de todas las áreas comprometidas en el presente 

proyecto, donde gracias a los requerimientos del plan de operaciones, las 

necesidades arrojadas por el estudio de Marketing, TI y el Área de RRHH 

definimos la viabilidad del proyecto. 

 

 

 

 

  



 

 

Resumen Ejecutivo de Análisis Legal 

En el presente resumen ejecutivo de informe legal del proyecto ,la empresa 

societaria nombre  comercial Llanp'u SAC , constituida el año 2021, ubicado en 

el distrito de San Juan de Miraflores, al constituir inicialmente una empresa 

primero se debe calificar el tipo de negocio   , el rubro textil fue elección societaria 

en capital inicial  y optimizar los ingresos en el marco legal tributario tendremos 

que centrarnos que en los ingresos para ver la información adecuada  

corresponde cambiar a qué tipo de régimen  podríamos acogernos y declarar los 

ingresos en las entidades correspondientes como SUNAT el tiempo establecido 

no mayor a dos años , para ser observados  y/o multados . 

Año 1 ---------587,406 

Año 2 ---------726,489 

 Año 3 ---------898,504 

 Año 4 --------1,111,248 

 Año 5 --------1,374,364 

En estos números se observa el aumento de la demanda y un aumento 

considerable año con año y con ellos cambiaremos los regímenes al cual vaya 

acorde nuestros ingresos y comprar es por lo cual que tenemos que contar . 

 

 

 

  



 

 

ABSTRACT 

 

Executive summary of environment analysis  
 

The intention of this project is to spread our brand and exclusive designs. That is 

why we considered the study of each sector, both external and internal of the 

company, where we considered the political, economic, social, technological, 

ecological and legal environment, we can say that it will allow us to make a good 

marketing plan where we can determine our target audience according to a 

segmentation process. 

Nowadays in the textile sector there are several possibilities of growth in which 

we can take advantage as a new company, according to this study we can say 

that the analysis has to be daily to be able to prioritize the points against that can 

be presented to us by conjuncture. 

Also, for this venture we are contemplating the opinion of the target audience, so 

we conducted a survey of 500 people to learn about their tastes and preferences. 

This survey helped us a lot to identify the type of polo shirt and design that we 

want to apply to our products, so we also decided that it would be oriented only 

to women and summer polo shirts will be designed, this sale will be through our 

digital platforms. 

In relation to the microenvironment analysis of the company we can determine 

that in this area we have direct competition but it will not be difficult to face 

because we have the opportunity to reduce costs compared to the competition 

by providing better quality and above all without exceeding costs. 

We will elaborate the SWOT analysis where we will be able to contemplate the 

strong and weak points of the company, we have in consideration that we are a 

new company with great opportunities to grow but also with great obstacles to 

overcome for it we will take into account our knowledge in Marketing to promote 

our brand and attract sales. 

On the other hand, our company is characterized by providing a low cost product, 

with embroidered designs and above all high quality. Therefore, we want to focus 



 

 

on being the best leading company nationwide and that our work is known for its 

high quality and exclusive designs. 

Finally, we want to be constant with the sale of our products for this we have to 

make a good selection of reliable sources to know what is happening with our 

environment. 

Executive Summary of the Marketing Plan 
 

The Marketing plan that we are going to develop will allow us to comply with all 

the planning, strategies and at the same time reach the objective of the company. 

For it, it is necessary that all collaborators are clear about everything indicated in 

the plan and we can fulfill and obtain best results. 

To comply with the marketing plan, it is necessary to have prepared professionals 

who can face different demands and challenges along the way. Likewise, we will 

identify the problems and opportunities of the company and accordingly, 

strategies will be proposed to overcome the inconveniences and take advantage 

of the opportunities. 

On the other hand, before starting the marketing plan, the market study plan will 

be carried out, where the market demand and our target audience can be 

obtained, according to this, the survey polling and in-depth interviews can be 

carried out, With the results of the same, the marketing area will be able to make 

the best decisions. 

Likewise, we will proceed to propose strategies for the promotion of sales, 

discounts, offers and others to reach our target customers, strategic partners will 

be sought for the delivery of our product so that it arrives quickly and safely. 

 

 

 

 

 



 

 

Executive Summary of Operations 

 

The operations area evaluated the need for the raw materials that our company 

will need for the production of the poles, for this we evaluated 4 suppliers to obtain 

what would be our main supplier in charge of supplying. 

The stock that we will use will have a safety stock that ensures us provide the 

inputs so as not to paralyze production. We map both the processes and the 

costs. in order to obtain the real numbers that we will need. 

We quantify both human resources and the physical environment of our plant, 

looking for a place with the necessary dimensions, in order to minimize fixed 

costs. 

The losses were given a profit, which opens up the possibility of a second line of 

business in the short term. The real working times of our human personnel were 

honest, obtaining the production capacity of our plant. 

It was materialized all the times in a Gantt schedule, with which we have the times 

in which we will carry out the tasks prior to the start of production of our plant. 

We proposed a preventive strategy for the machinery, knowing that they are of 

great importance for our plant, we obtained a contract with the supplier for the 

purchase of the first machinery, with which we ensure the maintenance of our 

machinery and contingency care against any eventuality. 

Finally, we seek to reduce costs in the delivery of our finished product through a 

supplier, who lowers the rates for the number of shipments in the coverage 

districts. 

 

HR Executive Summary 
 

The HR area seeks to recruit personnel through social networks, in order to 

minimize costs and have greater coverage with respect to more people who can 

view it. 

 

We seek to establish the filters to find the ideal people for the vacant positions, 

filters that assure us the human personal quality with which we will have, a 

process that comes to an end with the hiring of personnel for a period of 3 months. 

 

The induction, training and evaluation strategy must be continuous in order to 

generate a climate of solid knowledge about the objectives of our company and 

that the staff get involved in them and are part of them. 

 

We consider that it is extremely important that the operators evaluate the bosses, 

through anonymous surveys, in order to know their expectations in front of them, 

this management allows us to know the vision of our collaborators. 

 

The motivation strategy plays an important role in making you feel when you 

collaborate that the company always has it in mind, with them we seek to have a 

quality work environment and one of our objectives is the search for future 



 

 

agreements that benefit our collaborators and at the same time we help in our 

growth and better profitability. 

 

Executive Summary of Finance 

 

The Finance area transparently records the data that will lead us to the 

conclusions of viability or non-viability. However, it allows their respective 

analysis and reflection at various points from input to output. 

 

For fixed and variable costs, direct inputs to the product and those involved in its 

formation are considered net textiles. As well as own machinery of the field, 

supplies and supplies. In the same way we use wages given by the market 

average, inserted as fixed costs. 

 

With a debt-free policy of more than 40% we will request a financing of s/45 000 

for operational and working capital requirements. Being a B2C company, the 

average accounts receivable is “0” (zero), we have a 30-day clearance on 

accounts receivable thanks to the supplier and a 45-day inventory rotation, where 

the lag generated amounts to 15 days to have working capital. 

 

We propose a price of s/50 per pole where the first year our SOM would be 0. 

60% of the target market generating a total of 11 748 units. Our calculation of the 

equilibrium point gives us a total of 16 584 units reaching it in the second year of 

operation. 

 

We owe it to the interrelation of all the areas involved in this project, where, thanks 

to the requirements of the operational plan, the needs of the Marketing, IT and 

HR department, we define the viability of the project. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Executive Summary of Legal Analysis 

 

In this executive summary of the legal report of the project, the company's trade 

name Llanp'u SAC, incorporated in 2021, located in the district of San Juan de 

Miraflores, begins the process of incorporation of a company must first evaluate 

the type of business you want to mount the textile item was corporate choice in 

initial capital and optimize income in the tax legal framework we will have to focus 

that in income to see the appropriate information corresponds to change what 

kind of regime we could welcome and declare income in the corresponding 

entities such as SUNAT the established time not exceeding two years , to be 

observed and / or fined. 

 

Year 1 ---------587,406 

Year 2 ---------726,489 

 Year 3 ---------898,504 

 Year 4 --------1,111,248 

 Year 5 --------1,374,364 

 

In these numbers we can see the increase in demand and a considerable 

increase year by year and with them we will change the regimes to which our 

income goes according to our income and buying is why we have to count. 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Introducción 
 

El presente proyecto tiene como objetivo fundamental llevar a la práctica 

y registro la formación y perfil del administrador, de la misma forma se busca 

respaldar una idea de negocio que genere rentabilidad en el tiempo y prometa 

ser sustento de viabilidad. Los diversos mecanismos de recolección de datos y 

la correcta interpretación nos permite elaborar detalladamente cada área o 

unidad implicada en la formación de una organización con fines de lucro del 

rubro textil con el perfil de Pyme. 

El rubro textil ha pasado por un duro momento ante la pandemia 

generada por el covid-19, no obstante, las empresas textiles pertenecen a un 

rubro de alto consumo por ser de necesidad alta (la vestimenta). Es entonces 

que nuestro trabajo de investigación busca tener ese respaldo de crecimiento 

del mercado textil por el incremento de la población y el mejor posicionamiento 

de las familias y diversidad de los segmentos.  

Llanp’u, como se le ha definido a la marca, es una empresa 

confeccionadora de polos para damas con diseños nacionales andinos, 

motivados por la diversidad de colores y diseños con motivo andino que las 

damas prefieren. 

Exponemos puntos importantes desde la constitución de la empresa y el 

modelo más conveniente, pasando por la selección del personal, el control de 

sistemas mediante herramientas ERP, El estudio del mercado objetivo y la 

proyección a abarcar de acuerdo a nuestra capacidad de producción, donde 

tomamos en cuenta las maquinarias y recursos de los cuales en general 

también proponemos el financiamiento con una política no mayor del 40% de la 

inversión total. Elaborando un costeo de los insumos proporcional a 1 unidad 

del producto, el polo. 

Proyectamos flujos de entradas y salidas, costos fijos y variables, así 

como pondremos a prueba la sostenibilidad del proyecto en 3 escenarios; 

pesimista, base y optimista. Posterior a ello graficamos mediante Gauss si el 

proyecto es viable. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

1. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 

1.1 ANÁLISIS DEL ENTORNO 

 

 

Hoy en día la industria textil tiene una buena participación en la economía 

mundial y es un sector con mucha acogida comercial. Podríamos decir que es 

una evolución constante y moderna, aporta al desarrollo de nuestro país, 

generando empleo de forma directa o tercerizada.  

 

En el Perú contamos con grandes empresas textiles que son distinguidas por la 

alta calidad de sus prendas, ya que fomentan el uso del algodón y la alpaca, en 

su mayoría son reconocidas internacionalmente, llegando a países como 

Estados Unidos, Europa, Canadá, Chile, Argentina y Ecuador. 

 

1.2 Producción textil en Perú y en el exterior 

 

La industria textil en nuestro país siempre ha sido enriquecedora, debido a la 

pandemia hubo varias bajas de comercialización, por lo tanto recién  en este año 

se ha venido recuperando según el INEI, de Enero a Marzo alcanzó un 

crecimiento del 16.1%. Asimismo, este sector textil creció la producción de 

bienes intermedios en un 40.94%. 

 

 

Por otro lado, en el comercio internacional, las exportaciones siguen creciendo 

en el sector textil. Según  los resultados  de la Sunat, en el primer trimestre del 

año 2021, se puede decir que en este año se ha visto un crecimiento del 18.8% 

a comparación del año anterior(2020). Lo que permite el crecimiento económico 

de nuestro país. Estos envíos representan un 9.7% del total de exportaciones no 

convencionales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
Figura 1 

Fuente: Sunat, Elaboración: Comex Perú. 

 

 

1.2.1 Análisis del macroentorno 

 

1.2.2 Sector Político y económico 

Después de una segunda vuelta electoral y promulgación del nuevo candidato 

presidencial el país se encuentra con mucha incertidumbre y temor por la 

situación económica ante el candidato comunista que propone realizar cambios 

radicales al modelo actual del país. 

Por otro lado, tenemos la pandemia mundial que venimos atravesando lo cual ha 

generado pobreza, inestabilidad laboral y también miles de contagios.  Por lo que 

afecta emocional y económicamente a nuestro país. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
Tabla 1: Pestel (político y económico). 

Elaboración propia. 

 

1.2.3 Sector Social y tecnológico 

Para el año 2020 y 2021 aumentó la participación del ecommerce, según la revista Ecommerce 

News, antes de la pandemia, el 1.5% (65.800) de negocios vendían a través del canal 

ecommerce en el Perú. Tras el COVID-19, el número de empresas que ingresaron al comercio 

electrónico se multiplicaron por 4, y al cierre del 2020, el 5% (más de 260000) ahora vende por 

internet. Hoy en día esto es un beneficio para todas aquellas empresas que vienen emprendiendo 

dado a que en su mayoría se venden por web o redes sociales. 

En los últimos años, el Estado ha venido invirtiendo más en el ámbito tecnológico e innovación y 

ciencia a comparación  de años anteriores. Estamos entre 0.15% y 0,2% del PBI, a diferencia de 

otros países como Chile, Colombia o los países de la Organización para la Cooperación y el 

Desarrollo Económicos, en la actualidad nos superan llegando casi al  4,5% del PBI. Si bien es 

cierto en Perú no se  está invirtiendo como antes pero se espera que a través de entidades 

gubernamentales apoyen y apuesten por una investigación aplicada, para que de esa forma 

podamos resaltar en innovación y tecnología. 

 

 

https://www.oecd.org/acerca/
https://www.oecd.org/acerca/


 

 

 
Tabla 2: Pestel (Social y tecnológico). 

Elaboración propia. 
 

1.2.4 Sector Ecológico y Legal 

 

De acuerdo al Ministerio del Ambiente se sigue tratando de asegurar el uso 

sostenible de la conservación de recursos naturales. Varios empresarios han 

querido imponer moda, hoy en día la tendencia en utilizar prendas eco 

amigables, por ejemplo, hace poco se ha lanzado el "Eco Jean", se utiliza 

algodón orgánico teñido de forma sostenible.  

 

Con respecto al ámbito legal. De acuerdo, al DECRETO SUPREMO Nº 014-

2012-TR: hoy en día se regulan alcances de  bonificación especial denominada 

prima textil. Hace referencia a qué ahora a todos los empleadores, personas 

jurídicas o naturales de este sector que realicen actividades propias podrán ser 

beneficiados con este bono especial. 

  

 

 

 



 

 

 
Tabla 3: Pestel (Ecológico y legal). 

Elaboración propia. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.3 Sondeo de Mercado 

 

Para este emprendimiento es importante contemplar la opinión de nuestro 

público objetivo es por ello que lanzamos una encuesta de 12 preguntas  a 500 

personas. 

 



 

 

 
 

 

 
 

De acuerdo a la encuesta realizada la mayoría de mujeres encuestadas les gusta 

los polos con diseños andinos y también en su mayoría prefieren los polos para 

verano por lo cual podemos deducir que en el primer trimestre del año podría ser 

favorable las ventas.  

 



 

 

En cuanto a la preferencia de compra la mayoría lo prefiere comprar de forma 

presencial seguido de ello de forma online, evaluaremos después de la pandemia 

quizá implementar en lugar físico de venta. Asimismo, también prefieren las 

ofertas las cuales podremos lanzar por nuestras redes sociales y denominadas 

tiendas online. 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.4 Sondeo de Mercado local 

 

Actualmente, por la pandemia hay varias personas que han puesto en marcha 

su  emprendimiento y hoy en día el sector textil viene creciendo por lo cual 

tenemos competencia pero también tenemos oportunidad de sobresalir con 

nuestro producto que ofrecemos dado a que la calidad es alta y lo vendemos a 

buen precio y el delivery es accesible para los lugares donde se encuentran 

nuestro público objetivo. 

 

Los competidores directos son: 

 

● Susay Collention 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

● Kumikuyay 

 



 

 

 
 

● Eterea_pe 
 

 
 

 

1.5 Análisis de la empresa  

 

 

Somos una empresa nueva que ofrece productos de calidad, polos con 

diseños andinos que aún no realiza su ingreso al mercado y realizaremos 



 

 

la venta de nuestros productos por redes sociales y a través de nuestra 

plataforma online.  

 

Según, Claudia Cornejo, Ministra de comercio Exterior y Turismo comentó 

que las exportaciones textiles del Perú muestran un notable crecimiento 

a comparación del año anterior 2020 desde  enero a abril en lo que va del 

año. 

 

Podemos decir, que el sector textil también se está reinventando, hoy en 

día  el crecimiento es potencial, ha crecido a nivel nacional y ahora se 

exporta a nivel internacional,  varios emprendedores por la pandemia se 

vieron en la necesidad de parar sus negocios pero ahora tienen luz verde 

para continuar y los nuevas empresas tienen la oportunidad de 

emprender. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.6 Análisis del microentorno 

 

 

En este sector vamos a identificar el nivel de competencia dentro del mercado 

para poder elaborar una estrategia, para ello contemplaremos el análisis de las 

5 fuerzas de Porter. 

 

 



 

 

 
 
Tabla 4: Las 5 fuerzas de Porter (competidores directos) 

Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
Tabla 5: Las 5 fuerzas de Porter (proveedores y clientes) 

Elaboración Propia. 

 
Tabla 6: Las 5 fuerzas de Porter (sustitutos) 

Elaboración Propia 

 

 

1.6.1 Rivalidad de competidores: 

 

● Existen 3 emprendedores que consideramos competencia directa. 

● Los emprendimientos venden los mismos productos que nuestra 

empresa. 



 

 

● Presenta competencia en precios del producto. 

● Posibilidad de venta agresiva de los competidores directos. 

● Contamos con diseños exclusivos. 

 

. 

1.6.2 Amenaza de competidores potenciales: 

● Su fuerza de ventas es por canal online. 
● Fácil de realizar integración vertical hacia atrás en el rubro textil. 
● Tienen mayor experiencia en el mercado. 
● Su acceso también es Lima Moderna. 
● Fácil acceso a los canales de venta online. 

 

1.6.3 Poder de negociación de los proveedores: 

 

● Alta importancia del producto del proveedor principal, es probable que 

dicho proveedor suba sus precios por su capacidad de negociación.  

● La negociación con el  proveedor de materia prima podría aumentar en 

cualquier momento. 

● Nuestro proveedor actual es local por lo que no afectaría una variación de 

tipo de cambio.  

 

1.6.4 Poder de negociación de los compradores: 

 

● La importancia del precio del producto es fundamental para nuestro 

público objetivo, es probable que puedan buscar  otras opciones de 

productos con diseños andinos. 

● La tecnología nos ha permitido desarrollar nuevas medidas de 

comunicación, podría ser que si no nos actualizamos o invertimos en un 

buen sistema de comunicación la empresa se vea afectada. 

 

 

 

 

 

1.6.5 Disponibilidad de sustitutos: 

 

● El crecimiento de la demanda de los productos sustitutos, eventualmente 

disminuiría nuestra participación en el mercado. 

 

● Mayor cobertura de distribución de los sustitutos, por ser más baratos 

podría hacer que los productos sustitutos tengan mayor participación de 

mercado llegando a zonas aledañas. 

 

 

 



 

 

 

1.7 Análisis Interna de la empresa 

 
    

 

Tabla 7: Análisis Interno de la Empresa (logística externa y producción u operaciones) 

Elaboración Propia 



 

 

 
 

 

Tabla 8: Análisis Interno de la Empresa (logística interna y marketing) 

Elaboración Propia. 

 



 

 

 
Tabla 9: Análisis Interno de la Empresa (I+D+i  y Finanzas)) 

Elaboración Propia 

 

 

Tabla 10: RRHH y Ventas. 

Elaboración Propia 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7.1 Análisis FODA 

Para elaborar el análisis FODA contemplamos los impactos del entorno externo 
e interno de la empresa. 

 



 

 

Tabla 11: Análisis FODA 

Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7.2 Matriz CAME (FODA Cruzado) 
 



 

 

 
 
Tabla 12: Análisis FODA Cruzado 

 

Elaboración Propia 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.8 Plan Estratégico de la empresa 
 

A diferencia de la competencia nos caracterizamos por brindar productos de alta 

calidad a cómodos precios, con innovación en diseños computarizados. 



 

 

 

 

1.8.1 Visión 

 

Ser la mejor empresa líder a nivel nacional de diseños textiles que se distingan 

por su alta calidad e innovación de diseños. 

 

1.8.2 Misión 

 

Fomentar la adquisición de productos peruanos con diseños andinos, 

brindando siempre un servicio de excelencia. 

 

1.8.3 Valores 

 

● Innovación  

 

Buscaremos siempre  desarrollar nuevas prendas que estén al gusto de nuestro 

cliente. 

 

● Respeto 

 

Respetamos los derechos y opiniones de los demás, apreciamos y valoramos 

las cualidades del prójimo. 

 

● Calidad 

 

Brindaremos en todo proceso un valor en nuestra atención y productos hacia el 

cliente. 

 

● Trabajo en equipo 

 

Fomentaremos la cooperación entre colaboradores, brindándoles confianza y 

valor de creer en ellos mismos con la finalidad de obtener resultados positivos. 

 

 

 

1.8.4 Objetivos estratégicos 

 

Queremos ser estables en el mercado competitivo: 

 

● Ofreciendo productos y modelos de diseños  diferenciados con un alto 

nivel de calidad. 

 

De acuerdo a la organización: 

 

● Reclutar a los mejores talentos técnicos y profesionales. 



 

 

● Capacitar a los empleados constantemente,con el fin de adquirir nuevos 

conocimientos que permitan desarrollar sus habilidades y realicen  

eficientemente sus actividades. 

 

Brindar el mejor servicio al cliente: 

 

●  Brindar un servicio post venta. 

● Brindar una oferta de valor a los clientes que nos diferencia de la 

competencia y nos permita conservarlos a largo plazo. 

 

Consolidar la imagen de la empresa en el mercado:  

 

● Establecer altos estándares de calidad. 

● Lograr que el consumidor se encuentre satisfecho con nuestro producto 

y servicio con la finalidad que a futuro se convierta en nuestro cliente y 

genere recomendaciones. 

 

Alcanzar rentabilidad financiera: 

 

● Buscar alianzas estratégicas que nos permitan oportunidades de 

crecimiento y nos permita la posibilidad de acceder a descuentos por 

volumen. 

● Contar con buena gestión y administración de inventario. 

● Incrementar el volumen de ventas, el margen de ganancia. 

 

 

1.8.4 Estrategia del negocio 

 

● Queremos ofrecer un producto de alta calidad a cómodos precios 

que se encuentren al alcance de nuestro público objetivo. 

 

1.8.5 Fuentes generadoras de la ventaja competitiva 

 

● Estrategias de marketing: Potenciar las ventas por redes 

sociales. 

● Estrategias de operaciones: Contar con un proveedor extra de 

los productos principales y generar varios diseños por temporada. 

● Estrategias de Recursos Humanos: Capacitar constantemente a 

nuestros trabajadores en las diferentes áreas de producción y 

fidelizarlos brindándoles todos los beneficios de Ley. 

● Estrategias financieras: Solicitud al banco por  bajo capital. 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PLAN DE ESTUDIO DE MERCADO 
 

2.1 Etapa introductoria   

2.1.1 Idea de negocio: 
 

Llanp'u será una empresa dedicada a la confección y comercialización de 

polos de damas con diseños andinos, nuestro producto está motivado, 

creado y diseñado para las mujeres que viven en la Lima moderna, esa 

Lima que se reinventa y empodera. Nuestra marca busca diferenciarse 

por diseños originales de la pluricultural peruana. Asimismo, el material 

que usamos para la confección de nuestras prendas es algodón pyma 100 

% que destaca por brindar frescura, comodidad y calidad. 

La comercialización de nuestro producto será mediante nuestra 

plataforma e-commerce, nuestra página web, fanpage, twitter y otras 

redes sociales que podamos usar en esta nueva normalidad. 

 

Necesidad/Función ¿Necesario para su 

proceso? 

Explicar las necesidades 

específicas de 

información 

Pronóstico Sí 

 

✔ Número de clientes por 

día 

✔ Número de clientes por 

horario 

✔ Consumo promedio por 

cliente 



 

 

 

Diseño del envase del 

producto 

Sí ✔ Prefiere una bolsa 

ecológica. 

✔ Bolsas de plástico 

Análisis de comprador/ 

segmentación 

Sí ✔ Conocer si al usuario le 

interesa polos con 

diseños andinos. 

✔ Conocer la frecuencia 

con la que compra los 

polos. 

Fijación de precios Sí ✔ Conocer el rango de 

precios que los clientes 

están dispuestos a 

pagar. 

Procesos de elección y 

procesos de 

información 

Sí ✔ Se le es práctico 

realizar su compra 

online. 

✔ Prefiere realizar su 

compra en tienda 

física. 

Distribución Sí ✔ Prefiere recibir su 

producto en su 

domicilio mediante el 

servicio de delivery. 

Análisis de estrategias Sí ✔ Le interesa más la 

calidad de la prenda. 

✔ Le interesa más el 

precio. 

  

Promoción Sí ✔ Prefiere realizar sus 

compras por redes 

sociales (Facebook,  

twitter, tiktok, página 

web) 

✔ Tienda física 

Tabla 13: Etapa introductoria idea de negocio (plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

 



 

 

2.2 Establecer necesidad de información  
 

Listado de 

información 

¿De dónde se puede 

obtener? 

¿Qué usos se le 

dará? 

Tamaño del público 

objetivo 

Lima moderna Estimación de la 

demanda. 

¿Quiénes usarían los 

polos con diseños 

andinos? 

Estudio  de mercados/ 

encuestas 

Plan de marketing 

 Frecuencia de compra 

de vestuario 

Estudio de mercado/ 

encuestas 

Estimación de la 

demanda. 

Días y horas en el que 

realiza su compra online 

Estudio de mercado/ 

encuestas 

Estimación de la 

demanda. 

Tiendas favoritas donde 

realiza su compra 

Estudio de mercado/ 

encuestas 

Análisis de la industria 

Con qué frecuencia 

realiza la compra 

Encuestas propias Estimación de la 

demanda. 

Precio promedio que 

pagarían las clientes 

Encuestas propias Estimación de ventas 

Demanda diaria de los 

polos  

Encuestas propias Estimación de la 

demanda. 

Atributos valorados de 

las prendas por los 

clientes 

Encuestas propias Plan de marketing 

Tabla 14: Establecer necesidad de información (plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

2.3 Determinar los objetivos de la investigación 
 

Objetivo general Objetivos específicos 

El objetivo es conocer los gustos de 

nuestras clientas y si les gustaría 

comprar un polo con diseños 

andinos, a la vez nos interesa saber 

si el proyecto es viable. 

✔ Determinar el precio promedio 

✔ Determinar los días y horario de 

compra online 

✔ Saber la demanda diaria de 

diferentes tiendas en compra de 

ropa 

✔ Frecuencia de compra de ropa 

✔ Atributos que las clientas valoran al 

momento de adquirir una prenda. 



 

 

✔ Tiendas favoritas para realizar su 

compra de ropa, online o física. 

✔ Tener datos para poder desarrollar 

la estimación de ventas. 

Tabla 15: Determinar objetivos de la investigación (plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

2.3.1 Cronograma de actividades 
 

 

Tabla 16: Cronograma de actividades (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

2.4 Determinar el diseño de la investigación y las fuentes de datos 
 

Elemento Desarrollo 

 

 

 

                      Etapas 

Etapa 1: Exploratorio, se desarrollará : 

● Consulta de fuentes 

secundarias 

● Entrevistas de profundidad 

● Encuestas  

Etapa 2: Se aplicarán las encuestas 

para su posterior procesamiento y 

análisis. 

 

 

 

            Fuentes que emplea 

Fuentes secundarias: 

● Estudio del mercado 

para conseguir la 

demanda del mercado 



 

 

Fuentes primaria: 

● Encuestas 

● Entrevistas de 

profundidad 

 

        Técnicas por utilizar 

● Encuestas 

● Entrevista en 

profundidad 

 

 

 

       Diseños de las muestras 

Encuestas:  

Según el resultado se deben desarrollar 

422 encuestas a mujeres que vivan en 

Lima moderna de 25 a 56 años. 

Entrevista de profundidad: 

Se desarrollarán cinco entrevistas a 

personas que vivan en Lima moderna 

 

Tabla 17: Determinar el diseño de investigación y las fuentes de datos (Plan de estudio de 

mercado) 

Elaboración Propia 

 

2.5 Desarrollar el procedimiento de recolección de datos 
 

Técnica Instrumento 

Cualitativa Entrevistas de profundidad 

Cuantitativa  Encuestas 

 

Tabla 18: Desarrollar el procedimiento de recolección de datos (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.5.1 Diseñar la muestra 
 



 

 

 

Técnica 

 

Instrumento 

 

Tamaño mínimo de las 

muestras 

 

       Cuantitativa 

 

Encuestas 

✔ Ver tamaño mínimo de 

la muestra. 

✔ Mediante sondeo de 

mercado 

 

       Cualitativa 

 

Entrevistas de 

profundidad 

✔ 5 personas 

✔ Muestreo no 

probabilístico 

✔ Criterio tomando en 

cuenta la 

representatividad 

Tabla 19: Diseñar la muestra (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

2.5.2 Definir tamaño de la muestra: 

 

Tabla 20: TAM (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 



 

 

 

Tabla 21: Calcular la muestra (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

                     

2.5.3 Recolectar los datos: 
 

Herramienta Pautas 

 

● Encuestas 

● Entrevistas de profundidad 

✔ Preparar el cuestionario 

✔ Se debe validar la información 

recogida por la encuesta 

           Tabla 22: Recolectar los datos (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

 

2.5.4 Encuestas: 
 

QUEREMOS CONOCER MÁS DE TI 

Encuesta solo para damas. 



 

 

¡Agradecemos su visita! 

Completando esta breve encuesta contribuirá a obtener los mejores resultados. 

PROTOTIPO DEL POLO/MODELO FLORES 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

2.5.5 Entrevista de profundidad 

 

Nombre: 

Lugar de trabajo: 

Buen día, Somos de la Universidad Científica del Sur de la carrera administración de 

empresas, nuestra visita es para pedirle su apoyo para contestar una entrevista de 

profundidad, la misma que nos ayudará a obtener información relevante para nuestro 

trabajo de investigación. 

1. ¿Los polos que compras usualmente son casuales o es más para uso ejecutivo? 
 

2. ¿Qué colores de polos usualmente compras? 
 

3. ¿Cuál es el rango que podrías pagar por un polo? 
 

4. ¿Usarías un polo que valore la identidad andina? ¿Si es Sí, qué diseños te 
gustaría que tenga el polo? 
 

5. ¿Qué es lo que más valoras cuando compras un polo? 
 

 

6. ¿Comprarías más de un polo si hay un descuento adicional? 
 

7. ¿Crees que cambió tu hábito de compra online después de la pandemia del covid 
19? 
 

 

8. ¿Qué valoras más de una tienda online? 
 

9. ¿Si la tienda cumple con tus expectativas te gustaría que te lleguen sus ofertas 
y además podrías compartirla en tus redes sociales? 

 

10. ¿Tus compras por online mayormente en qué horario realizas? 
 

 
 

 

2.5.6 Procesar los datos   
 

Resultado de encuestas:  



 

 

Tabla 23: pregunta 1 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

Tabla 24: pregunta 2 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

Tabla 25: pregunta 3 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

Tabla 26: pregunta 4 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 



 

 

Tabla 27: pregunta 5 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

Tabla 28: pregunta 6 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

Tabla 29: pregunta 7 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

Tabla 30: pregunta 8 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 



 

 

Tabla 31: pregunta 9 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

Tabla 32: pregunta 10 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

Tabla 33: pregunta 11 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

Tabla 34: pregunta 11 resultado de encuestas (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

2.5.7 Analizar los resultados 
En este punto vamos a proceder a analizar los resultados de las encuestas 

realizadas a 500 mujeres. 



 

 

Tabla 35: cuadro estadístico del resultado de pregunta 1 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

1. Del total de nuestras encuestadas 274 son mujeres millennials (26 a 41 años de 
edad) y 46 mujeres son de generación X (42 a 56 años de edad), si queremos 
representar en porcentaje es el 64%del total de las encuestadas. Este resultado 
es favorable, ya que en su mayoría representan a nuestro cliente objetivo. 

 

 

 

Tabla 36: cuadro estadístico del resultado de pregunta 2 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

2. Entre la población encuestada se encontró que el 34% prefiere polo manga corta, 
el 21% polos con diseño de cuello redondo, seguido por cuello V y manga larga 
el 16%. Esta información nos interesa como empresa, ya que tendremos 
referencia para tener la variedad de los diseños disponibles. 
 



 

 

Tabla 37: cuadro estadístico del resultado de pregunta 3 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

3. Del total de las encuestadas el 97% le gustaría usar un polo que valore la 
identidad andina, este dato también es muy importante y valiosa, ya que nos 
confirma que podríamos tener acogida en el mercado. 
 

 

Tabla 38: cuadro estadístico del resultado de pregunta 4 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

4. De la población encuestada el 37% prioriza la calidad, el diseño el 32%, seguido 
por el precio el 25%, cabe resaltar que los polos que ofreceremos serán de 
algodón pyma 100% y estaríamos cumpliendo la prioridad de nuestras clientas 
a la hora de comprar. 
 



 

 

Tabla 39: cuadro estadístico del resultado de pregunta 5 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

5. Según el resultado el 37% se puede desanimar de comprar un polo de baja 
calidad, seguido por el diseño que también les puede desanimar si no les gusta. 
Cabe resaltar que el resultado de la pregunta 5 confirma lo indicado en el 
resultado de la pregunta 4.  
 

Tabla 40: cuadro estadístico del resultado de pregunta 6 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

6. Según la población encuestada el 44% usa talla M y el 34% usa talla S, seguido 
por la talla L el 18%. El resultado obtenido de la pregunta 6 nos sirve como 
empresa para tener en cuenta las tallas que debemos tener en mayor cantidad. 
 

 



 

 

 

 

Tabla 41: cuadro estadístico del resultado de pregunta 7 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

7. Según la población encuestada el 53% prefiere comprar en una tienda física, sin 
embargo, el 43% prefiere comprar en una tienda online, sin bien el porcentaje de 
la tienda física es mayor, no quita que hay un gran porcentaje que podría ser 
nuestras clientas, ya que nuestra empresa iniciara con tienda virtual. 

 

 

 

Tabla 42: cuadro estadístico del resultado de pregunta 8 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 



 

 

 

8. Según el resultado de la encuesta a la población, 381 mujeres prefieren el color 
negro, 300 el color blanco, seguida por el color azul de 197. Nuevamente la 
información obtenida nos ayuda a tener las cantidades por colores y cuáles de 
ellos se debe tener en mayor cantidad. 
 

 

Tabla 43: cuadro estadístico del resultado de pregunta 9 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

9. Según la población encuestada el 32% compra sus polos de manera trimestral, 
seguida el mensual el 28%.  Esta información confirma que hay la posibilidad de 
que cada cliente compre por lo menos 8 polos al año. 

 

 

 

 

Tabla 44: cuadro estadístico del resultado de pregunta 10 (Plan de estudio de mercado) 



 

 

Elaboración Propia 

10. Según el resultado de la encuesta al 32 % le motiva comprar en oferta, el 26 % 
realiza su compra por cambio de temporada, seguida del diseño exclusivo el 
18%. Los datos obtenidos mediante esta pregunta nos ayudan a conocer las 
motivaciones de sus compras de nuestras clientas.  

 

 

 

Tabla 45: cuadro estadístico del resultado de pregunta 11 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

11. Según el resultado de las encuestas del total de la población el 59% está 
dispuesta a pagar un rango de s/26 a s/60 por un polo, el resultado obtenido nos 
ayuda a tener en cuenta si estamos dentro del rango. 
 



 

 

 

Tabla 46: cuadro estadístico del resultado de pregunta 12 (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

12. Según el resultado de la población total el 79% ellas están dispuesta a comprar 
de 2 a 3 polos, pero siempre y cuando cumpla con sus expectativas esperadas. 

 

Analizar resultados de entrevista de profundidad: 

Ficha técnica: 

Población Amistades 

Técnica Entrevista en profundidad (online) 

Tamaño de muestra 5 

Fecha 08/07/2021 

Tabla 47: ficha técnica de entrevista de profundidad (Plan de estudio de mercado) 

Elaboración Propia 

 

 

2.6 Resumen de las entrevistas de profundidad: 
 

Antes de iniciar las entrevistas a la población elegida se les mostró un prototipo 

del producto, en las entrevistadas respondieron lo siguiente: 

● Les gusta usar polos de manera casual para su día a día, no muy 
formales. 
 

● Las 5 encuestadas mencionaron que les gusta más el color negro, blanco 
y azul. 

 



 

 

● Están dispuestas a pagar por un polo entre rango de s/30 a s/80. 
  

● Indicaron que, si les gustaría usar polos con diseños andinos o de nuestro 
país, como por ejemplo los polos con diseños de flores. 

 

● Valoran mucho la calidad y el diseño antes de comprar. 
 

● Les gustan las ofertas, y si cumple con sus expectativas pueden comprar 
de 1 a 3 polos.  

  

● A raíz de la pandemia sus compras online incrementaron, también les 
gustaría que les llegaran ofertas, sin embargo, no todas están dispuestas 
a compartir la publicación. 

 

● Según las respuestas de las 5 personas entrevistadas sus compras 
online, se realizan en la noche y fines de semana. 

 

PLAN DE MARKETING 

 

3.1 Introducción 
 

En el presente trabajo se pretende desarrollar un plan de marketing para lograr 

un buen posicionamiento de nuestro producto en el mercado de Lima Moderna, 

a la vez conseguir ser reconocidos como líderes en calidad, diseño y precio de 

nuestros polos con diseños andinos para mujeres de 26 a 56 años. 

Asimismo, con la presente estudio se pretende reflejar las etapas que se 

aplicaran para incrementar las ventas, generar mayor ingreso y rentabilidad para 

la empresa, aplicando las diferentes formas de comercialización, usando 

estrategias adecuadas que permita estimular, mantener un buen 

posicionamiento en el mercado objetivo y que sea de manera permanente y 

eficaz. 

 

3.2 El mercado objetivo 
 

Para ubicar a nuestros clientes objetivo se extrajo cuadros de CPI, con la 

información de los cuadros pudimos ubicar la totalidad de los habitantes de Lima 

metropolitana, lima moderna, el nivel socioeconómico y porcentaje que 

representa las mujeres con los datos de nuestra clienta objetivo. 

 

Cabe resaltar, que nuestro mercado objetivo son mujeres que viven en Lima 

moderna, de la generación millennials (26 a 41 años de edad) y generación X 

(42 A 56 años de edad) que pertenecen a un nivel socioeconómico A y B. 



 

 

 

 

Figura 2 

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconómica 2020 Elaboración: Departamento de estadística - 

C.P.I. 

 

Figura 3  



 

 

FUENTE: I.N.E.I. - Estimaciones y proyecciones de población en base al Censo 2017. 

Elaboración: Departamento de estadística - C.P.I

 

Tabla 48: calcular público objetivo (Plan de marketing) 

Elaboración Propia 

 

 

 

Tabla 49: calcular demanda del mercado 

Elaboración Propia        

 

3.3 Problemas y oportunidades 
 

Problemas: 



 

 

● Las personas no conocen nuestra empresa y marca 
● Que no encuentren nuestro sitio web 
● Las clientas no tengan claro los descuentos que 

brindamos 
● Algunos colaboradores puedan desconocer las 

actividades de cada proceso 
● Que arroje errores en análisis de algunos datos 
● Desalinearse con el equipo de ventas 
● Descuidar, desatender o desconocer detalles o 

inconvenientes que se puedan presentar. 
● Puede faltar tiempo para realizar las actividades 

programadas 
 

Oportunidades: 

● Incrementar participación en el mercado de demanda. 
● Incremento por interés de comprar online 
● Publicación en las redes sociales 
● Aparición de nuevos canales de distribución 
● Constantes cambios en el mercado 
● Atender a clientes adicionales  
● Ampliar el stock de diferentes  productos para satisfacer 

otras necesidades de las clientas 
 

 

3.4 Objetivo del plan de marketing 
 

 La empresa que estamos emprendiendo en el rubro de confección y venta de 

polos de damas con diseños andinos, tiene como objetivo con el plan de 

marketing el de cumplir la evolución del volumen de ventas proyectada en 5 años 

con un crecimiento anual del 24%. 

 

3.5 Estrategia de marketing 
 

La estrategia de marketing se realizará de acuerdo al objetivo planteado, lograr 

las ventas propuestas del año 1 al año 5 con un crecimiento de 24 % anual. 

a) Público objetivo: nuestro producto está destinado para damas de 26 
a 56 años. 
 

b) Posicionamiento: El producto que ofreceremos será de buena 
calidad A1 y con diseños andinos, con la intención de ser líderes en 
el mercado, a la vez ser reconocidos o valorados por la calidad de 
nuestros productos. 

 

c) Línea de producto: Estaremos atentos en mejorar cada día nuestros 
productos con variedad de nuevos diseños, colores y tallas. 

 



 

 

● Precio: Los precios de nuestro producto serán competitivos, 
lo que nos permitirá lograr una rápida inserción y acogida en 
el mercado. 

● Entrega: Contaremos con socios estratégicos especializados 
para realizar la entrega de manera ágil, rápida y segura. 

● Fuerza de ventas: incrementar la venta cada vez más con 
novedosas promociones y que tenga acogida en el mercado. 

● Servicios: Estaremos atentos a cualquier detalle incómodo 
que puedan sentir nuestras clientas, con la intención de 
mejorar cada día. 

● Publicidad: Desarrollar una campaña de publicidad que esté 
dirigido a nuestro público objetivo, para poder lograr 
contrataremos a personas especializadas en este rubro 
(content manager – persona que construye las bases de los 
contenidos de las redes sociales) y un (Community manager- 
responsable para gestionar y administrar la comunidad de 
usuarios) con la intención de crear y mantener relaciones 
duraderas con las clientas mediante las redes sociales que se 
usarán son: Facebook, Twitter, YouTube, WhatsApp, 
Instagram, página Web y otros. 
 

● Promoción de ventas: Realizar promociones para incentivar 
a las clientas, buscar fidelizar con las promociones ofrecidas 
mediante cupones con descuentos para sus próximas 
compras. 
 

3.6 Tácticas de marketing 
Marketing Mix 

 

 

Tabla 50: Marketing MIX (Plan de marketing) 

Elaboración Propia 

     

 
Publicidad por 

redes sociales. 

Promoción en 
venta 

Videos en página 

 
Almacén 

Tienda 
virtual 

Delivery  

 

Precios     
competitivos  

Descuento 

oferta por 
cambio de 

temporada 

 

Moda 
mujeres 

Calidad  

Estilo  

Producto 

 

Precio 

 

Promoción 

 

Plaza 

 

 



 

 

 

 

● Producto:  
Los polos de nuestra línea varían en colores, diseños, modelos, 

(manga: larga, cero, corta y otros), (cuello: redondo, V y otros), el 

material principal que usaremos es el algodón pyma 100% que se 

caracteriza por la suavidad y frescura. Las tallas que ofreceremos 

serán S, M, L y XL. 

El propósito de la marca de la empresa es identificarse por estilo, 

calidad y diseño a sus clientas, para ello nos enfocaremos para iniciar 

en diseños andinos, nuestra línea de producto principal está dirigida 

en satisfacer los deseos de las clientas de 26 a 56 años. 

 

● Precio:  
Los precios serán competitivos de acuerdo al mercado, pero a la vez 

tendremos en cuenta los precios de nuestros competidores para 

realizar una comparación. Asimismo, los precios irán acompañados 

por descuentos y promociones. Cabe señalar que los precios podrían 

variar según el modelo y diseño de las prendas. 

 

● Plaza:  
La empresa contará con una planta de producción y almacén, las 

ventas se realizarán mediante nuestra tienda virtual o paganía Web, 

usaremos diferentes redes sociales de la actualidad para llegar a 

nuestras clientas objetivo, contaremos con profesionales 

especializados en las redes sociales  para ser eficaz y eficiente en el 

manejo de las redes con nuestros usuarios. 

Asimismo, las entregas se realizarán por delivery, tendremos socios 

estratégicos que nos facilite sus servicios y de esa manera se 

pretende brindar un servicio rápido y seguro de entregas a nuestras 

clientas. 

 

● Promoción:  
Usaremos Marketing y publicidad en redes sociales (Facebook, 

Instagram, Twitter, entre otros), videos en la página web y en 

YouTube, se tratará de incentivar la boca a boca entre las clientas con 

la intención de fidelizar y que nuestras clientas se identifiquen con 

nuestra marca para que nos recomienden con sus familiares y 

amistades. 

 

 

3.7 Ejecución y control 
 



 

 

Una vez se ejecute el plan y se inicie con las ventas, se tomará en cuenta el 

cuadro de evolución de ventas de la empresa que se trazó por cinco años para 

realizar el control del plan de marketing y el progreso de las ventas, con la misma 

se pretende realizar una comparación a los 6 meses de inicio del negocio para 

verificar si estamos en el camino de llegar al objetivo de las ventas al año 1. 

 

Asimismo, si es necesario se debe replantear el plan de marketing para llegar al 

objetivo, el mismo control se debe seguir durante los 5 años para asegurar el 

crecimiento de la empresa, a la vez incrementar el porcentaje de participación 

en el mercado según lo proyectado en el cuadro líneas abajo. 

 

Tabla 51: calcular evolución del volumen de ventas de la empresa (Plan de marketing) 

Elaboración Propia 

 

PLAN DE OPERACIONES 

 

4.1 Abastecimiento 

4.1.1 Compras 

 

4.1.2 Necesidades de compra 
 

Entre las características que evaluaremos para realizar la compra serían: 

● Algodón de Pima. 

● Producto 100% peruano. 

● Revisar los orillos de la tela, se den en los extremos. 

● Necesitaremos Fardo de 28 Kilos cada uno. 

● Se busca minimizar los costos buscando un proveedor con bajos 

costos. 

 

4.1.3 Selección de proveedores 

Para la selección del proveedor, buscaremos 3 a 4 proveedores posibles, 

realizaremos una comparación en cuanto a costos, tiempo de entrega y tiempos 

de pago (créditos).  



 

 

 

 
Tabla 52: Evaluación de los posibles proveedores 

Elaboración Propia 

 

Tabla de Calificaciones  

 
Tabla 53: Tabla de ponderación 

Elaboración Propia 

 

● Después de haber terminado de evaluar a los 4 posibles proveedores, 

determinamos que trabajamos con Tejidos García, quien sería nuestro 

proveedor. No descartando a los otros pues se debe ampliar nuestra 

cartera de proveedores futuros posibles. 

 

 

4.1.4 Materialización de la compra 

 

● Concertamos una reunión con el proveedor, explicando la importancia de 

que nuestro pedido sea entregado en los plazos definidos en su cotización  

● Realizaremos el seguimiento a la compra desde el día que se realiza el 

pedido hasta que se recepciones en nuestro almacén.  

● Realizaremos un contrato con el proveedor por un periodo de un año, para 

garantizar su exclusividad en nuestra atención. 

 

4.1.5 Gestión de inventarios 

 

4.1.5.1 Tipos de stocks 

El tipo de stock que usaremos en nuestro negocio será Materias primas.  

entre las materias primas que debemos de tener en stock tenemos: 

● Rollos de tela - Algodón pima 

● Bolsas de polipropileno 

● Etiquetas por tallas  

● Hilos  



 

 

● Tizas 

 

 

 

4.1.5.2 Control de stocks 

 

El control de Stock, mediante la fórmula estadística nos ha permitido hallar que 

nuestro stock óptimo es de 70 Kg de la principal materia prima que es la tela y 

cuando nuestro stock, baje a 38 kg, debemos de volver a solicitar un nuevo 

pedido teniendo en cuenta el lead time que es de 2 días.  

 
Figura N°4. Obtención de pedido óptimo 

 

Elaboración propia 

 

4.2 Producción 

4.2.1 Ficha técnica del producto 

 



 

 

 
Figura N°5. Ficha Técnica  

 

Elaboración propia 



 

 

 
Figura N°6. Ficha Técnica 

 

Elaboración propia 

 

 



 

 

 
Figura N°7. Ficha Técnica 

 

Elaboración propia 

 

 

 

4.2.2 Selección del proceso 

Somos “Llanp'u”, una empresa fabricante de polos de damas con bordados 

computarizados andinos, diseños exclusivos.  



 

 

  
Gráfico 1. Utilización de los procesos  

 

Elaboración propia 

 

Proceso de producción de Polos de damas con bordados computarizados 

andinos. 

 
Gráfico 2. Mapa de procesos  

 

Elaboración propia 

 

4.2.3 Requerimientos para producir 

 



 

 

4.2.3.1 Requerimiento de maquinaria y equipos 

 
Tabla N° 54. Maquinarias y equipos  

 

Elaboración propia 

 

4.2.3.2 Requerimiento de materiales 

 
Tabla N° 55. Materiales  

 

Elaboración propia 

 

4.2.3.3 Requerimiento de otros insumos (servicios básicos) 

 
Tabla N° 56. Insumos 

 

Elaboración propia 

 



 

 

4.2.3.4 Requerimiento de personal para producción 

 
Tabla N° 57. Personal de producción. 

 

Elaboración propia 

 

4.2.3.5 Requerimiento de espacios físicos 

El espacio físico requerido para nuestra planta física, consta de 300 m2 y el 

alquiler por la planta es de S/1500.00 Nuevos Soles, podemos decir que el m2 

unitario tiene un costo de S/5.00 Nuevos Soles.  

 

 
Tabla N° 58. Metros de la planta. 

 

Elaboración propia 

 

4.2.3.6 Costos de los espacios físicos: 

 
Tabla N° 59. Metros de las áreas de la planta. 

 

Elaboración propia 

    

4.2.3.7 Capacidad de producción 

 



 

 

 
Gráfico N°3. Cantidad por rollo de tela. 

 

Elaboración propia 

 

● Días efectivos laborables.  

 
Tabla N° 60. Días laborables. 

 

Elaboración propia 

 

● Horas efectivas laborables 

 
   Tabla N° 61. Horas laborables. 

 

Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

● Capacidad de Producción 

 
 



 

 

 
Tabla N° 62. Capacidad de producción diaria. 

 

Elaboración propia 

 

 
Tabla N° 63. Capacidad de producción anual. 

 

Elaboración propia 

 

4.3 Ubicación de las instalaciones 

 
   Gráfico N°4. Localización de la planta. 

 

Elaboración propia 

 

Se buscó 3 opciones de posibles distritos para la ubicación de la planta físicas 

como son:  

➔ San Martin de Porres (Zona Norte). 

➔ Miraflores (Zona Centro). 

➔ San Juan de Miraflores (Zona Sur). 

 

Se realiza una ponderación para conseguir en qué distrito se ubicaría nuestra 

planta física. Para ello usamos una calificación desde 0 al 5, obteniendo como 

resultado. 



 

 

 
 

Tabla N° 64. Ponderación de la localización. 

 

Elaboración propia 

 

 
Tabla N° 65. Calificación. 

 

Elaboración propia 

 

 

4.3.1 Macro Localización 

Lima, capital de Perú  



 

 

 
Figura N°4. Mapa de distritos de Lima  

 

Fuente: https://www.mapadelima.com 

 

4.3.2 Micro Localización  

 

Nuestra planta se ubicará en Av. Talara # 140 San Juan de Miraflores, tendremos 

salidas por la Panamericana Sur. Alipio Ponce, brindando mayor facilidad de 

ingreso a nuestra planta una avenida muy transitable y fácil desplazamiento a 

otros distritos de la capital limeña.  

 

 



 

 

Nuestra planta, es un local alquilado con un contrato inicial de 1 año, renovable 

al término del contrato, el local tiene unas dimensiones de 30 metros de largo 

por 10 metros de ancho. contando con 18 ambientes y 4 baños.  

 

 

4.3.3 Localización de nuestra planta 

 
Figura N° 5. Ubicación de nuestra planta 

  

Elaboración propia 

 

4.3.4   Distribución interna o layout 

 



 

 

  Figura N° 6. Distribución de la planta. 

 

Elaboración propia 

 

4.4 Diagrama Gantt  

 
Tabla N° 66. Diagrama Gantt. 

 

Elaboración propia 

 

 

4.5 Organización del área de producción (RRHH) 

 

4.5.1 Organigrama Inicial  

 
Gráfico N°5. Organigrama de producción. 

 



 

 

Elaboración propia 

 

4.5.2 Organigrama en 5 años 

 

 
Gráfico N°6. Organigrama proyectado en 5 años. 

 

Elaboración propia 

 

4.6 Mantenimiento 

 

Para el mantenimiento de la maquinaria de empresa, usaremos una estrategia 

preventiva, con la finalidad de no quedarnos sin maquinarias: 

 

● La revisión de las máquinas se realiza 1 vez cada 15 días. 

● Servicio que será tercerizado por un proveedor, experto en el campo 

requerido. 

● Wanka, el proveedor donde adquirimos las maquinarias, nos brindará el 

servicio de revisión. 

 

En el caso que se presentará una eventualidad con algunas de las maquinarias, 

el proveedor nos ayudaría con la revisión de la misma. Mientras tanto, nos 

abastece de una maquinaria por el tiempo que se requiera su revisión. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

4.6.1 Flujo del proceso de mantenimiento  

 
Gráfico N°7. Mapa de mantenimiento preventivo. 

 

Elaboración propia 

 

4.6.2 Costos de la Revisión preventiva 

 
Tabla N° 67. Costos de mantenimiento preventivo. 

 

Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.7 Distribución física 

 



 

 

4.7.1 Proceso de distribución física 

 
Gráfico N°8. Mapa de proceso de distribución. 

 

Elaboración propia 

 

4.7.1.1 Almacenamiento de productos terminado 

 

● Los productos terminados se almacenarán por tallas y colores, de 

tal forma que sea fácil su identificación. 

● Se tendrá un sistema de inventarios, controlar las salidas e 

ingresos. 

● Las órdenes de pedidos se registran en el sistema a través de un 

número único. 

 

 

 

4.7.1.2 Transporte 

 

● El medio de transporte a utilizar sería el servicio de motorizados a 

través del delivery (Servicio externo). 

 



 

 

    
Tabla N° 68. Costos de envíos. 

 

Elaboración propia 

 

4.7.2 Elección de un circuito de distribución 

 

El proceso del círculo de distribución se realizará de la siguiente manera: 

 

4.7.2.1 Proximidad en kilómetro de entregas 

 

● Se recepcionarán los pedidos en un rango de 24 horas.  

● Los pedidos se entregarán al día siguiente 24 horas, para agruparlos por 

distritos. 

 
 

 
Tabla N° 69. Costos de envíos. 

 

Elaboración propia 

 

4.7.2.2 Proximidad en plazo de entregas  

 

● Se solicitará el servicio externo(delivery). 
 

 



 

 

 
Gráfico N°9. Mapa de procesos de entrega del pedido. 

 

Elaboración propia 

 

4.7.3 Servicios ofrecidos por los distribuidores físicos  

 
Gráfico N°10. Mapa de procesos de servicios ofrecidos. 

 

Elaboración propia 

 

4.8 Diseño de estructura y plan de recursos humanos 

 



 

 

Estrategias de reclutamiento, selección y contratación del 

personal 

 

La estrategia de reclutamiento, selección y contratación de personal es un 

proceso que la empresa realizará con la finalidad de encontrar al colaborador 

idóneo, para el puesto vacante con el fin de obtener resultados positivos y mayor 

rentabilidad.  

 

    • Reclutamiento  

El reclutamiento del personal se realizará  a través de convocatorias por medio 

de BUMERAN, APTITUS, LINKEDIN y COMPUTRABAJO, especificando el 

puesto y el perfil requerido.  

 
Figura N°7. Anuncio de requerimiento de puestos. 

 

Elaboración propia 

 

 

 

 

Gastos de Anuncios 

 
Tabla N° 70. Gastos de anuncios. 

 

Elaboración propia 

 



 

 

 
Tabla N° 71. Cantidad de Anuncios. 

Elaboración propia 

 

   • Selección 

Se recepcionaran los CV una vez que tengamos un número aceptable de 

candidatos se filtran los CV recibidos, para quedarnos con los que más se 

acercan al perfil del puesto requerido. Se seleccionarán como máximo 10, a los 

cuales se les procederá a citar una la entrevista personal. De  los 10 

entrevistados pre seleccionaremos 3, de entre los cuales hallaremos al 

postulante adecuado. 

 

Se realizará un último filtro a los 3 pre seleccionados. 

 

Referencias laborales 

 

Se verificará las referencias por medio telefónico por ahorro de tiempo que 

significan además que favorecen la imparcialidad. También: 

 

- Central de Riesgos (Infocorp-SBS) 

- Antecedentes penales 

 

 

● Contratación del personal 

 

Se procederá a citar al postulante a la firma del contrato por un periodo de 3 

meses, renovable, con los beneficios de ley de una PYME, corresponde  

 

 

Estrategias de inducción, capacitación y evaluación del personal 

 

● Estrategias de inducción 

 



 

 

La inducción es el proceso de brindarle a los empleados la información necesaria 

de la empresa, como son la filosofía de la empresa, misión, visión, valores, 

objetivos, entre otros. 

 

 

Etapas de la Inducción 

 
Gráfico N°11. Proceso de inducción. 

 

Elaborado propia 

 

● Capacitación 

 

La Capacitación es la enseñanza continua que las empresas tienen como política 

y la llevan a cabo con la finalidad de obtener escenarios de mejoras en sus 

procesos, como también el clima laboral.  

 

En la capacitación, se busca que todo el personal se involucre con las funciones 

de la empresa, para ello usaremos la estrategia de rotación de puestos, con ellos 

buscamos tener minimizar alguna eventualidad. 

 

 

● Evaluación del personal 

 

Las evaluaciones del personal se realizan de forma trimestral, con la finalidad de 

conocer las expectativas del personal y compromiso del personal para con la 

empresa, en las evaluaciones se busca que el personal se sienta parte de la 

empresa. 

 

Se evaluará desde los operarios, hasta el servicio de entrega al cliente, buscando 

reforzar e ir mejorando nuestros servicios, a través de evaluaciones continuas. 

 

❖ Operarios: la disposición de los operarios en el horario laboral, el 

ambiente, si la empresa tiene y cumple sus expectativas, tanto salariales 

como emocionales. 



 

 

❖ Supervisor y Jefes: Mediante encuestas anónimas mediremos la 

aceptación de los jefes y supervisores, con la finalidad de tener un clima 

laboral cálido. 

❖ Entrega del producto terminado: el área de ventas tendrá 

adicionalmente que encargarse de hacer llamadas aleatorias a nuestros 

clientes para medir el nivel de satisfacción al momento de la entrega. 

❖ Nuestro Producto: Por último el área de venta medirá el nivel de 

satisfacción postventa del cliente, sobre nuestro producto. 

 

 

Estrategias de motivación y desarrollo del personal 

 

● Estrategia de motivación 

 

Usaremos los reconocimientos a los empleados en fechas específicas:  

❖  Día de la Madres, del padre, fiestas patrias, navidad, onomástico, año 

nuevo, etc. 

❖ Premiación a la puntualidad. 

❖ Premiación al colaborador del mes. 

 

Con ellos buscamos que el colaborador sienta que es parte fundamental en 

nuestra empresa.  

 

● Desarrollo Personal 

 

Buscamos conseguir convenios en un mediano plazo con empresas a las cuales 

pensamos ser proveedores, convenios de estudios que beneficien a nuestros 

empleados en su desarrollo personal y profesional.  

 

Adicionalmente cada vez que se abra una nueva plaza en nuestra empresa el 

personal será primero los que puedan postular a dicho puesto, tendrá la 

preferencia.  

 

 

4.8.1 Políticas de remuneraciones y compensaciones 

 

En la política de remuneración estamos considerando: 

 

● Se considera el 50% de un sueldo en concepto de vacaciones. 

● Se considera 1 sueldo anual por el concepto de gratificaciones en los 

meses de Julio y Diciembre. 

● Se considera un sueldo anual por concepto de CTS, el cual es abonado 

en forma mensual (8.33% de la remuneración anual) 

● Se considera en el concepto asignación familiar el 10% del ingreso 

mínimo vigente. 

● Se consideró concepto de Es salud 9% del cálculo total anual. 



 

 

 

 

 

 

 
Tabla N° 72. Planilla del personal. 

  

Elaboración propia 

  



 

 

PLAN TI  

PLAN  TECNOLOGÍA  DE INFORMACIÓN 

La identificación se realizó mediante una planeación la necesidad de cumplir   

procesos de información que permita administrar información como también 

identificar errores en los procesos de ejecución. 

El conocer sistema ERP nos permite considerar evaluar cualquier tipo de 

herramientas en la cual ofrecerá ventajas para la organización para tener un 

mejor control y eficiencia en los procesos y aumente la competitividad, encontrar 

una metodología que ayudará en clasificación de herramienta como  factores 

técnicos y económicos para transmitir  resultados que permita realizar las 

mejores decisiones.  

5.1 Funciones necesaria para una organización  

 

Figura N°8 : Entorno de la organización. 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

5.1.1 Identificación de la plataforma   

Como objetivo es evaluador de software ERP enfocado a una mediana empresa 

para apoyar a la toma de decisión así lograr mejores resultados en la aplicación 

seleccionada y una oportuna adaptación en sus procesos. 



 

 

Con referencia al producto buscamos ciertos atributos que resuelvan una 

necesidad. 

● Analizar  las áreas como de logística, almacén , recursos humanos, 

finanzas,contabilidad  ,ventas y gerencia . 

● Evalúa los tiempos que consumen los procesos de información. 

● Servirá de apoyo todos los beneficios como ERP en procesos   similares. 

Se evaluaría tres opciones de las cuales enfatizamos en buscar como 

organización hallando las necesidades para optimizar y llevar un mejor 

desempeño. 

Los usuarios deberán apoyarse de la herramienta ERP para optimizar y cumplir 

con las expectativas. 

Elección de Sistema ERP  

 

Figura N° 9 :   Sistema ERP 

Fuente: Elaboración propia              

   

Presentamos como elección final a  Odoo ; Se toma la decisión  evaluar Odoo 

para que funciona dentro de la organización, ya que en el mercado representa 

como una mejor opción en innovación continua que permitirá estar actualizados 

y nos brinda nuevas opciones tecnologías para lograr mejores resultados dentro 

de la organización. 

 

5.1.2 Metodología IPEE   

Esta metodología IPEE se aplicará lo siguiente:  



 

 

Las actividades se realizan según la definición IPEE y describe los roles que se 

otorgarán  dentro de los ajustes. El Gerente de la empresa tiene como objetivo 

tomar la elección final, en la implementación del sistema Odoo. El área 

Administrativa junto a RR.HH será responsable del sistema en coordinar el 

proyecto y las actividades del proceso. 

Inicio: 

Se establecerán los componentes necesarios para la ejecución del sistema de 

negocio (objetivos, expectativas). 

● Se plantean las necesidades y requisitos con respecto al proceso de 

negocio. 

● Analizar los requisitos dentro de las organización para  satisfacer y 

determinar objetivos específicos.  

 

Planificación: 

Asignaremos roles y responsabilidades para ver sus características y problemas 

predecibles de escasez o carencia de software. 

● Se establecerá un cronograma de las actividades para el control , avances 

, aplicaciones para tomar decisiones de mejora  y medidas correctivas. 

 

Ejecución: 

Instalar y entrenar al personal el sistema ERP para la ejecución de sus tareas 

varias de acuerdo al área específica de un nuevo sistema. 

La capacitación del personal se realizará mediante pruebas inicialmente y 

posteriormente se realizará con datos reales como: 

● Ingreso  y salida del sistema . 

● Tener conocimiento del trabajo y las funciones en la aplicación . 

● Saber diferentes funciones y la utilidad de los accesos. 

● Práctica  de transacciones en la aplicación sobre las funciones. 

 

Evaluación: 

Procederá con una serie de evaluaciones relacionados a la funcionalidad 

correcta, de lo contrario se volvería a tomar la metodología inicial para cubrir 

ciertos requisitos de acuerdo a las necesidades que permita la organización. 



 

 

● Observamos el conjunto de elementos interrelacionados que permita 

datos e información correcta, si no procedemos con retroalimentar el 

sistema para poder cumplir los objetivos, como incrementar ventas y 

otros.  

 

Se realizará un cronograma de actividades que permita plasmar el avance lo 

aprendido dentro de una plan de  trabajo  y realizar una evaluación del  proceso 

de implementación. 

 

 

Tabla N° 86 :  Diagrama de Gantt: cronograma  

Fuente: Elaboración propia                

                                                 

5.1.3 Aplicación de la metodología 

El equipo de proyecto de la empresa  se reúne  y tomará en cuenta ciertos 

criterios para definir su dirección en objetivos . 

La instalación del ERP Odoo cumple una similitud a cualquier otra aplicación 

dentro de los sistemas operativos. El conjunto de aplicaciones  relacionadas 

están lógicamente seleccionadas y llevadas para lograr un resultado favorable , 

accesible y de fácil uso . Odoo como proceso de instalación tiene sus propias 

funciones entrelazadas como entradas y salidas de información específicas.  

 



 

 

 

 

 

● El proceso de selección de herramientas que permitan contar tareas 

relacionadas lógicamente llevadas a cabo para poder cumplir los objetivos 

y tomar mejores decisiones.  

 

Figura N° 10 :   Herramientas de TI 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

 

● Registro en la base de datos para contar con el acceso. 

 

http://www.odoo.com/


 

 

Figura N°11 : Acceso a la plataforma de Oddo. 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

 

● Recepción correo Odoo informando que mi base de datos era correcta. 

 

Figura N° 12 : Confirmación de ingreso a Odoo. 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

● La lista es bastante  de aplicaciones es completa para  las áreas en la  

organización se centra en dos de ellas, Gestión de Ventas y el Terminal 

de Punto de Venta, para su correcto funcionamiento. 

 

Figura N°13 :  Plataforma Odoo 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

http://www.odoo.com/
http://www.odoo.com/
http://www.odoo.com/


 

 

● Odoo ayuda a construir la identidad visual permitiendo llegar a un mundo 

digital, convierte clics en clientes y contactar con un servicio de calidad. 

 

Figura N° 14 :  Sitio web Oddo 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

● De manera práctica realizar facturas Odoo genera un comprobante 

borrador automático al pedido ingresado según cotización  y venta 

aprobada previamente y emitirlas en línea generando mayor eficacia en 

tiempo. 

 

Figura N°15 :  Facturas Oddo. 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

 

http://www.odoo.com/
http://www.odoo.com/


 

 

5.1.4 Costo de la plataforma Odoo  

Cotizaciones 

Permite acceder de manera inmediata un presupuesto, en el acceder a 

aplicaciones, se puede ingresar , retirar productos y servicios del presupuesto 

generado, hasta finalizar lo que se va a pedir mediante una compra. 

 

 

Figura N°16 :  Costo de plataforma Oddo. 
Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

Se aplicarán 13 usuarios por Odoo cada uno encargado el manejo de Usuario 

para poder identificar sus movimientos y cambios de acuerdo a los 

requerimientos y manejos internos y externos para un buen manejo el costo: 

o El pago mensual por Odoo será de 104 dólares. 

o El pago anual se calcula por 936 dólares. 

 

Figura N°17 :  Costos Oddo. 

http://www.odoo.com/


 

 

Fuente tomada de: https: //www.odoo.com/ 

 
 

ASPECTOS LEGALES , TRIBUTARIAS Y LABORALES  

 

5.1.5 Aspectos legales ,  tributarias  

 

Nos enfocamos en los trámites, procesos legales y documentos, para lo cual es 

necesario cumplir un orden, según el orden legal, la pequeña empresa cumplirá 

con todos los requerimientos para su legal funcionamiento según los 

requerimientos y trámites para operar en el rubro textil  

Plantearnos una sociedad empresarial de acuerdo a lo aprendido, somos 

egresados de la Universidad Científica Del Sur, nuestro objetivo es emprender 

en el rubro textil. 

 

Procesos Legales y Documentos 

 

 Figura N°18 :  Procesos legales 
Elaboración propia 

 

 

5.1.6 Aspecto legales forma societaria  

La constitución empresarial en el Perú nos pide cumplir procesos  los cuales es 

necesario como sociedad plantear una adecuada constitución. 

 Se toma la decisión de: 

http://www.odoo.com/


 

 

 

     Figura N°19  :  Toma de decisiones a la personería jurídica de una mype 

       Elaboración propia 

 

5.2 Constitución de una empresa   
 

Al constituir una empresa tienden a ser  personas (natural o jurídica), propietario 

o administrador de una o más empresas enfocadas  que brinden bienes o 

servicios, con fines de lucro llevadas a cabo en actividades económicas. 

Sociedad Anónima Cerrada (S. A. C.) -  La actual Ley General 

de Sociedades – Ley N° 26887 

 

   Figura N°20  :  Características  para la constitución de una empresa. 

    Elaboración propia 



 

 

Se realiza una proyección de 5 años, de acuerdo al ingreso cumpliremos con ser 

ley MYPE - PEQUEÑA EMPRESA  

Tabla N° 74  :  Presupuesto de ingresos 

Elaboración propia 

Como constituiremos una pequeña empresa MYPE ,el régimen MYPE tributario 

aplicará en la renta, amparadas bajo la ley N° 28015. 

Tomamos la decisión y conocimiento de: 

● El gerente de nuestra empresa cumple la función de administrador y 

representante legal . 

● Los socios conformarán en el futuro la Junta General de Accionistas. 

 

5.2.1 Pasos para constituir una empresa  

A continuación, se explican los requisitos que debemos cumplir  para la 

constitución una sociedad: 

 

1. Búsqueda y reserva de nombre.  

La reserva del nombre: Llanp’u S.A.C, es el paso previo a constituir nuestra 

sociedad. 

En SUNARP solicitaremos la verificación de duplicidad de nombre , alguna 

igualdad en denominación o abreviatura en la razón social de una empresa. 

2. Paso para reservar nombre: 

● Entre los socios tenemos que dar 3 opciones como mínimo para proceder 

con búsqueda de nombre, entonces realizaremos de forma online el 

registro y solicitud. 



 

 

● Para realizar la reserva online, el costo del derecho de trámite es de S/ 

20.00 Banco de la nación, el pago también podría ser online afiliado a un 

correo para efectuar un seguimiento brindándote un enlace . 

 

Recepción correo por SUNARP indica la solicitud de reserva. 

 

 Figura N° 21 :  Solicitud de reserva de Denominación parte 1. 

 Elaboración propia 

 

 

Recepción correo por SUNARP indica la aceptación de denominación de 

reserva. 

 



 

 

Figura N°22  :  Solicitud de reserva de Denominación parte 2. 

 Elaboración propia 

3. Elaborar la minuta de constitución.  

El acto constitutivo consta del pacto social presentado en el documento los 

socios y miembros de la empresa (sociedad) manifiestan su voluntad de 

constituir una persona jurídica. se nombra a los primeros administradores 

adjuntando en la minuta. 

 

4. Aporte de capital.  

Es importante para lograr constituir la  empresa y contar con  un aporte dinero 

declarado en la minuta, acreditará con el vouchers  la cantidad aportada por una 

entidad del sistema financiero  que acredite la inscripción por transferencia a 

nombre de la  empresa o sociedad se se adjuntará la totalidad en  transferencia 

a la escritura pública. 

● Procederemos a apertura una cuenta bancaria a favor de Llanp’u y 

depósito a favor de la empresa. 

5. Elaboración de escritura pública 

Una vez redactado, el notario público lo revisa y para solicitarlo como Escritura 

Pública, (normalmente siempre es realizado por un notario). 

⮚ Al  ser aceptada ingresa  en Escritura Pública de constitución.  

⮚ La minuta  firmada y sellada notarialmente con  la firma de los socios, 

incluidos los esposos de este caso.  

⮚ El trámite  notarial  dependerá de la notaría de 360 soles por la 

constitución y elaboración de minuta 200 soles. 

⮚ Sunarp registrará con un  asiento registral el número de identificación de 

inscripción de la empresa creada como sociedad que formarán hacer c 

personas jurídicas según quien la integre . 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SE SOLICITA A LA NOTARÍA ENVIAR LA CONSTANCIA DE SOLICITUD 

PARA QUE NO TENGAMOS RETRASOS Y OBSERVACIONES  

 

 

Figura N° 23 : Constancia solicitud por SUNARP 



 

 

Elaboración propia  

 

5.2.3 Inscripción de empresa en Registro de Personas Jurídicas de 

SUNARP.  

Sunarp registrará con un  asiento registral el número de identificación de 

inscripción de la empresa creada como sociedad que formarán a pasar de 

naturales a personas jurídicas según quien la integre la constitución de la 

empresa .El plazo de calificación es de 24 horas desde la presentación del título 

del cual tendremos la manejarlo virtualmente y recibir notificaciones por correo . 

 

Figura N°24  : Constancia solicitud por SUNARP 

Elaboración propia 

Tramitar el Registro Único de Contribuyentes - RUC 

Es el número que identifica como contribuyente a una Persona Jurídica en la 

cual tenemos que presentar documentos. 



 

 

 

Así llegaremos a la oficina de SUNAT a obtener el número de RUC  

 

Legalizar los libros contables ante notario público. 

Al obtener el RUC sabremos qué libros necesitamos llevar contablemente , 

SUNAT nos informa también podemos consultar con el contador. Sin embargo, 

comprar los libros y luego legalizarlos legalizarlos antes de usarlo.  

● Los libros tendrán un costo de S/.80 a S/. 120 soles dependiendo del lugar 

de compra.  

● La legalización de libros podrá ser  hacerla en cualquier notaría, el valor 

aproximadamente será de S/.100 dependerá de la notaría ..  

● al legalizar los libros tiende a demorar dos días entregando tus libros 

sellados  y firma en la primera hoja útil. 

Tabla N° 87 :  Presupuestos de libros contables. 

Elaboración propia 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Cuáles son  mis obligaciones en el RMT? 

Obligaciones al Impuesto a la Renta e Impuesto General por Ventas: 

● Pagos a cuenta del Impuesto a la Renta 

 

  Figura N°25  : Renta de impuesto general a las ventas.   

Elaboración propia 

 

 Obtener las planillas en MINTRA. 

● Las planillas muestran de manera transparente la relación de trabajadores 

de acuerdo a su remuneración y beneficios   bajo requisitos que solicita 

las entidades públicas como SUNAT  dentro de la empresa . 

● Está obligado como empleador registrar a todos los  trabajadores sujeto 

al régimen laboral, dentro de los 3 días  de inicio de labores. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

REGISTRO  T ( Ingreso del personal ) 

 

             Figura N°26 : Registro T. 

                 Fuente: SUNAT   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Buscar personal registrado según código de usuario . 



 

 

 

Figura N°27 : Plame parte 1. 

 Fuente: SUNAT   

  

● Se recomienda imprimir las planillas de pago de manera física  y estas 

previamente firmadas por el trabajador y que los trabajadores cuenten con 

el original , de manera que para una auditoría por SUNAFIL tendrá la 

opción de pedir el registro de boletas  hasta cinco años después de 

efectuado el pago (SUNAT).  

●  

Figura N°28 : Plame parte 2. 

 Fuente: SUNAT   

 



 

 

● Todas las empresas están obligadas a llevar un registro de acuerdo   a 

cada régimen empresarial para ello deben solicitar la autorización en el 

MTPE - Ministerio del Trabajo y Promoción del Empleo (LIMA). 

 

Se asumirá que cada fin de mes se aplica el registro el trabajador en PLAME 

(Planilla de Pago Mensual )desarrollado por registro en la SUNAT “PLANILLA 

ELECTRÓNICA”, previamente se  registraba el ingreso de los trabajadores, 

prestador de servicios por la empresa. (SUNAT). 

 

 

Figura N°29 : Plataforma de PDT Plame. 

 Fuente: SUNAT 

 

 

Beneficios laborales . 

Es un derecho que  los trabajadores estén afiliados a un seguro por su  

empleador  y cumplir con sus obligaciones que indique la ley  . 



 

 

 

Tabla N°87 : Relación de beneficios y obligaciones de mypes. 

Fuente:  

 

Inscribir a los trabajadores en ESSALUD. 

Es un derecho que  los trabajadores estén afiliados a un seguro por su  

empleador  y cumplir con sus obligaciones que indique la ley  . 

 



 

 

 

Figura N°30 : Formulario 402  

Fuente: https://www.sunat.gob.pe/orienta 

 

5.2.4 Pasos para la Inscripción  

 

https://www.sunat.gob.pe/orientacion/formularios/decl/f-402.pdf 

https://www.sunat.gob.pe/orienta
https://www.sunat.gob.pe/orientacion/formularios/decl/f-402.pdf


 

 

5.2.5 Trámite de licencia de funcionamiento. 

 

Plazo para otorgar una licencia de funcionamiento 

Quince días hábiles a partir de la fecha de presentación de la solicitud. 

Transcurrido este período de tiempo, el municipio no anunció que el silencio 

administrativo activo beneficiaría la solicitud del administrador. 

5.2.6 Vigencia de la licencia de funcionamiento 

El período de validez de la licencia comercial es incierto. Sin embargo, cuando 

el administrador lo solicite explícitamente, el permiso de operación será válido 

temporalmente. 

Será necesario   : 

● Tener una licencia comercial es su garantía de cumplir con las reglas. 

● Una licencia es un mecanismo mediante el cual se debe acreditar la 

formalidad de su negocio, y es requerido por los grandes compradores al 

momento de adquirir productos o servicios. 

● Declaración Jurada para Licencia de Funcionamiento. 



 

 

 

Figura N°31:  Licencia de funcionamiento 

Fuente:https://www.facebook.com/MuniDeSJM/photos/pcb.1484055975128502/14840

53748462058/ 

 

 

https://www.facebook.com/MuniDeSJM/photos/pcb.1484055975128502/1484053748462058/
https://www.facebook.com/MuniDeSJM/photos/pcb.1484055975128502/1484053748462058/


 

 

  

Anexo N°1 :  Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento. 



 

 

 

 

Anexo N°2 :  Declaración jurada para informar el desarrollo de actividades simultáneas 

y adicionales a la licencia de funcionamiento. 

PLAN FINANCIERO 

 

6.1 Historia financiera de la empresa 
 



 

 

Los Socios asumimos que para iniciar el proceso del proyecto perfil, se deben 

tomar en cuenta ciertos costos y la proporción de financiamiento. En primera 

instancia se debe hacer un estudio y registrarlos para dividir. 

Tabla N°73 Inversiones en activos intangibles 
Elaboración propia 

 

6.2 Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

 

La principal política de financiamiento para la empresa establece que el nivel 

de endeudamiento no representa más del 40% respecto de terceros.  

 

 
Tabla N°74  Estructura de financiamiento 

Elaboración propia 

 

6.3 Plan de ventas de la empresa 
 

El plan financiero debe sincronizarse con los datos establecidos con diversas 

áreas a fines de registro y transparencia de los datos. Principalmente para el 

plan de ventas El estudio de mercado nos arroja un mercado amplio en el rubro 

textil, donde la empresa se propone como meta abarcar el 0.6 % de este 

durante el primer año (SOM). El mercado textil crece a un ritmo de 4% anual, 

para lo cual la empresa propone un crecimiento anual del 24%, llegando a 

abarcar el 1.2% (SAM) del mercado respectivo. 

 



 

 

 

Tabla N° 75  Presupuesto de ingresos 

Elaboración propia 
  



 

 

6.4 Análisis de costos 
Se detallan aquellos insumos que se ven implicados en la elaboración del producto, para 

formar parte de los polos o los necesarios para que el resultado sea el óptimo, asimismo 

registramos los costos fijos de la mano de obra directa e indirecta. Para tener el costo de cada 

insumo se hace la conversión a unidades de polo como el siguiente cuadro: 

 

 



 

 

 

Para establecer los sueldos como costos fijos, usamos la media del mercado, 

es decir el promedio remunerado por puesto o área: 

 



 

 

Tabla N°76  Costos fijos y variables 

Elaboración propia 
 

 

  



 

 

6.5 Punto de equilibrio de la empresa 
 

El punto de equilibrio que nos permite medir el avance del negocio respecto al 

costo y cantidad de unidades vendidas nos arroja un 16584, lo cual excede a la 

meta anual de 11748. 

Tabla N°77  Punto de equilibrio 

Elaboración propia 

 

6.6 Adquisición de materiales e insumos para la producción 

 

Basado en la data de plan de operaciones - Proveedor, capacidad y 

fichas técnicas. 

 

6.7 Inversión inicial 

 

Maquinarias y equipos, muebles y enseres y Equipos de computo. 



 

 

La empresa no asumirá el costo de ningún inmueble. Los procesos se llevan a 

cabo mediante el alquiler de local comercial. 
 

Tabla N°  78  Inversiones en activos tangibles 

Elaboración propia 
 

 

 

 

 

 

  



 

 

6.8 Capital de trabajo 
 

Para establecer cuánto capital de trabajo necesitaremos tomamos como 

referencia el método simple de días de desfase, donde al ser B2C no contamos 

con cuentas por cobrar, sin embargo si contamos con 30 días en cuentas por 

pagar según proveedor. y una rotación promedio de inventario de 45 días. 

 
 

 
 

El requerimiento de capital de trabajo por 30117 nos permite cubrir 

aquellas actividades propias del negocio durante los 15 días de desfase, 

así tenemos respaldo económico ante cualquier contingencia o 

elevación de la producción. Proyectando el capital del trabajo al año 5 se 

podría liquidar la empresa con un saldo favorable de 46902. 

Tabla N°79  : Capital de trabajo 

Elaboración propia  
 

6.9 Fuentes de financiamiento 

 



 

 

Nuestra inversión total asciende a un total de 122330. Manteniendo una 

política de no financiar más del 40%, solicitaremos a una entidad 

financiera un monto de 45000 a un periodo de 5 años. 

Los socios invierten un total de 77330. 

 

 
 

Tabla N°80  Estructura de Financiamiento  

Elaboración propia 

 

 

 

6.10 Proyección de flujo de caja 

Tabla N° 81 : Flujo de caja 

Elaboración propia 

 



 

 

  



 

 

Tabla N° 82  : Flujo de caja financiero 

Elaboración propia.  

 

 

 

 

  



 

 

 

 

6.11 Análisis de rentabilidad 

 

 

 
Tabla N°83 : Rentabilidad 

Elaboración propia.  



 

 

6.12 Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa 

 

 

Tabla N° 84 : Sensibilidad y riesgo de la empresa. 

Elaboración propia. 

 

 

Tabla N°85  : Análisis por escenarios. 

Elaboración propia 



 

 

 

Gráfico N°12 : Diagrama de Gauss 

Elaboración propia 

 

Nuestro plan de estudio y proyecto que tiene una aceptación del 55% entre 

escenarios pesimistas, base y optimista se le define como viable. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

ANEXOS 

 

Anexo 3 

ELABORAR LA MINUTA DE CONSTITUCIÓN  

 



 

 

 



 

 

 

  
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Para concluir este trabajo Plan business, este capítulo se dedicará a mostrar las 

condiciones y recomendaciones obtenidas a lo largo de este proyecto, lo 



 

 

presentado con anterioridad es presentado con el fin de dar continuidad al 

proyecto, así como mostrar lo aprendido previa investigación. 

CONCLUSIONES 

 

● Podemos decir que en base al análisis del entorno realizado, contamos 

con un panorama más claro del ámbito externo e interno de la empresa, 

donde nos ha permitido plantear mucho mejor nuestro plan de marketing 

con la finalidad de poder abarcar a nuestro público objetivo. Por otro lado, 

también este análisis nos está permitiendo conocer las falencias que 

podríamos presentar como por ejemplo contar con un solo proveedor y el 

impacto ante nuestros competidores por el costo que ofrecemos. 

Asimismo, nos ha permitido identificar que nuestras plataformas digitales 

deben estar siempre alimentadas de información para poder ser 

diferenciadas ante nuestra competencia directa. 

 

● Con relación al estudio de mercado que realizamos nos permitió 

encontrar a nuestro público objetivo, a calcular la demanda de mercado y 

a la vez obtener el tamaño de muestra para plantear y proceder con las 

encuestas y las entrevistas de profundidad donde los resultados fueron 

favorables, ya que nuestro producto tendría acogida por sus diseños 

andinos, además aprovecharemos la oportunidad del crecimiento de 

mercado e-commerce en la actualidad, dado que nuestra tienda por ahora 

será virtual. Gracias al resultado de las mismas pudimos realizar el plan 

de marketing y plantear estrategias para llegar a nuestros objetivos 

propuestos como empresa. 

 

● En cuanto al área de operaciones el presente trabajo elaborado, busca 

minimizar costos, con la agrupación de distritos de distribuciones y en la 

contratación del proveedor de reparto, buscamos materializar la reducción 

de costos. A la vez esta estrategia nos ayudaría a reducir los tiempos de 

entregas y aprovechar las mermas, con las vinchas, que vendría a ser una 

de nuestras segundas líneas de negocio en un corto plazo.  

 

Adicionalmente buscamos la reducción de los riesgos de paradas, 

mediante las revisiones de prevención en nuestras máquinas, como 

también la reducción de falta de recurso humanos, mediante la rotación 

de puestos de nuestros principales operarios.  

 

● Con respecto al área de RRHH, busca la minimización de costos, 

haciendo una evaluación de los puestos de trabajo de los colaboradores. 

Adicionalmente tenemos que el área de RRHH, será quien se encargue 



 

 

de las capacitaciones y la medición del clima laboral de la empresa, para 

ello debemos de contar con el personal idóneo y con firmes conocimientos 

en lo que la empresa espera de sus colaboradores. 

 

● Asimismo, con respecto al área de TI podemos concluir diciendo que el  

objetivo de este Plan business es crear una empresa que fuese capaz de 

optimizar y generar mayor cantidad a lo invertido en un comportamiento 

constante. Este objetivo se quiere lograr desde la constitución societaria, 

es importan esta simulación y cada proceso optimizar en los cinco años 

dependiendo de las tomas de decisiones para encontrar el óptimo 

beneficio, concluimos que el Plan de Negocios es viable con procesos de 

optimización al contar con un sistema ERP que nos permita cumplir las 

responsabilidades. 

 

● De acuerdo al área de Finanzas, toda decisión tomada converge con 

finanzas. Nuestro plan de trabajo proyectado permite tener un retorno de 

la inversión para el quinto año de operaciones. Variables como el precio 

de venta de los polos o el precio del algodón materia prima sensibilizan 

mucho los resultados por lo cual son 2 factores a tener muy en cuenta a 

la hora de tomar decisiones. No obstante a ello nuestro plan de estudio y 

proyecto que tiene una aceptación del 55% entre escenarios pesimistas, 

base y optimista se le define como viable. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

RECOMENDACIONES 

 

● Para la que este proyecto sea viable muy aparte de los números que 

pueda presentar en el primer año, se sugiere que el análisis interno y 

externo de la empresa sea constante desde fuentes confiables con la 

finalidad de estar siempre actualizados de información y poder enfrentar 

a la competencia preparando o actualizando estrategias que nos permita 

llegar a nuestro objetivo. 

● Considerando el resultado del estudio de mercado y la oportunidad en 

la actualidad del crecimiento de mercado e-commerce, se puede 

aprovechar la coyuntura y estructurar de la mejor forma el plan de 

marketing para ser eficaces, eficientes y además sea viable nuestras 

ventas a través de las diferentes herramientas, aplicativos y redes 

sociales de la actualidad. 

● Con relación al área de Operaciones podemos decir que aprovechemos 

la capacidad de producción para una estrategia de crecimiento 

progresivo, ellos nos ayudarían a aprovechar la capacidad de la planta y 

una mayor rentabilidad. 

● En el área de  RRHH, necesitamos trabajar en diferentes incentivos de 

motivación para los empleados, como podrían ser algún tipo de convenio, 

quizás con empresas educativas a las cuales podríamos elaborar los 

uniformes o alguna prenda en un largo plazo, que nos permita beneficiar 

a nuestros colaboradores. 

● El área de TI, dentro de nuestro Plan business tan ambicioso observamos 

la oportunidad en la actualización del crecimiento del mercado del cual 

nos corresponde abarcar a más clientes con los objetivos de ser 

constantes en el ingreso y con ellos se realizarán los cambios 

correspondientes como actualizaciones de sistemas integrados con 

nuevos planes tecnológicos integrados para conlleva mejores resultados 

de manera íntegra dentro de la organización. 

● En cuanto al área  de Finanzas: 

● Generar diversidad de polos y precios para contener posibles escenarios 

adversos. 

● Evaluar si el tamaño del negocio permite mantener los sueldos de la 

media del mercado. 

● Aumentar personal de ventas para abarcar mayor mercado y cambiar el 

SOM de 0.60% 

● Deseable invertir en un inmueble, se reduce costo de alquiler pero lo más 

importante se deduce depreciación a favor en los flujos de caja además 

que la capacidad operativa si permitiría darle mayor línea de tiempo al 

proyecto (más de 5 años) 

● Reinvertir en estudio de mercado que nos permita visualizar nuevos 

mercados. 



 

 

● Capitalización y reinversión de la participación de los socios a fines de 

minorar las deudas. 
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