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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto plantea la creacion de una empresa dedicada a la venta de juegos de sébanas,
un producto de consumo bésico con caracteristicas distintivas que lo hacen atractivo para
el mercado. El publico objetivo se concentra en personas mayores de 18 afios
pertenecientes a los segmentos socioecondémicos A y B de los distritos de La Molina,

Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.

El proceso de produccion es crucial para satisfacer las necesidades del consumidor
y agregar valor al producto. Se propone la reduccion de desperdicio mediante el
aprovechamiento de tela excedente en la elaboracion del empaque, promoviendo asi una
experiencia mas ecoldgica para el consumidor. La confeccion se realizara a través de
terceros, en talleres ubicados en el distrito de La Victoria, especificamente en la zona de

Gamarra.

En el primer capitulo se presenta la empresa, el marco tedrico y de mercado, la
motivacion del proyecto, la percepcion de la necesidad, la descripcion de la idea y la
oportunidad de negocio, asi como la justificaciéon de su atractivo y los objetivos

estratégicos. También se aborda el impacto comercial y la responsabilidad social.

El segundo capitulo se centra en las ideas, la investigacion y la validacion de la
solucién emprendedora, incluyendo el disefio y la metodologia de investigacion, la
validacion de hipotesis, el muestreo poblacional, el analisis de tendencias y patrones, asi

como el modelo de negocio Canvas.

El tercer capitulo se enfoca en el planeamiento estratégico, abarcando la vision,
mision, valores y ética de la empresa, la cultura organizacional, los objetivos estratégicos,
el andlisis externo e interno, la estrategia de éxito del negocio, y diversas matrices como
FODA cruzado, MEFE, MEFI, MCPE vy de calificacion de factores, junto con la matriz
Peyea.

El cuarto capitulo desarrolla el plan de marketing, detallando los objetivos
generales, estrategias, segmentacion y perfil del cliente, posicionamiento y ventaja

competitiva, mercado objetivo, tamafio de mercado y estrategia de marketing mix.



En el quinto capitulo se define el plan de operaciones, que incluye politicas
operativas, planificacion, gestion de inventario, equipamiento, actividades y procesos,

gestion de proveedores, compras, stock, asi como tercerizacion e integracion de procesos.

El sexto capitulo establece la estructura organizacional y los recursos humanos,
abordando los objetivos organizacionales, el disefio estructural del proyecto, las
responsabilidades del puesto de trabajo, las politicas organizacionales y la gestion del

talento.

Finalmente, en el séptimo capitulo se presenta el plan econémico-financiero,
detallando las inversiones, activos, depreciacion, capital de trabajo, fuentes de
financiamiento, balance general, cuentas de explotacion previsionales (estado de
resultado), andlisis vertical y horizontal del estado de resultado, proyecciones de ventas

y flujo de efectivo.

Palabras clave: Juegos de sabanas, Sabanas de algodon, Venta de sadbanas, Confeccion

de sabanas, Proceso de venta de sabanas.



EXECUTIVE SUMMARY

The project proposes the establishment of an entrepreneurship plan for a company
specializing in the sale of bedsheet sets. The product will be a basic consumer item with
unique features that will make it appealing to consumers. The target demographic will be
individuals aged 18 and above from socioeconomic segments A and B in the districts of

La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro, and Surco.

The production process is crucial for meeting consumer needs and adding value
to the product. A reduction in waste is proposed by using surplus fabric from packaging
production, thereby promoting an eco-friendly consumer experience. Regarding
manufacturing, it will be outsourced to workshops located in the La Victoria district,
specifically in the Gamarra area.

Chapter 1 introduces the company, theoretical and market frameworks, project
motivation, perception of need, idea description and opportunity, justification of business
attractiveness, initial strategy, and objectives. Finally, commercial impact and social
responsibility are addressed.

Chapter 2 presents the ideas, research, and validation of the entrepreneurial
solution, including research design and methodology, hypothesis validation, solution
validation, population sampling, trend and pattern analysis, and the Business Model

Canvas.

Chapter 3 defines the strategic planning, which includes the vision, mission,
values, and ethics of the company, organizational culture, strategic objectives, external
and internal analysis, business success strategy, and concludes with various matrices such
as SWOT analysis, EFEM analysis, IFEM analysis, EFE matrix, CPM matrix, and the
PEST analysis.

Chapter 4 outlines the marketing plan, detailing general objectives, strategies,
customer segmentation and profiling, positioning and competitive advantage, target

market, market size, target market, and marketing mix strategy development.



Chapter 5 defines the operations plan, consisting of operational policies, planning,
inventory management, equipment, activities and processes, supplier management,

purchasing, stock management, and concluding with outsourcing and process integration.

Chapter 6 defines the organizational structure and human resources, including
organizational objectives, project structural design, job design and responsibilities, and

organizational policies and talent management.

Finally, in Chapter 7, the economic-financial plan is detailed, including
investment plans, assets and depreciation, working capital, sources of financing and
amortization, balance sheet, forecasted income statements, vertical and horizontal income

statement analysis, sales projections, and cash flow.

Keywords: Bedding sets, Cotton sheets, Sheet sale, Sheet manufacturing, Sheet sales

process.



CAPITULO I: ASPECTO GENERALES DEL NEGOCIO

1.1 Presentacion de la empresa

La empresa tendra como nombre “TexDream”, serd peruana y pertenecerd al rubro textil

identificado en Sunat con los siguientes dos cddigos:

e CIlIU-4641 Venta al por mayor de productos textiles (Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas [CIIU], 2009, pp.
52, 196). Ver anexo 1y 2.

e CIlIU-4751 Venta al por menor de productos textiles en comercios
especializados (C11U, 2009, pp. 53, 203). Ver anexo 3y 4.

Tabla 1.1
Cadigos CIIU

CIIU Seccion Division Grupo Clase Descripcion
4641 G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion
de vehiculos automotores y motocicletas.
46 Comercio al por mayor, excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas.
464 Venta al por mayor de enseres domésticos.
4641 Venta al por mayor de productos textiles,
prendas de vestir y calzado.
4751 G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion
de vehiculos automotores y motocicletas.
47 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas.
475 Venta al por menor de otros enseres domeésticos en
comercios especializados.
4751 Venta al por menor de productos textiles en
comercios especializados.
Nota. Adaptada de Informes Estadisticos “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades econémicas (pp. 52-53, 196, 203), por el Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales,
2009, Naciones Unidas.

La empresa comercializara juegos de sabanas de algodén para los distritos de la
Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco. Las sabanas garantizaran su calidad
tanto en tela como en confeccion. Por un lado, la materia prima sera en tela de algodon,
el cual tendrd las siguientes propiedades: frescura, hipoalergénico®, suavidad y

resistencia. Por otro lado, la confeccion del producto permitird un ajuste perfecto al

1 Sustancia que tiene un riesgo bajo de producir reacciones alérgicas.



colchén y un lujo en la cama que permitira descansar con comodidad. Por ultimo, el
empaque sera realizado de la misma merma de tela que se podra reutilizar para distintos

usos.

1.2 Marco tedrico y mercado

La materia prima de las sabanas serd en tela de algodon, el cual tendrd importantes
propiedades que definen la calidad del producto, tal como: transpirabilidad, frescura,
resistencia, suavidad e hipoalergénico.

1.2.1 Transpirabilidad

Limpe Ramos (2018), sefiala lo siguiente: “Una de las caracteristicas y propiedades del
algodén es su transpirabilidad: Absorben el sudor y permiten a la piel respirar,

permitiendo que el aire fluya” (p. 6). Ver anexo 5.

1.2.2 Frescura

Limpe Ramos (2018), sostiene que: “El algodon tiene la capacidad del ambiente en
absorber la humedad” (p. 6). Ademas, muestra en su tesis una lista de propiedades, entre
ellas la de higroscopicidad: “21 grados centigrados a 65% de humedad absorbe una
humedad de 7 a 8.5% de humedad” (p. 15). Ver anexo 6. También sefiala Limpe que el
algoddn tiene una humedad de 1.52 g/cm? (p. 15). Ver anexo 7.

1.2.3 Resistencia

Segun Limpe Ramos (2018), sostiene que una de las caracteristicas generales del algodon
es laresistencia (Ver anexo 8). El proyecto usara de materia prima la tela de algodén sera

resistente.

Reyes More (2020), en su libro sefiala que el algoddn tiene mayor resistencia que
se entenderd como capacidad de durabilidad de la elongacion, rotura de la tela y presenta
resistencia mayor, es decir, es considerada como muy resistente a la rotura cuando se
aplica fuerza debido a la torsién o trenzado realizado en su proceso de tejeduria de la
fibra (p. 11). Ver anexo 9.



1.2.4 Suavidad

De acuerdo con Ocampo Davila (2019), precisa en su tesis que las fibras textiles de
algodén presenta la propiedad de suavidad debido a que la variedad de algodon son largas
como el Tanguis, Pima y SuPima que son de longitud larga y presentan una finura mayor
por su longitud. Ademas, son cultivados en Ancash, Lima, lIca, Arequipa, Piura,
Lambayeque y San Martin. El algoddn pima sera utilizado para los tejedores de tejido

plano que se usa para el proyecto (p. 11). Ver anexo 10.

1.2.5 Hipoalergénico

Creditex S.A.A. (2021), precisa en su pagina web principal que el algodon pima tiene la
propiedad de ser hipo alergénico, dado que tiene la capacidad de reducir el riesgo a
sintomas alérgicos. Por ello, el tipo de tela es ideal para personas con piel sensible, similar

a las sdbanas de TexDream.

1.2.6 Produccion del algoddn en Peru

La venta de sdbanas es un mercado potencial en la industria textil peruana que se
aprovechara debido a diversas caracteristicas: produccion de algodon, precio, produccién

en gamarra, proveedores, confeccion, industria textil en tiempo de COVID.

Segun Campo et al. (2017) explican en su tesis que el mejor algodén del mundo
procede los valles del Perd, Ilamado algodon Pima. Ademas, suma su clima y terrenos
adecuados para cultivar la materia prima. En la década de los 50 la produccion de algodén
representd el 63% de las exportaciones, pero debido a la reforma agraria de 1969 que
como consecuencia llevo a la expropiacion de terreno y sumado la no inversion en
tecnologia de cultivo de algodon, la produccion bajo en los afios 70 (pp. 16-18). Ver

anexos 11y 12.

Agencia Peruana de Noticia (Andina, 2021) en su articulo informa que se busca
que el producto sea mas competitivo, precisa que la FAO?, Brasil y otras entidades
importantes estan apoyando el plan para que el algodén de fibras largas aumente en su
produccién. El plan tiene como presupuesto 44.36 millones de soles para que se impulse

la produccion de algodon del 2019-2030. Ademas, en su informe indica que en primera

2 Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion



instancia involucraran los siguientes lugares: Ica, Lima, Ancash, Lambayeque y Piura.

Ver anexo 13.

Actualmente, la Sociedad de Comercio Exterior del Perd (ComexPerd, 2023)
sefiala que hay resultados positivos en mas de 10 mil agricultores de la cadena de valor

del algodon (Ver anexo 14).

1.2.7 Precio de algodon por kg en Peru

Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MIDAGRI, 2020) explica en su Boletin de
publicacion trimestral de abril-junio que el comportamiento del precio del algodon pima

crecio levemente, pasando de 2.6 a 3.31 soles por kilogramo (Ver anexo 15y 16).

Considerando los precios para la materia prima que requerira los proveedores
nacionales para producir fibra de algodén que luego se tejera para ser vendido como tela

en tejido plano para el presente proyecto.

Actualmente, existen departamentos que producen algodon pima que necesitan
motivacion y més pedido para cultivo (MIDAGRI, 2020). El presente proyecto desea ser

demandante en tela de algodon.

MIDAGRI (2021) sefiala en su articulo “Observatorio de los Precios
Internacionales y Nacionales de las Commodities®” que el precio mas bajo del algoddn
fue de 2.15 soles el kg. Sin embargo, subieron hasta llegar a 3.92 soles el kg. Dichos
incrementos subieron en Ica y Ancash. El crecimiento fue debido a que los precios
internacionales se elevaron. Esto permite observar que los precios del algodén peruano

son mejores respecto a los algodones importados (Ver anexo 17).

1.2.8 Caracteristicas de Gamarra

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2017) en su reporte explica que en
Gamarra existen empresas de diversos rubros, entre ellos las manufactureras. Entre los
afios 2016 al 2017 la cantidad de empresas aumento en un 21.3%. Ver anexo 18.
Considerando lo mencionado, el tipo de negocio sera similar al de la industria y se

ajustara al negocio.

3 Material que se puede comercializar



Después de la pandemia posCovid, la industria manufacturera se aline6 con lo
reglamentado para continuar sus labores y no tener complicaciones al ejecutar sus

trabajos.

1.2.9 Proveedores

Creditex S.A.A. (2021), en su pagina web principal, informa que produce 9 millones de
metros de tela de algoddn, ademés de contar con las maquinarias adecuadas para su
proceso de tejido y cuenta con certificado 1SO 9001, la cual permite certificar la calidad
de la tela, en su pagina web cuenta con certificaciones como: WRAP (Worldwide
Responsible Accredited Production) quiere decir que permite garantizar el trabajo
realizado en el proceso de tejido. Se tiene como prioridad la seguridad, salud, ambiente
y un trabajo adecuado. Por ello, permite dar la garantia al presente proyecto de obtener
del proveedor tejido de algoddn de alta calidad y certificar las sabanas adecuadas para el

cliente.

Empresa Algodonera S.A. (2023) en su pagina web principal informa que produce
fibra de tela de algoddn Pima similar a la que utilizara el proyecto. Ademas, cuenta con
equipos alemanes de alta calidad, anualmente produce 3,200 toneladas de hilado de
algodon (EALSA, 2023).

Pert Pima (2023) en su pagina principal detalla que produce telas de algodon
Pima. Ademas, detalla que cuenta con 1SO 9001; es decir, esta certificada, que cuenta
con un sistema de gestion de su organizacion para producir tela de algodon y certificado
IQNet, con lo que demuestra que es una empresa que ha sido certificada bajo los
estandares 1ISO (Ver anexo 19 y 20). Los documentos mencionados permite comprar al

proveedor y garantizar que su producto tendra la calidad requerida.

1.2.10 Confeccion

Sudamericana S.A. (2023) en su pagina web detalla una lista de maquinarias, donde se
encuentran las de marca Juki de los siguientes tipos: recta, remalladora, bordadora
electronica, que tendra las caracteristicas técnicas que se requieren para la confeccion de
las sabanas del proyecto. Ademas, las maquinas son consideradas de facil adquisicion y
no generaran problemas de adquisicion para produccion de sabanas, dado que la empresa

esta ubicada en la victoria cerca de los confeccionistas.



Mayratex S.A. (2023) en su pagina web detalla una lista de maquinarias como:
recta, remalladora y bordadora. Dichas maquinas son usadas para la confeccion de las
sébanas del proyecto. Ademas, la empresa importadora estara ubicada en la Victoria,

cerca de las zonas de confeccion y oficina de TexDream.

Inca Urgilés y Muyulema Muyulema (2013) en su tesis explica el proceso de
confeccion de sdbanas utilizando diagramas de procesos. EI método se tomard como

referencia para la elaboracién de los procesos del presente proyecto.

1.2.11 Industria en tiempos de COVID

La Cémara de Comercio de Lima (CCL, 2021) detalla en su articulo que en Peru la
industria textil opt6 por nuevas estrategias de ventas on-line y uso de redes sociales para
realizar las ventas; no fue dificil acoplarse al dmbito para este rubro textil. Las
plataformas digitales y envios a domicilio ayudaron a la industria a no descender.
Ademas, dentro de las empresas se acoplaron a los cambios y adicionaron el uso de

mascarilla y alcohol en sus areas de trabajo.

1.2.12 Determinacion del area geografica que abarcara el emprendimiento

El mercado objetivo estara definido por las personas de los NSE Ay B, de La Molina,

Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.

1.3 Motivacion del proyecto

En primer lugar, existen diversas tiendas por departamento y empresas que venden dicho
producto, en algunos casos a precios accesibles, pero son importados. En otro caso, se

tienen empresas que venden las sabanas pero a precios un poco mas elevados.

El proyecto propone abastecer de sabanas con las caracteristicas que desea el
consumidor a precio accesible. Asimismo, dicho producto sera realizado en su propio
pais, lo cual permitird una ventaja en la empresa del sector textil peruano. También, se

incentivara la generacion de mas empleo para empresas pequefas.

En segundo lugar, en la actualidad, se importan sabanas desde el continente
asiatico a precios bajos para abastecer al mercado peruano. Sin embargo, Per( tiene la

materia prima y tecnologia necesaria que permitan su confeccion del producto. Ademas,
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se cuenta con conocimiento que tiene que ser explotado para mejorar e innovar los
procesos y productos actuales. De esta manera, ingresar al mercado con ventajas

competitivas ante las grandes importaciones mayormente asiaticas.

1.3.1 Fuente Primaria: Precios de venta

Se listo de la propia pagina web de algunas tiendas por departamento y empresas los
precios actuales a los que se venden las sdbanas de acuerdo con su medida: 1.5 plz, 2 plz,
Queen y King.

1.3.1.1 Lista de precios de venta de sdbanas de 1.5 plazas

En las siguientes tablas se mostraran los precios de las sabanas de la medida de 1.5 plazas
de algunas tiendas por departamento y empresas como: Ripley, Plumas, Saga Falabella 'y
Pert Pima. También, se podra visualizar que en tres empresas Ripley, Plumas y Peru
Pima el precio de las sabanas son altos, comparandolos con el producto que ofrecera

TexDream.

De acuerdo con Ripley S.A (2023), se observa que las sabanas de 250 hilos tiene
un precio de S/.359 y una de 270 hilos presenta un precio de S/. 722.

Tabla 1.2

Precio de venta de sdbanas de 1.5 plz - Ripley

RIPLEY S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 1.5 PLZ

Empresa  Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Ripley S.A. 1.5plz 200 S/.269  100% algoddn ISATEX CLASICO
Ripley S.A. 1.5plz 250  S/.359 100% algodén TEFI HOME MODERNO
Ripley SA. 15plz 270 S/.722  100% algoddn PLUMAS SABANAS

RipleySA.  15plz 400 S/570  100%algodén  LINETT BEDDING  PERCALE
RipleySAA.  15plz 400 S/570  100%algodén  LINETT BEDDING  PERCALE

Ripley S.A. 1.5plz 400 S/.570 100% algodén LINETT BEDDING PERCALE
Nota. Adaptado de Ropa de cama, por de Ripley S.A., 2023.

Plumas S.A. (2023) los precios de las sabanas de 1.5 plz son elevados en

comparacion con la del proyecto, dado que en Plumas S.A. las ofrecen en un rango de
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S/.395y S/. 549 soles de 300 hilos y una de menor cantidad de hilos de 270 hilos a S/.
649y S/. 499.

Tabla 1.3

Precio de venta de sadbanas de 1.5 plz - Plumas S.A

PLUMAS S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 1.5 PLZ

Empresa Tamario Hilos Precio Descripcién Marca Modelo
Plumas S.A 1.5plz 250 S/.449 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 270 S/.649 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 270 S/.649 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 270 S/.649 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 270 S/.499 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 270 S/.499 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 300 S/.395 100% algodén HBY Plumas S/D
Plumas S.A 1.5plz 300 S/.395 100% algodén HBY Plumas S/D
Plumas S.A 1.5plz 300 S/.549 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 300 S/.549 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5plz 400 S/.759 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 1.5 plz 400 S/.599 100% algodén Plumas S/ID

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Plumas S.A., 2023.

Tabla 1.4
Precio de venta de sdbanas de 1.5 plz - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 1.5 PLZ

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Saga FalabellaS.A. 15plz 180 S/.220 100% algoddn Benetton VERONA
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.180 100% algodon Mica ESTANPADAS
Saga Falabella S.A.  15plz 180 S/.230 100% algodén  Roberta Allen CMRA
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.220 100% algodon Bennetton MILAN
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.120 100% algodon Mica VERDE 180H_M
Saga Falabella S.A. 15plz 180 S/.120 100% algodon Mica FRAME MOR
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.200 100% algod6n Mica BLOCK PRINT
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.200 100% algod6n Mica OUTDOOR
Saga Falabella S.A.  15plz 180 S/.200 100% algodon  Roberta Allen CM MARIANA
Saga FalabellaS.A.  15plz 180 S/.220 100% algodon Benetton RENZO
Saga Falabella S.A.  15plz 200 S/.150 100% algodén  Roberta Allen 200H
Saga Falabella S.A. 15plz 200 S/.170 100% algodén  Basement Home 200H
Saga FalabellaS.A.  15plz 200 S/.200 100% algodén Benetton Pipping Gris
Saga FalabellaS.A.  15plz 200 S/.150 100% algodén  Roberta Allen Liberty

(Continda)
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(Continuacion)

SAGA FALABELLA S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 1.5PLZ

Empresa Tamarfio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Saga FalabellaS.A.  15plz 200 S/.150 100% algodon  Roberta Allen Floral
Saga Falabella S.A.  15plz 200 S/.160 100% algodon  Roberta Allen MARIA
Saga FalabellaS.A. 15plz 200 S/.200 100% algodon Benetton Pipping Azul
Saga FalabellaS.A.  15plz 200 S/.200 100% algodén Benetton NEW PIP G
Saga Falabella S.A.  15plz 200 S/.250 100% algodon  Basement Home  WASHED NUDE
Saga Falabella S.A. 15plz 200 S/.250 100% algodon — Basement Home WASHED
Saga FalabellaS.A.  15plz 200 S/.210 100% algodén Home and Cotton ~ SABANAS 200 H
Saga FalabellaS.A.  15plz 250 S/.230 100% algodon  Basement Home AUGUSTO
Saga FalabellaS.A.  15plz 250 S/.200 100% algodén Benetton Sangria
Saga FalabellaS.A.  15plz 250 S/.200 100% algodon Benetton Dots
Saga FalabellaS.A.  15plz 260 S/.299 100% algoddn LimaLien IBE01003BBEI
Saga Falabella S.A. 15plz 287 S/.499 100% algodon  Basement Home DE LUXE
Saga FalabellaS.A.  15plz 287 S/.420 100% algodén  Koala Home Topography Ochre
Saga Falabella S.A. 15plz 300 S/.330 100% algodon  Basement Home CM 300
Saga Falabella S.A.  15plz 300 S/.200 100% algodon Basement Home ~ PETROLEO 300H
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.200 100% algoddn Roberta Allen CADENETA BEIGE
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.200 100% algodon Basement Home  300H ORGANIC
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.220 100% algodén  Roberta Allen CELINE
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.230 100% algodon  Roberta Allen NANA
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.250 100% algodén  Roberta Allen AMELIE
Saga Falabella S.A. 15plz 300 S/.210 100% algodén  Basement Home NEW HC
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.220 100% algodén  Roberta Allen CELINE CHAMP
Saga FalabellaS.A.  15plz 300 S/.330 100% algodén Basement Home ARABIGO
Saga FalabellaS.A.  15plz 400 S/.230 100% algoddn Benetton 400H SATEEN
Saga FalabellaS.A.  15plz 400 S/.280 100% algodén  Roberta Allen  TENCEL 400H BL
Saga Falabella S.A.  15plz 400 S/.270 100% algodén Home and Cotton ~ SABANAS 400 H
Saga FalabellaS.A.  15plz 415 S/.630 100% algodén Basement Home ~ ALGODON PIMA
Saga Falabella S.A. 15plz 500 S/.300 100% algodén  Basement Home 500 H
Saga Falabella S.A.  15plz 600 S/.300 100% algodon  Basement Home 600H

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Saga Falabella S.A., 2023.

De acuerdo con Per( Pima (2023). Se observa que los precios de las sdbanas de

285 hilos de 1.5 plazas es de S/. 390 soles. Lo cual es mucho mayor al precio que

manejara el proyecto.
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Tabla 1.5

Precio de venta de sabanas de 1.5 plz - Pert Pima S.A.

PERU PIMA S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 1.5PLZ

Empresa Tamafio  Hilos  Precio Descripcion Marca Modelo
Perd Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodén Pandora Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Per Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5 plz 285 S/.390 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 285 S/.390 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5 plz 400 S/.450 100% algoddn Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 400 S/.450 100% algodon Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 400 S/.450 100% algoddn Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 400 S/.450 100% algoddn Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algodon Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 415 S/.450 100% algoddn Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 600 S/1.520 100% algodon Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 600 S/.520 100% algoddn Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 600 S/1.520 100% algodon Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 600 S/1.520 100% algodon Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 800 S/.590 100% algoddn Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 1.5plz 800 S/.590 100% algodon Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A 1.5plz 800 S/.590 100% algoddn Hilos Satén Pima

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Per( Pima S.A., 2023.
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1.3.1.2 Lista de precios de venta de sdbanas de 2 plazas

En las siguientes tablas se mostraran los precios de venta de las sabanas de la medida de
2 plazas obtenidas de la propia pagina web de las propias empresas o tiendas por
departamentos, tal como: Ripley, Plumas, Saga Falabella, Per( Pima.

De acuerdo a Ripley S.A. (2023), se observa en la tabla siguiente que el precio
de las sabanas de 2 plazas de 300 hilos tiene un precio de S/. 649. El precio de la lista en

su mayoria son elevados respecto al precio que ofrece el proyecto.

Tabla 1.6
Precio de venta de sdbana de 2 plz - Ripley S.A.

RIPLEY S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 2 PLZ

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Ripley S A.  2plz 150 S/.449.00 100% algodon COBITEX LISAS ROSADO
Ripley SA.  2plz 150 S/.449.00 100% algodon COBITEX LIZAS zUL
Ripley SA.  2plz 150 S/.449.00 100% algodon COBITEX LISAS VERDE
Ripley SA.  2plz 200 S/.349.00 100% algodon ISATEX BRODERIE
Ripley S A.  2plz 250 S/.379.00 100% algodon TEFI HOME MODERNO
Ripley S A.  2plz 300 S/.649.99 100% algodon LINETT BEDDING PIMA

Ripley S A.  2plz 400 S/.599.99 100% algodén LINETT BEDDING PERCALE

Ripley SSA.  2plz 400 S/.599.99 100% algodén LINETT BEDDING PERCALE

Ripley SSA.  2plz 400 S/.599.99 100% algodén LINETT BEDDING PERCALE
Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Ripley S.A., 2023.

De acuerdo con Plumas S.A. (2023), respecto al precio de las sabanas que maneja
de 300 hilos tiene un precio de S/. 445 y uno de menor cantidad de hilos de 270 hilos
tiene un precio de S/. 529 y S/ 809, la variacion es por detalles de acabado de sabanas.
Asimismo, se observa en la lista que el precio de una sabana de 250 hilos presenta un
precio de S/. 529. De igual manera, el precio que maneja pluma esta elevado respecto al

precio que ofrece el proyecto.

15



Tabla 1.7

Precio de venta de sabana de 2 plz - Plumas S.A.

PLUMAS S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 2 PLZ

Empresa Tamafio Hilos  Precio Descripcion Marca Modelo
Plumas S.A 2 plz 250 S/.529 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 250 S/.579 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 270 S/.529 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 270 S/.809 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 270 S/.809 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A 2plz 270 S/.809 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 2plz 300 S/.445 100% algoddn HBY Plumas S/D
Plumas S.A 2plz 400 S1.729 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 2plz 400 S1.729 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 2plz 400 S/.829 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 2plz 400 S/.829 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 400 S/.829 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A 2 plz 400 S/.729 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A 2 plz 400 S/.829 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A 2 plz 400 S/.829 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A 2 plz 400 S/.829 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A 2 plz 400 S/.929 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A 2plz 400 S/.829 100% algoddn Plumas S/D
Plumas S.A 2plz 600 S/.989 100% algoddn Plumas Pima

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Plumas S.A., 2023.

La siguiente tabla muestra los precios Saga Falabella. Cabe recalcar que dicha

empresa es la que mas importaciones realiza del tipo de sabanas y en la lista se observa

que el de mayor precio de 2 plazas de 300 hilos es de S/ 589.9 y que hay un precio

menor de S/. 389.9 vy anterior a ello presenta precios menores que revisando mas

adelante, se observara que dichas marcas son importadas de la China, tal como muestra

Veritrade (2023) en sus reportes de importaciones.
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Tabla 1.8

Precio de venta de sabana de 2 plz - Saga Fallabella S.A.

SAGA FALABELLA S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 2 PLZ

Empresa Tamafio  Hilos Precio Tipo Marca
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.169.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 $/.199.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.239.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.169.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 $/.169.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 $/.239.90 100% algoddn Benetton
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.239.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 $/.299.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.669.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 $/.299.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.230.00 100% algodén Home and Cotton
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.549.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.629.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. 2 plz 200 S/.589.90 100% algodén Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. 2 plz 250 S/.249.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 250 $/.239.90 100% algoddn Benetton
Saga Falabella S.A. 2 plz 250 S/.239.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. 2 plz 260 S/.349.00 100% algodén LimaLien
Saga Falabella S.A. 2 plz 287 $/.599.00 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 287 S/.480.00 100% algoddn Koala Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.379.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.239.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.249.90 100% algoddn Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.239.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.279.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.279.90 100% algoddn Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.249.90 100% algoddn Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.259.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.279.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.389.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. 2 plz 300 S/.589.90 100% algodén Casa Cantabria

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Saga Falabella S.A., 2023.

Respecto a Pert Pima (2023). Se observa que el precio de sabanas de 2 plazas es

de S/.420.
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Tabla 1.9

Precio de venta de sabana de 2 plz - Per Pima S.A.

PERU PIMA S.A - PRECIOS DE SABANAS DE 2 PLZ

Empresa Tamafio  Hilos Precio Descripcién Marca Modelo
Per( Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Pandora Pima
Per Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algoddn Hilos percal Pima

Pert Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Pert Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Pert Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Pert Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algoddn Hilos percal Pima

Perd Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per(i Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 2 plz 285 S/.420.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A 2 plz 400 S/.490.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Peri Pima S.A 2 plz 400 S/.490.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 2 plz 400 S/.490.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 2 plz 400 S/.490.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Peri Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A 2 plz 415 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Per( Pima S.A., 2023.

1.3.1.3 Lista de precios de venta de sabanas Queen

En las siguientes tablas se mostraran los precios de las sabanas de medida Queen de
algunas tiendas por departamento y empresas como: Ripley, Plumas, Saga Falabella, Peru

Pima.

De acuerdo con Ripley S.A. (2023), se observa que el precio de la sabana Queen
varia de S/.499 a S/.699.
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Tabla 1.10

Precio de venta de sdbana Queen - Ripley S.A

RIPLEY S.A - PRECIOS DE SABANAS QUEEN

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Ripley S.A.  Queen 150 S/.499.00 100% algododn COBITEX LISAS VERDE
Ripley S.A.  Queen 150 S/.499.00 100% algoddn COBITEX LISAS ROSADO
Ripley S.SA. Queen 180 S/.530.00 100% algodo6n JOCATHEX SABANAS
Ripley S.A. Queen 250 S/.399.00 100% algodon TEFI HOME MODERNO

Ripley S A, Queen 400 S/.699.90 100% algodon LINETT BEDDING PERCALE
Ripley S A, Queen 400 S/.699.90 100% algodon LINETT BEDDING PERCALE

Ripley S.A.  Queen 400 S/.699.90 100% algodon  LINETT BEDDING PERCALE
Nota. Adaptado de Ropa de cama, Ripley S.A., 2023

Respecto a Saga Falabella S.A (2023), los precios se encuetran en un rango de S/.
299 a S/. 799.

Tabla 1.11

Precio de venta de sdbana Queen - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA S.A - PRECIOS DE SABANAS QUEEN

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo

Saga Falabella S.A.  Queen 400 S/.299.90 100% algodon Benetton 400H SATEEN
Saga Falabella S.A.  Queen 400 S/.469.90 100% algodon Basement Home ALG EGIPCIO BL
Saga Falabella S.A. Queen 400 S/.340.00 100% algodén Home and Cotton SABANAS 400 H

Saga Falabella S.A. Queen 415 S/.799.90 100% algodén Basement Home ALGODON PIMA
Nota. Adaptado de Ropa de cama., Saga Falabella S.A., 2023.

Respecto a la empresa Plumas S.A (2023), el precio de sdbana Queen esta en S/.

535, mucho mayor al precio del proyecto.
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Tabla 1.12

Precio de venta de sdbana Queen - Plumas S.A.

PLUMAS S.A - PRECIOS DE SABANAS QUEEN

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Plumas S.A Queen 250 S/.579 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 250 S/.629 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 270 S/.579 100% algodon Plumas pima
Plumas S.A Queen 270 S/.849 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A Queen 270 S/.849 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A Queen 270 S/.849 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A Queen 270 S/.849 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A Queen 270 S/.849 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 300 S/.535 100% algodon HBY Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.789 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.789 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.789 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S1.779 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.980 100% algodén Plumas Pima
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodén Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.980 100% algodén Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodén Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.989 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A Queen 400 S/.889 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A Queen 600 S/.1,139 100% algodon Plumas Pima

Nota. Adaptado de Ropa de cama, Plumas S.A., 2023.

De acuerdo con Pert Pima S.A.(2023). El precio de la sdbanas Queen esta entre
S/.450, S/. 490.
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Tabla 1.13

Precio de venta de sdbana Queen - Pert Pima S.A.

PERU PIMA S.A - PRECIOS DE SABANAS QUEEN

Empresa Tamafo  Hilos Precio Descripcién Marca Modelo
Pert Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Pandora Pima
Per( Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Pert Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Per Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Pert Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Pert Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Per Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algoddn Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per( Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima
Per Pima S.A Queen 285 S/.490.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 285 S/.450.00 100% algodén Hilos percal Pima

Peri Pima S.A Queen 400 S/.560.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Per Pima S.A Queen 400 S/.560.00 100% algoddn Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A Queen 400 S/.560.00 100% algoddn Hilos Satén Pima
Peri Pima S.A Queen 400 S/.560.00 100% algodén Hilos Satén Pima

Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Perd Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima
Peri Pima S.A Queen 415 S/.560.00 100% algodén Hilos percal Pima

Per( Pima S.A Queen 600 $/.640.00 100% algoddn Hilos Satén Pima

Pert Pima S.A Queen 600 S/.640.00 100% algodén Hilos Satén Pima

Per( Pima S.A Queen 600 S/.640.00 100% algodén Hilos Satén Pima

Pert Pima S.A Queen 600 S/.640.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Per( Pima S.A., 2023.

1.3.1.4 Lista de precios de venta de sabanas King

En las siguientes tablas se mostraran los precios de las sabanas de la medida King de

algunas empresas como: Ripley, Plumas, Saga Falabella, Pert Pima.

De acuerdo con Ripley S.A. (2023), la sabana King presenta un precio de S/.628.

Mucho mayor al precio de las sabanas del proyecto.

21



Tabla 1.14

Precio de venta de sabana King - Ripley S.A.

Empresa Tamafio Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Ripley S.A. King 200 S/.599.00 100% algodén COBITEX LISAS BLANCAS
Ripley S.A. King 250 S/.429.00 100% algodon TEFI HOME MODERNO
Ripley S.A. King 300 S/.628.00 100% algodon PLUMAS HBY PLUMAS
Ripley S.A. King 400 S/.759.90 100% algodén  LINETT BEDDING PERCALE
Ripley S.A. King 400 S/.759.90 100% algodén  LINETT BEDDING PERCALE
Ripley S.A. King 400 S/.759.90 100% algodén  LINETT BEDDING PERCALE

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Ripley S.A., 2023.

De acuerdo con Plumas S.A. (2023), el precio de las sabanas que presenta en su

pagina web es de S/. 565, mucho mayor al precio del proyecto.

Tabla 1.15

Precio de venta de sdbana King - Plumas S.A.

PLUMAS S.A - PRECIOS DE SABANAS KING

Empresa Tamafio  Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Plumas S.A King 250 S/.639 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 250 S/.689 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A King 300 S/.565 100% algoddn HBY Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.869 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.869 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.869 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algoddn Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.839 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.1,060 100% algodon Plumas Pima
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.1,060 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.989 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algodon Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.1,069 100% algoddn Plumas S/ID
Plumas S.A King 400 S/.969 100% algodon Plumas S/ID

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Plumas S.A., 2023.

De acuerdo a Saga Falabella (2023) en su pagina web reporta que las sabanas

King se encuentran a precios de S/. 730, S/ 490.
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Tabla 1.16

Precio de venta de sabana King - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA S.A - PRECIOS DE SABANAS KING

Empresa Tamafio  Hilos Precio Descripcién Marca
Saga Falabella S.A. King 180 S/.329.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 180 S/.269.90 100% algodén Mica
Saga Falabella S.A. King 180 S/.379.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 180 S/.329.90 100% algodén Bennetton
Saga Falabella S.A. King 180 S/.179.90 100% algodén Mica
Saga Falabella S.A. King 180 S/.179.90 100% algodén Mica
Saga Falabella S.A. King 180 S/.329.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 200 $/.219.90 100% algoddn Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 200 S/.249.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 200 S/.299.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 200 S/.219.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 200 S/.219.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 200 S/.299.99 100% algoddn Benetton
Saga Falabella S.A. King 200 S/.299.90 100% algoddn Benetton
Saga Falabella S.A. King 200 S/.359.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 200 S/.849.90 100% algodén Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. King 200 S/.359.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. King 200 S/.250.00 100% algodén Home and Cotton
Saga Falabella S.A. King 200 S/.649.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. King 200 S/.769.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. King 200 $/.699.90 100% algoddn Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. King 250 S/.319.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. King 250 S/.299.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 250 S/.299.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 287 S/.769.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 287 $/.590.00 100% algoddn Koala Home
Saga Falabella S.A. King 300 $/.399.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 300 S/.289.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. King 300 S/.299.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 300 S/.289.90 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 300 S/.349.90 100% algoddn Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 300 S/.349.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 300 $/.319.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. King 300 S/.349.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 300 S/.489.90 100% algodén Basement Home
Saga Falabella S.A. King 300 S/.729.90 100% algodén Casa Cantabria
Saga Falabella S.A. King 400 $/.329.90 100% algodén Benetton
Saga Falabella S.A. King 400 $/.399.90 100% algodén Roberta Allen
Saga Falabella S.A. King 400 S/.549.00 100% algoddn Basement Home
Saga Falabella S.A. King 400 S/.380.00 100% algodén Home and Cotton

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Saga Falabella S.A., 2023.

Respecto a Pert Pima (2023), en su pagina web las sabanas cuestan a un precio

de S/. 590.
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Tabla 1.17

Precio de venta de sabana King - Pert Pima S.A.

PLUMAS S.A - PRECIOS DE SABANAS KING

Empresa Tamafo  Hilos Precio Descripcion Marca Modelo
Perd Pima S.A King 400  S/.590.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A King 400 $/.590.00 100% algodon Hilos Satén Pima
Perd Pima S.A King 400  S/.590.00 100% algodén Hilos Satén Pima
Per( Pima S.A King 400 $/.590.00 100% algodon Hilos Satén Pima

Nota. Adaptado de Ropa de cama, por Pert Pima S.A., 2023.

1.3.2 Fuente secundaria: Importacion de sdbanas de algodon

En la pagina web de Veritrade (2023), muestra que la cantidad de importacion de sabanas

de algodén es mucho mayor a la cantidad exportada. Ademas, se muestra que hay 184

importadores y solo 61 exportadores en los Ultimos cinco afios. En consecuencia, se

afirma que se estan importando ropas de cama de algodén para abastecer al mercado

peruano.

Figura 1.l

Comercio exterior de ropa de cama en los Gltimos 5 afios

IMPORTACIONES

- US%$: 27,816,354
- Importadores: 184
- Registros: 27,551

COMERCIO EXTERIOR EN LOS ULTIMOS 5 ANOS
630231: LAS DEMAS ROPAS DE CAMA:DE ALGODON | B

EXPORTACIONES

- US%$: 5,797,519
- Exportadores: 61
- Reqgistros: 1,534

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion 630231: las demas ropas de cama de algodon.

En la pagina de Veritrade (2023), informa que los principales paises asiaticos,

de donde importa ropa de cama, las empresas peruanas son: China, Pakistan e India. Con

ello se afirma que existen paises asiaticos que abastecen al mercado peruano y en su

mayor cantidad es del pais de China, con un 58.6%.
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Figura 1.2

Principales paises de origen de sabanas a Peru

Principales Paises de Origen

OTROS: 5.8 %

INDIA: 14.6 %

CHINA: 58.6 %
PAKISTAN: 21.0 %

CHINA 16,296,431 586
PAKISTAN 5,851406 210
INDIA 4064524 146

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 63023: las demas ropas de cama de algoddn.

En la pagina de Veritrade (2023), muestra una lista de las empresas que

actualmente importan ropa de cama solo de China.

Figura 1.3

Lista de importadores de sadbanas en Veritrade (Mar-May 2023)

PERU - IMPORTACIONES
% [Pais Origen] CHINA | [Desc. Comercial] ROPA | [Desc. Comercial] CAMA | [Desc. Comercial] ALGODON
Veritrade Periodo: DE MAR -2023 A MAY.-2023
Importador Total registros Total USS$ CIFTot % Total kg US$ / kg

SAGA FALABELLAS A 152 271,539 38.12% 20,035 13.554
TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR S.A. 25 146,707 20.60% 13,416 10.935
TIENDAS PERUANAS SA 48 101,556 14.26% 11,141 9.116
DH EMPRESAS PERU S.A. 46 71,607 10.05% 7,748 9.242
PLUMASS.A.C. 4 36,594 5.14% 3,495 10.470
CENCOSUD RETAIL PERU S.A. 3 32,061 4.50% 1,581 20.284
ROSEN PERU S.A. 31 28,780 4.04% 2313 12.442
TIENDAS POR DEPARTAMENTO RIPLEY S.A. 9 23,261 3.27% 3378 6.886
JEEDKA INVERSIONES S.R.L. 10 179 0.03% 23 7.850
Total 328 712,282 100.00% 63,129 11.283

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de algodon.
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De acuerdo con Veritrade (2023), la figura siguiente muestra las empresas
importadoras y sus porcentajes respecto a la cantidad importada de ropa de cama hacia
Perl. Con ello, se obtuvo a Saga Falabella con un mayor porcentaje del 38.1%, seguido
por Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. con un 20.6%, Tiendas Peruanas S.A. con
un 14.3%. Y DH Empresas Pert S.A. de un 10.1%. Las cuatro empresas importadoras
son las mas representativas. Con ello, se afirma que existen empresas que importan ropa

de cama para la demanda interna del Peru.

Figura 1.4
Lista de Importadores en Veritrade en el periodo (Mar-May 2023)

Importadores &

[OTROS): 11.8% -

\

PLUMASS.A.C.:5.1 %

~ SAGA FALABELLA S A: 38.1 %

S

DH EMPRESAS PERU S.A.: 10.1 % —

TIENDAS PERUANAS SA: 14.3%

TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL H...: 20.6 %

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demés ropas de cama de algodén.

Ademas, se obtuvo de Veritrade (2023) la lista de productos importados de ropa
de cama en el periodo de marzo a mayo del 2023 y por medio de la figura se indica que

las ropas de cama son mas importadas, especialmente de algodon.
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Figura 1.5
Lista de productos exportados en el periodo (Mar-May 2023)

PERU - IMPORTACIONES
>. ' [Pais Origen] CHINA | Desc. Comercial] ROPA | [Dest. Comercial] CAMA | [Dest. Comercial] ALGODON
Ventrade Periodo: DE MAR.-2023 AMAY.-203
Descrpeion Partida Aduanera Brotiegstos  Mrowusscror Bl Eroulie Buss kg
6302310000 LAS DEMAS ROPAS DE CAMA DE ALGODON il B 617 39,758 13
6302220000 ROPA DE CAMA ESTAMPADA, DE ALGODON,EXCEPTO DE PUNTO. 68 10585 14.86% 10,199 10379
404400000 CUBREPIES, COLCHAS, EDREDONES Y COBERTORES u 820 9.00% 1118 9.3
6302320000 ROPA DE CAMA SIN ESTAMPAR, DE FIBRAS SINTETICAS O ARTIFICIALES,EXCEPTO 9 B 325% L4 9.102
5208290000 LOS DEMAS TEJDOS BLANQUEADOS DE ALGODON >=855% GRAMAJE <= 200 6/M2 1 Ba2 185 91 14041
5210210000 TE/IDOS BLANQUEADOS, CON UN CONTENIDO DE ALGODON INFERIOR A 85% EN PES | B0% 183 1,960 6,653
5208490000 LOS DEMAS TEJIDOS CON HILOS DE DISTINTOS COLORES, CON UN CONTENIDO DE | 1034 145 594 17400
9404900000 LS DEMAS ARTICULOS DE CAMAY SIVILARES (EL.CUBREPIES,EDREDONES,COIINES, PUFESALMOHAD b g 00 1 1818
Total 328,000 mm 1 63,129 11.283
Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demds ropas de cama de algoddn.
Figura 1.6
Lista de productos importados (Mar-May 2023)
Productos 3

[OTROS]: 3.2 %

5208290000: 1.9% —
e
6302320000: 3.3 % —

=

9404400000: 9.0% —

6302210000: 14.9 %

B ™

6302310000: 67.7 %

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demas ropas de cama de algodon.

Adicionalmente, se realizd un analisis de China con su mayor representatividad
de pais de origen de importacion. Con ello, se analizaron los precios aproximados. La

figura 1.8, en su reporte de Veritrade (2023) indica que en su totalidad todos los productos

27




de sabanas de algodon son importados via maritima. La figura 1.9 muestra la lista de

productos importados en Veritrade.

Figura 1.7
Pais de origen (Mar-May 2023)
= PERU - IMPORTACIONES
e [Pais Origen] CHINA | [Desc. Comercial] ROPA | [Desc. Comercial] CAMA | [Desc. Comercial] ALGODON
itrade Periodo: DE MAR.-2023 A MAY.-2023

Ver
/

Pais Origen Total registros Total US$ CIFTot Total kg USS / kg

712,282 100.00%
712,282 100.00%

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demés ropas de cama de algodon.

Figura 1.8
Via de transporte (Mar-May 2023)

PERU - IMPORTACIONES
[Pais Origen] CHINA | [Desc. Comercial] ROPA | [Desc. Comercial] CAMA | [Desc. Comercial] ALGODON

fi‘k
\/e I’Itrade Periodo: DE MAR.-2023 A MAY.-2023

Via Transporte Total registros Total USS CIFTot Total kg

MARITIMO 712,282 100.00%
712,282 100.00%

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demds ropas de cama de algoddn.

Figura 1.9
Importaciones de ropa de cama - Sdbanas

- PERU - IMPORTACIONES
Qg?j’ p— [Pais Origen] CHINA | [Desc. Comercial] ROPA | [Desc. Comercial] CAMA | [Desc. Comercial] ALGODON
Ve rltrade Periodo: DE MAR.-2023 A MAY.-2023
Descripcion Partida Aduanera Total registros Total USS CIFTot % Total kg US$ / kg
6302310000 LAS DEMAS ROPAS DE CAMA DE ALGODON 217 482,333 78.89% 39,758 12132
6302210000 ROPA DE CAMA ESTAMPADA, DE ALGODON, EXCEPTO DE PUNTO. 68 105,855 17.31% 10,199 10.379
6302320000 ROPA DE CAMA SIN ESTAMPAR, DE FIBRAS SINTETICAS O ARTIFICIALES EXCEPTO 9 23,184 3.79% 2,547 9.102

Nota. Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de algodon.

De acuerdo con Veritrade (2023), se obtuvo los reportes de precios de las
siguientes empresas: Saga Falabella, Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A., Tiendas
Peruanas S.A., DH Empresas Per S.A. y Rosen Peru S.A.
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1.3.2.1 Precios de productos importados de ropa de cama

a. Sabanas Saga Falabella S.A.

Se listan los precios de las sdbanas importadas por saga Falabella de las medidas de 1,5

plazas, 2 plazas, Queen y King.

De acuerdo con Veritrade (2023), se encontraron los precios de importacion de

la empresa Saga Falabella en medida de 1.5 plazas, 2 plazas, Queen y King de algodon.

Tabla 1.18

Precio CIF de sdbanas de 1.5 plz — Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA - PRECIO DE IMPORTACION 1.5 PLZ

us us US$ CIF
MEDIDA Fog Cllf UN$}T. + TIPO HILOS GR(,BA/I'\\/I/SJE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.

1.5 plz 16.67 16.99 18.86 100% algodon 200 150 Roberta Allen
15plz 1641 16.77 18.61 100% algodén 200 180 Basement Home
1.5 plz 16.41 16.77 18.61 100% algodén 200 180 Basement Home
15plz 2037 2081 23.1 100% algodén 200 180 Basement Home
15plz 1956 19.98 22.18 100% algodén 300 180 Basement Home
1.5 plz 20.59 21.04 23.35 100% algodon 300 180 Basement Home
1.5 plz 1956 19.98 22.18 100% algodon 300 180 Basement Home
1.5plz 24.38 24.91 27.65 100% algodon 300 180 Basement Home
1.5 plz 33.35 34.07 37.82 100% algodon 300 180 Basement Home
1.5 plz 29.43  30.07 33.37 100% algodon 400 180 Basement Home
15plz 2579 26.35 29.25 100% algodén 500 180 Basement Home
15plz 2991 30.56 33.92 100% algodén 500 180 Basement Home
15plz 2579 26.35 29.25 100% algodén 500 180 Basement Home
15plz 2579 26.35 29.25 100% algodén 500 180 Basement Home
1.5 plz 36.98 37.78 41.94 100% algodon 600 180 Basement Home
1.5plz 171 17.47 19.39 100% algodén  S/D 180 Basement Home
1.5plz 171 17.47 19.39 100% algodén  S/D 180 Basement Home
15plz 28.06 28.67 31.82 100% algodén  S/D 180 Basement Home
15plz 2232 228 25.56 100% algodén  S/D 180 Benetton
15plz 2039 20.83 23.37 100% algodén  S/D 180 Basement Home
15plz 2213 2261 25.1 100% algodén  S/D 180 Basement Home
15plz 2082 21.27 23.61 100% algodén  S/D 180 Basement Home
1.5plz 27 27.58 30.62 100% algodén  S/D 180 Basement Home

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demés ropas de cama de

algodon.
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Tabla 1.19
Precio CIF de sdbanas de 2 plz - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA - PRECIO DE IMPORTACION 2 PLZ

Uss$ uUss USs$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GRQII\\/I/SJE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.

2 plz 13.35 13.6 15.1 100% algodon 200 150 Roberta Allen
2plz 1743 1781 19.77 100% algodén 200 180 Basemen Home
2plz 20.37 2081 23.1 100% algodén 200 180 Basemen Home
2plz 20.37  20.81 23.1 100% algodon 200 180 Basemen Home
2plz 16.41  16.77 18.61 100% algodon 200 180 Basemen Home
2plz 16.41  16.77 18.61 100% algodon 200 180 Basemen Home
2plz 19.56  19.98 22.18 100% algodén 300 180 Basemen Home
2 plz 2059 21.04 23.35 100% algodén 300 180 Basemen Home
2plz 1956  19.98 22.18 100% algodon 300 180 Basemen Home
2plz 28.01  28.62 31.76 100% algodon 300 180 Basemen Home
2 plz 19.87 20.3 22.53 100% algodén 400 180 Basemen Home
2 plz 25.79  26.35 29.25 100% algodén 500 180 Basemen Home
2 plz 29.91  30.56 33.92 100% algodén 500 180 Basemen Home
2 plz 29.91  30.56 33.92 100% algodon 500 180 Basemen Home
2 plz 42.88  43.81 48.63 100% algodon 600 180 Basemen Home
2 plz 40.2 41.07 45.59 100% algodén  S/D 180 Basemen Home
2 plz 20.39  20.83 23.12 100% algodén  S/D 180 Basemen Home
2 plz 22.32 22.8 25.31 100% algodon  S/D 180 Basemen Home
2 plz 26.53 27.1 30.09 100% algodon  S/D 180 Basemen Home
2 plz 17.1 17.47 19.69 100% algodon  S/D 180 Benetton
2 plz 22.32 22.8 25.61 100% algodén  S/D 180 Benetton
2 plz 1727  17.64 19.58 100% algodén  S/D 180 Basemen Home
2 plz 2571  26.27 29.16 100% algodén  S/D 180 Basemen Home
2 plz 2224 2272 25.22 100% algodén  S/D 180 Basemen Home

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodon.
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Tabla 1.20

Precio CIF de sadbanas de Queen - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA - PRECIO DE IMPORTACION QUEEN

us$ us$ USs$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GRé/I\'cé\JE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.

Queen 21.01 21.41 23.76 100% algodon 200 150 Roberta Allen
Queen 13.41 13.7 15.21 100% algodon 200 180 Basement Home
Queen 13.41 13.7 15.21 100% algodon 200 180 Basement Home
Queen 13.41 13.7 15.21 100% algodon 200 180 Basement Home
Queen 1743 17.81 19.77 100% algodon 200 180 Basement Home
Queen 1743 17.81 19.77 100% algodon 200 180 Basement Home
Queen 20.59 21.04 23.35 100% algodon 300 180 Basement Home
Queen 2438 2491 27.65 100% algodon 300 180 Basement Home
Queen 2059  21.04 23.35 100% algodon 300 180 Basement Home
Queen 26.73 2731 30.31 100% algodon 300 180 Basement Home
Queen 24.09 24.61 27.32 100% algodon 400 180 Basement Home
Queen 40.06  40.93 45.43 100% algodon 500 180 Basement Home
Queen 3456 3531 39.19 100% algodon 500 180 Basement Home
Queen 40.06  40.93 45.43 100% algodon 500 180 Basement Home
Queen 28.8 29.42 32.66 100% algodon 600 180 Basement Home
Queen 37.32  38.13 42.32 100% algodon  S/D 180 Basement Home
Queen 25.71  26.27 29.16 100% algodon  S/D 180 Basement Home
Queen 20.39  20.83 23.12 100% algodon  S/D 180 Basement Home
Queen 21.69  22.16 24.6 100% algodon  S/D 180 Basement Home
Queen 20.39  20.83 23.44 100% algodon  S/D 180 Benetton
Queen 171 17.47 19.71 100% algodon  S/D 180 Benetton
Queen 2571  26.27 29.16 100% algodén  S/D 180 Basement Home
Queen 2213 2261 25.1 100% algodon  S/D 180 Basement Home
Queen 18.26  18.66 20.71 100% algodon  S/D 180 Basement Home

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodon.
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Tabla 1.21
Precio CIF de sdbanas de King - Saga Falabella S.A.

SAGA FALABELLA - PRECIO DE IMPORTACION KING

US$  US$  USS$CIF
MEDIDA FOB CIF  UNIT.+ TIPO  HILOS GRQ':\"A';JE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.

King 18.11 18.45 20.48 100% algodon 200 150 Roberta Allen
King 17.43 17.81 19.77 100% algodon 200 180 Basement Home
King 16.41 16.77 18.61 100% algodén 200 180 Basement Home
King 17.43 17.81 19.77 100% algodon 200 180 Basement Home
King 20.37 20.81 23.1 100% algodon 200 180 Basement Home
King 20.37 20.81 23.1 100% algodon 200 180 Basement Home
King 1956  19.98 22.18 100% algodon 300 180 Basement Home
King 2438 2491 27.65 100% algodon 300 180 Basement Home
King 16.06 16.41 18.21 100% algodon 300 180 Basement Home
King 21.34 21.8 24.2 100% algodon 300 180 Basement Home
King 26.08 26.64 29.58 100% algodon 400 180 Basement Home
King 29.91  30.56 33.92 100% algodon 500 180 Basement Home
King 40.06 40.93 45.43 100% algodon 500 180 Basement Home
King 34.56 35.31 39.19 100% algodon 500 180 Basement Home
King 3255  33.25 36.91 100% algodoén 600 180 Basement Home
King 46.7 47.71 52.96 100% algodon  S/D 180 Basement Home
King 22.32 22.8 25.31 100% algodén  S/D 180 Basement Home
King 25.71 26.27 29.16 100% algodon  S/D 180 Basement Home
King 33.11  33.83 37.55 100% algodon  S/D 180 Basement Home
King 2571 26.27 29.53 100% algodon  S/D 180 Benetton
King 25.71 26.27 29.53 100% algodon  S/D 180 Benetton
King 20.82 21.27 23.61 100% algodén  S/D 180 Basement Home
King 17.27 17.64 19.58 100% algodon  S/D 180 Basement Home
King 24.08 24.6 27.31 100% algodén  S/D 180 Basement Home

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de
algodon.

b. Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A.

De acuerdo con Veritrade (2023), se obtuvo informacion de los precios de importacion
CIF mas impuestos de la empresa de Tiendas de Mejoramiento del Hogar S.A. en medida

de 1.5 plazas, 2 plazas, Queen y King de algododn.
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Tabla 1.22
Precio CIF de 1.5 plz-Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A

TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR S.A- PRECIO DE IMPORTACION 1.5 PLZ

uss$ us$ Uss$ CIF

MEDIDA FOB  CIF UNIT. + TIPO  HILOS GR@'\I\’/'QJE DESCRIPCION
UNIT. UNIT.  IMPTOS.
15plz 113 1152 12.79  100%algodon  S/D 75 Mica
15plz 113 1152 12.79  100%algodon  S/D 75 Mica
15plz 113 1152 12.79  100% algodén  S/D 75 Mica
15plz 113 1152 12.79  100% algodén  S/D 75 Mica

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demds ropas de cama de
algodén.
Tabla 1.23

Precio CIF de 2 plz-Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A
TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR S.A- PRECIO DE IMPORTACION 2 PLZ

uUs$ USs$ CIF
MEDIDA FOB USEICTIF UNIT. + TIPO HILOS GR(;;—\/I\ICI;;\JE DESCRIPCION
UNIT. ' IMPTOS.
2plz 14.12 144 15.98 100% algodén  S/D 75 Mica
2 plz 14.12 14.4 15.98 100% algodon  S/D 75 Mica
2 plz 14.12 14.4 15.98 100% algodon  S/D 75 Mica
2plz 14.12 14.4 15.98 100% algodén  S/D 75 Mica

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de
algodén.
Tabla 1.24

Precio CIF de medida Queen-Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A.

TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR S.A- PRECIO DE IMPORTACION QUEEN
US$ US$ USs$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GRé/IR/I/éJE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
Queen 15.36  15.66 17.38 100% algodon  S/D 75 Mica
Queen 15.36  15.66 17.38 100% algodon  S/D 75 Mica
Queen 1536  15.66 17.38 100% algodon  S/D 75 Mica
Queen 1536  15.66 17.38 100% algodon  S/D 75 Mica

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacién. 630231 las demas ropas de cama de
algodon.
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Tabla 1.25
Precio CIF de medida King-Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A.

TIENDAS DEL MEJORAMIENTO DEL HOGAR S.A- PRECIO DE IMPORTACION KING

us$ us$ USs$ CIF

MEDIDA FOB  CIF UNIT. + TIPO  HILOS GRQ'\I\"A?JE DESCRIPCION
UNIT. UNIT.  IMPTOS.
King 1722 1756 1949  100%algodon  S/D 75 Mica
King 1722 1756 19.49  100%algodén  S/D 75 Mica
King 1722 1756 1949  100%algodon  S/D 75 Mica
King 1722 1756 19.49  100% algodén  S/D 75 Mica

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacién. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.

c. Tiendas Peruanas S.A.

De acuerdo con Veritrade (2023). Se obtuvo informacién de los precios de importacion
CIF méas impuestos de la empresa de Tiendas Peruanas S.A. en medida de 1.5 plazas, 2

plazas, Queen y King de algodon.

Tabla 1.26

Precio CIF de sdbanas de 1.5 plz-Tiendas Peruanas S.A.

TIENDAS PERUANAS S.A- PRECIO DE IMPORTACION 1.5 PLZ

US$ US$ USSCIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR(';'I\\AA?‘]E DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.

15plz 1155 1191 13.23  100% algodon 180 80 Kaz Home Kids
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids Collection
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids Collection
15plz 1155 11091 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids Collection
15plz 1155 1191 13.23  100% algodén 180 80 Kaz Home Kids Collection

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de
algodon.
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Tabla 1.27

Precio CIF de sdbanas de 2plz -Tiendas Peruanas S.A.

TIENDAS PERUANAS S.A- PRECIO DE IMPORTACION 2 PLZ

US$ US$ USS$CIF
MEDIDA FOB CIF  UNIT. + TIPO HILOS GRQM’;‘JE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
2plz 142 1464 16.25  100% algodon 180 80 Kaz Home Kids
2plz 142 1464 16.25  100% algodon 180 80 Kaz Home Kids
2plz 142 1464 16.25  100% algodon 180 80 Kaz Home Kids
2plz 142 1464 16.25  100% algodon 180 80 Kaz Home Kids
2plz 1425 14.69 16.31  100% algodon 180 80 Kaz Home Collection
2plz 1425 14.69 16.31  100% algodon 180 80 Kaz Home Collection
2 plz 14.25 14.69 16.31 100% algodon 180 80 Kaz Home Collection
2 plz 14.25 14.69 16.31 100% algodon 180 80 Kaz Home Collection

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.

Tabla 1.28

Precio CIF de sabanas Queen-Tiendas Peruanas S.A

TIENDAS PERUANAS S.A- PRECIO DE IMPORTACION QUEEN

US$ US$ USs$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR(';'\II\I\AA/;‘]E DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
Queen 1565 16.15 17.92 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
Queen 1565 16.15 17.92 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
Queen 1565 16.15 17.92 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
Queen 1565 16.15 17.92 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de
algodén.

Tabla 1.29

Precio CIF de sdbanas King-Tiendas Peruanas S.A

TIENDAS PERUANAS S.A- PRECIO DE IMPORTACION QUEEN

uss$ us$ US$ CIF
MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR'GA/II\\A/I';‘]E DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
King 17.25 17.82 19.78 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
King 1725 17.82 19.78 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
King 1725 17.82 19.78 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection
King 17.25 17.82 19.78 100% algodén 180 80 Kaz Home Collection

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de

algodon.
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d. DH Empresas Peru S.A.

De acuerdo con Veritrade (2023), se obtuvo los precios de importacion de la empresa DH

Empresas S.A. en medida de 1.5 plazas, 2 plazas, Queen y King de algodon.

Tabla 1.30

Precio CIF de sabanas de 1.5 plz - DH Empresas S.A.

DH EMPRESAS PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION 1.5 PLZ
uss$ us$ Uss$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR(';“/II\\A/I?‘]E DESCRIPCION
UNIT.  UNIT. IMPTOS.
1.5 plz 12.78 13.24 14.7 100% algodon 240 63.7 Casaideas
1.5 plz 12.78 13.24 147 100% algodon 240 63.7 Casaideas
1.5 plz 12.88 13.35 14.8 100% algodon 240 63.7 Casaideas
1.5 plz 12.27 12.72 14.1 100% algodon 240 63.7 Casaideas

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.

Tabla1.31

Precio CIF de sabanas de 2 plz - DH Empresas S.A

DH EMPRESAS PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION 2 PLZ
us$ us$ UsS$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR(';“/'RA/I?‘]E DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
2 plz 16.67 17.28 19.18 100% algodon 240 63.7 Casaideas
2 plz 16.67 17.28 19.18 100% algodon 240 63.7 Casaideas
2 plz 16.67 17.28 19.18 100% algodon 240 63.7 Casaideas
2 plz 16.85 17.46 19.38 100% algodon 240 63.7 Casaideas
2 plz 16.09 16.67 18.51 100% algodon 240 63.7 Casaideas

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.

Tabla 1.32

Precio CIF de sabanas Queen - DH Empresas S.A

DH EMPRESAS PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION QUEEN
Us$ Uss Uss CIF GRAMAJE

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS G/M?2 DESCRIPCION
UNIT.  UNIT. IMPTOS.
Queen 17.43 18.06 20.05 100% algodon 240 63.7 Casaideas
Queen 17.54 18.18 20.18 100% algodon 240 63.7 Casaideas
Queen 16.67 17.28 19.18 100% algodon 240 63.7 Casaideas
Queen 17.43 18.06 20.05 100% algodon 240 63.7 Casaideas
Queen 17.43 18.06 20.05 100% algod6n 240 63.7 Casaideas

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.



Tabla 1.33

Precio CIF de sdbanas King - DH Empresas S.A
DH EMPRESAS PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION KING

US$ USs$ CIF
MEDIDA FOB USEIC.ZI_IF UNIT. + TIPO HILOS GRQI\&?JE DESCRIPCION
UNIT. ' IMPTOS.
King 20.29 21.03 23.34 100% algodén 240 63.7 Casaideas
King 18.74 19.42 21.56 100% algodén 240 63.7 Casaideas
King 20.15 20.88 23.18 100% algodén 240 63.7 Casaideas
King 20.15 20.88 23.18 100% algodén 240 63.7 Casaideas
King 20.15 20.88 23.18 100% algodén 240 63.7 Casaideas

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodon.

e. Rosen Peru S.A.

De acuerdo con Veritrade (2023). Se obtuvo informacion de los precios de importacion
CIF mas impuestos de la empresa Rosen Per S.A. en medida de 1.5 plazas, 2 plazas,

Queen y King de algodon.

Tabla 1.34

Precio CIF de sdbanas de 1.5 plz - Rosen Per( S.A
ROSEN PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION 1.5 PLZ

uUSs$ Uss$ CIF
MEDIDA FOB USﬁ”CTIF UNIT. + TIPO HILOS GR&'\'\A/I?JE DESCRIPCION
UNIT. ' IMPTOS.
1.5 plz 20 20.11 22.32 100% algodon  S/D 115 Rosen
1.5 plz 20 20.11 22.33 100% algodon  S/D 115 Rosen
1.5 plz 20 20.11 22.33 100% algodon  S/D 115 Rosen
1.5 plz 20 20.11 22.33 100% algodon  S/D 115 Rosen
1.5 plz 20 20.11 22.33 100% algodon  S/D 115 Rosen
1.5plz 20 20.11 22.33 100% algodén  S/D 115 Rosen

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.
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Tabla 1.35

Precio CIF de sdbanas de 2 plz - Rosen Peru S.A.

ROSEN PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION 2 PLZ

Uss$ US$ USs$ CIF GRAMAJE

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS G/IM2 DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
2plz 24.85 24.99 27.74 100% algodén  S/D 115 Rosen
2plz 24.85 24.99 27.74 100% algodén  S/D 115 Rosen
2plz 24.85 24.99 27.74 100% algodén  S/D 115 Rosen
2plz 24.85 24.99 27.74 100% algodén  S/D 115 Rosen
2plz 24.85 24.99 27.74 100% algodén  S/D 115 Rosen
2plz 24.85 24.99 271.74 100% algodén  S/D 115 Rosen

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demas ropas de cama de
algodén.
Tabla 1.36

Precio CIF de sabanas Queen - Rosen Per( S.A

ROSEN PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION QUEEN

us$ us$ uUss$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GR(';'\II\I\AA/;‘]E DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
Queen 26.74  26.85 29.8 100% algodon  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodén  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodén  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodén  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodén  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodon  S/D 115 Rosen
Queen 26.74  26.91 29.87 100% algodén  S/D 115 Rosen

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacién y exportacion. 630231: las demas ropas de cama de
algodén.

Tabla 1.37

Precio CIF de sdbanas King - Rosen Perd S.A

ROSEN PERU S.A. - PRECIO DE IMPORTACION KING

US$ US$ Uss$ CIF

MEDIDA FOB CIF UNIT. + TIPO HILOS GRQ/'\ICI';‘JE DESCRIPCION
UNIT. UNIT. IMPTOS.
King 29.72  29.82 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 299 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 299 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 299 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 299 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 299 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen
King 29.72 29.9 33.19 100% algodén  S/D 115 Rosen

Nota. Adaptado de Veritrade (2023). Importacion y exportacion. 630231 las demés ropas de cama de
algodon.

38



1.4 Percepcion de la necesidad
1.4.1 Anadlisis del problema

Actualmente, existen muchas importaciones de juegos de sabanas del continente asiatico
que han generado problemas como calidad inadecuada del producto. Ademas, reduccién
de ventas de los fabricantes nacionales, insatisfaccion del consumidor respecto a la

calidad.

De acuerdo con el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR,
2019). En su informe de perfil de producto sefiala en el analisis de la demanda de s&banas
y ropa de cama que: “Las sabanas se utilizan como ropa de cama. El algodon es la tela
mas popular para dicho producto por su suavidad y durabilidad” (p. 26). También, sefiala
lo siguiente: “La tela de alta calidad poseen un conteo de hilo de 200 a 800.” (p. 26). Por
ultimo, en el informe en tendencias de ropa de cama y sabanas indica lo siguiente: “El
problema de la durabilidad a generado descontento entre los consumidores de ropa de
cama y sabanas.”(p. 46), y ademads indica que: “Los minoristas como las marcas deben
asegurarse de que la calidad coincida con las expectativas del cliente y asi evitar posibles
pérdidas de venta” (p. 46).

1.4.2 Solucion

La solucién sera crear un producto nacional de calidad, con un proceso de confeccion
adecuado, que permita que los juegos de sabanas satisfagan al consumidor y aplique
diversos métodos de mejora en sus operaciones en general y que contribuya a la reduccién

del impacto ambiental.

1.5  Descripcion de la idea y la oportunidad

El producto se define como juegos de sabanas de algodon y se detalla en la siguiente
tabla:
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Tabla 1.38

Medidas de sabanas

Detalle de medida de sabanas

Tamario Descripcion Medida
Séabana ajustable 105 x 200 x 29 cm
1.5 Plazas Sébana superior 170 x 240 cm
Funda 50 x 70 cm
Séabana ajustable 135 x 200 x 29 cm
2 Plazas Séabana superior 210 x 240 cm
Funda 50 x 70 cm
Sébana ajustable 160 x 200 x 29 cm
Queen Séabana superior 240 x 240 cm
Funda 50 x 70 cm
Sébana ajustable 200 x 200 x 29 cm
King Séabana superior 260 x 240 cm
Funda 50 x 70 cm

Nota. Adaptado de Norma Técnica Peruana 244.001:1975, “Sabanas de Algodén. Requisitos y métodos
de ensayo”, 2011, por Comisién de Normalizacion y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no
Arancelarias-INDECOPI.

Figura 1.10

Disefio de juego de sabanas embolsado

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Sabanaamoldable Funda de
almohada
/ \ ."'P' ) )
/ \ % \
v "

Sabanasuperior

Nota. Adaptado de Sébanas encimeras Queen 100% Algodén, por Plumas Home, 2023. Adaptado por
fotos de TexDream, 2023.

La oportunidad del negocio se basa en una demanda insatisfecha en el mercado

objetivo de los siguientes distritos: La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.

40



1.6 Justificacion del atractivo del negocio

Generar un negocio propio que entregue al cliente un producto con calidad garantizada.
Asimismo, el negocio serd atractivo porque serd un producto mejorado en su proceso de
confeccion que tendré el ajuste perfecto al colchdn que diferencia de otros productos
similares. Ademas, con la merma generada en el proceso de corte de la pieza amoldable,
se confeccionara una bolsa o empaque, en el cual se empaquetara el producto y podra ser
utilizado para diversas tareas del hogar. Esto permitira la reduccion de mermay, a la vez,

reduccion de la contaminacion ambiental.

Por otro lado, econdmicamente, el negocio es rentable por sus margenes de
ganancia que generaran, lo cual se analizara en los siguientes capitulos donde se detallara
el VAN*, TIR®, Beneficio - Costo y COK®, (Besley et al., 2018)

Por ultimo, respecto a la responsabilidad social permitira generar mas empleo,

mejorar y atraer el consumo nacional, es importante para el PBI” del Peru.

1.7  Estrategia inicial y Objetivos de alcance
1.7.1 Estrategia inicial.

La estratégica inicial que se propondra sera la definicion de mision y vision del negocio.
El propdsito de la definicion de mision es establecer la direccion y enfoque. La vision
permitird proyectar al cliente lo que se quiere llegar con ellos como empresa y valores.
Luego se analizard el PESTEL, analisis interno por PORTER, analisis FODA y se

desarrollara un FODA cruzado como estrategia de éxito.

4Valor Actual Neto

5 Tasa Interna de Retorno
6 Costo de Oportunidad

" Producto Bruto Interno
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1.7.2 Objetivos de alcance:
1.7.2.1 Poblacion
Se delimitd la poblacion por medio de las definiciones de los siguientes autores:

De acuerdo con Malhotra Naresh (2008), sostiene que: “La poblacion meta es el conjunto
de elementos u objetos que poseen la informacion buscada por el investigador y acerca

del cual se haran inferencias” (p. 336).

De acuerdo con el autor Baptista Lucio et al. (2014), la poblacion se situara clara

y sefiala tres aspectos importantes de la poblacién: caracteristicas, lugar y tiempo.

También, se entiende a la poblacion como espacio, al area geografica donde se va
a realizar la investigacion y que la poblacion es la totalidad del sujeto seleccionado como
del objeto de estudio. (De Cid et al., 2015, pp. 81, 90).

De acuerdo con los autores mencionados se delimit6 la poblacion como:

Las personas de La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco de los

niveles socioecondémicos A y B que deseen adquirir juegos de sabanas.

1.7.2.2 Unidad de andlisis
Se delimito la unidad de analisis por medio de las definiciones de los siguientes autores:

e Malhotra Naresh (2008), sefiala lo siguiente: “la unidad de muestreo es un
elemento, o una unidad que contiene al elemento, que esta disponible para la
seleccion de alguna etapa del proceso de muestreo”. Y el autor define al
elemento como: “Un elemento es el objeto sobre el cual se desea informacién
en una investigacion por encuesta, el elemento suele ser el encuestado”. (p.
336).

e Bazalar et al. (2017), define la unidad de analisis como el elemento que
constituye la poblacion objetivo, la unidad de analisis esta constituida por uno

0 varios individuos. (p. 29).

Con la informacion de los autores se definio la unidad de anélisis como: Una persona que

utiliza sébanas de algodén.
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1.7.2.3 Espacio

Los distritos de La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco

1.7.2.4 Tiempo

El periodo asociado a la investigacion sera de 6 afios para el proyecto. TexDream iniciara
desde el 2023 hasta el 2028.

Tabla 1.39
Alcance de investigacion
Las personas de La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco
Poblacién de los niveles socio econémicos A y B que deseen adquirir juegos de
sdbanas.
1000 personas que viven en La Molina, San Isidro, Miraflores, San
Muestra . . . .
Borja y Surco de los niveles socio economicos Ay B
Unidad de analisis Una persona que usa sabanas de algodén.
Espacio Los distritos de La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco.
Tiempo El periodo asociado a la investigacion sera de 6 afios para el proyecto.

TexDream iniciara desde el 2023 hasta el 2028.

1.8 Impacto comercial responsabilidad social
1.8.1 Impacto Comercial

El impacto del negocio comercialmente sera significativo, dado que sera un producto
nacional que afectara positivamente al pais por la generacion de empleo, aportacion para
incremento del PBI y apoyo al producto peruano, pero afectara negativamente a las
empresas importadoras de sabanas procedentes de Asia y a las empresas que venden

productos en distintas partes del pais.

1.8.2 Responsabilidad Social

La elaboracion de juegos de sdbanas estara concientizada en sus operaciones. Respecto a
la empresa, se buscara reutilizar las mermas sobrantes en tela al momento del corte para
concientizar a los clientes que la merma puede tener diversos usos, tal como el empaque

de las sdbanas. De esta manera se busca apoyar con el cuidado del medio ambiente.
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CAPITULO II: IDEA, INVESTIGACION Y
VALIDACION

2.1  Disefio y metodologia de la investigacion

El disefio de la investigacion serd tanto cualitativa como cuantitativa. Por un lado, se
realizd desde un enfoque cualitativo entrevistas para reconocer sus gustos y preferencias.

Por otro lado, desde el punto cuantitativo se realizaron encuestas.

Tabla 2.1
Tipo de investigacion

Tipo de investigacion Descripcion Dato

Tiene un fin practico sobre la demanda de sabanas
en el mercado objetivo, frente a la problematica de

Segun su finalidad Investigacién aplicada  alta importacion. Se plantea la investigacion para
realizar o intervenir creando una empresa de ventas
de sabanas.

Segln investigacion  Investigacion descriptiva Se formula una hip6tesis para pronosticar.

Nota. Adaptado Metodologia de la Investigacion (6. @ ed), por M. Baptista Lucio; R. Hernandez
Sampieri. & C. Fernandez Collado, 2014.

2.1.1 Investigacion cuantitativa

Se realizd un enfoque cuantitativo en el cual el proyecto se centrd en el andlisis e
interpretacion de datos recolectados por medio de una encuesta. La informacion obtenida
permitird al proyecto recopilar informacion y sera plasmada mediante nimeros para su
analisis. Con el modelo utilizado, se recurrird a datos estadisticos, con los cuales se
analizara e interpretard y a partir de ellos se generara conclusiones.

En primer lugar, la estrategia de investigacion realizada fue no experimental,
como comenta el autor Baptista Lucio et al. (2014), en su libro, sefiala que lo no
experimental, es ” Observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural en un
momento dado para después analizarlo™ (p. 154), tal como sucede con la investigacion
con las personas que utilizan dicho tipo de sabanas; las sdbanas ya las utilizaban desde

tiempo atras.
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En segundo lugar, de acuerdo al autor Baptista Lucio et al. (2014), la investigacion
no experimental sera del tipo transeccional en la cual se estudia o evalla a la comunidad
en un momento determinado, para este caso: la muestra de la poblacién de niveles
socioeconémicos A y B de La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco se

encontrd en un determinado tiempo (p. 154).

En tercer lugar, de acuerdo al autor Baptista Lucio et al. (2014), el alcance de la
investigacion no experimental sera descriptiva dado que se medird a un grupo de
personas, en el caso del proyecto, se medira a la muestra del mercado objetivo y partir de
esta se proporcionara una descripcion con la cual se proporcionara una hipoétesis. La
investigacion se realizara en un momento determinado. Por ello, el nivel de la
investigacion sera descriptivo. Se realiza un estudio de campo por medio de encuesta para
recolectar datos, se recolecta informacion para describir lo que se investiga. (p. 155).

En cuarto lugar, se define el método de la investigacion como deductivo, tal como
informan los autores Del Cid et al. (2015) que lo definen como observar la realidad,

recolectar los datos de la muestra y confirmar o no la hipétesis (pp. 20-23).

En quinto lugar, se definié un enfoque cuantitativo, tal como sefiala Del Cid, et
al. (2015). Como “los datos cuantitativos permiten hacer tablas y gréaficas que ilustran
adecuadamente un fenémeno”. Para el proyecto, con los datos obtenidos de los

encuestados se realizaran graficas para sacar conclusiones (pp. 23-24).

En sexto lugar, se definio el tipo de muestreo: sera probabilistico dado que la

probabilidad de escoger una persona de los distritos del mercado objetivo son las mismas.

En séptimo lugar, la técnica de muestreo probabilistico sera el aleatorio simple,

porque se enviara la encuesta de formar aleatoria al mercado objetivo.
En octavo lugar, el instrumento de medicion sera la encuesta.
En noveno lugar, la aplicacion de la encuesta sera virtual, via internet o en linea.

Por altimo, se analiz6 el alcance de la encuesta. Por un lado, el espacio dénde se
enviara la encuesta solo seré en los distritos del mercado objetivo; por otro lado, el tiempo
de las personas se tomara en cuenta la edad de 18 afios a més. Finalizando con el universo;
es decir, poblacion de niveles socioecondémicos A y B de La Molina, San lIsidro,

Miraflores, San Borja y Surco. El estudio descriptivo permitio las reconocer las
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propiedades, caracteristicas y perfiles de la muestra del mercado objetivo para

analizarlos.
Tabla 2.2
Investigacion cuantitativa
Datos Descripcion Datos adicionales
Disefio o Estratégia de No

investigacion Experimental El proyecto tiene una hip6tesis

Es el momento que se recolectan datos, en el caso de
la encuesta fue recolectar en un determinado

Transeccional momento, se evalla solo a una comunidad o cierto
grupo de personas, en este caso del distrito del
mercado objetivo y de NSE Ay B.

Tipos de Investigacion no
experimental

Se realiz6 un estudio de campo por medio de
encuesta para recolectar datos, se recolecta
informacion para describir lo que se investiga. El
objetivo del proyecto es describir la informacion.

Alcance o nivel de

T . Descriptivo
Investigacién no experimental

El camino que sigui6 el proyecto para razonar. El
Método Deductivo proyecto formuld una hipotesis, recolecta datos y se
confirma o no la hipétesis.

Enféque Cuantitativo  Se utiliza informacidn estadistica

La probabilidad de escoger una persona de los
Tipo de muestreo Probabilistico  distritos La Molina, San Isidro, Miraflores, San
Borja y Surco es la misma.

Se envié de forma aleatoria la encuesta a una
muestra de la poblacidn objetivo (la poblacién de
niveles socioeconémicos A y B de La Molina, San
Isidro, Miraflores, San Borja y Surco) que se desea
investigar y se desea obtener informacion.

Tipo o técnica de muestro Aleatorio
probabilistico simple

Instrumento de medicién/ Se realiz6 una encuesta para obtener informacion a
PR . = Encuesta . - L
Técnica de medicion partir de una muestra de la poblacion objetivo.

Aplicacion En linea El envio de la encuesta se realiz6 de manera on-line.

Obtener informacion a partir de una muestra de la

Técnica Encuesta " .
poblacion objetivo.

El espacio geografico donde se realizara la encuesta

inaa bl b Espacio sera para los distritos siguientes: La Molina, San

la encuesta p g ;
Isidro, Miraflores, San Borja y Surco.
Alcance - Tiempo de la .
Tiempo 2 meses
encuesta
. . Poblacién de niveles socioeconémicos Ay B de La
Alcance-Universo Universo

Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco.

Nota. Adaptado de Fundamentos de Metodologia de la Investigacion: Disefio de Investigacion (pp. 147-
153), por M. Baptista Lucio; R. Herndndez Sampieri & C. Fernandez Collado, 2004. Adaptado de
Investigacion Fundamentos y Metodologia: Investigacidn Cientifica (pp. 20-23) por Del Cid et al., 2015.

2.1.2 Investigacion cualitativa

Se realiz6 una investigacion cualitativa para reconocer de manera subjetiva los gustos y

preferencias de un grupo de personas del mercado objetivo.

46



Tabla 2.3

Alcance de investigacion Cualitativa

Datos Descripcion Datos adicionales
Control de variables, ejemplo: El investigador del
Experimental proyecto realiza entrevista, ahi no se prueban
hipotesis. Ve mas realidades subjetivas.

Disefio o Estratégia
de investigacion

Se recolecta informacién para interpretar por

Tipos de Investigacion experimental Exploratorio medio de entrevistas.

Va de lo particular a lo general, dicho método se
Método de investigacién Inductivo  sustenta en la observacién. Supone tener datos
parciales confiables que se repiten.

Establecer relacién de un aspecto con otro.
Capturar experiencias humanas. Se enfoca en

Enfoque Cualitativo - .
palabras, emociones sobre el uso de sdbanas en la
poblacién objetivo.
I . Carencia de datos precisos, no se puede
Enfoque-cualitativo Desventaja - P P
generalizar datos.
I . Profundiza la compresion de lo que las personas
Enfoque-cualitativo Ventaja P a P
desean.
El proyecto desea conocer de manera directa
Tipo o técnica Entrevista  aspectos emocionales de las sabanas en el

mercado objetivo.

Nota. Adaptado de Investigacion Fundamentos y Métodologia: Investigacion Cientifica (pp.124-138),
por Del Cid et al., 2015.

Figura 2.1

Cuestionario cualitativo

% CUESTIONARIO SOBRE LAS PREFERENCIAS DE SABANAS

UNIVERSIDAD
DE LIMA

Universidad de Lima
Master of Business Administration -MBA

Titulo de la Tesis: PLAN DE EMPRENDIMIENTO PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DE
VENTAS DE SABANAS
Objetivo: Conocer las preferencias de las personas cuando compran sabanas

¢ Perteneces a alguno de los siguientes distritos de:La Molina, San Isidro, San Borja, Surco, Miraflores ?
¢ Que puesto tienes en tu actual trabajo?

¢ Ensuhogar quién realiza la compra de sabanas?

¢ Qué es lo que aprecias al momento de descanzar?

¢ QUué caracteristica buscas en una sabanas?

De las muestras de tela que se entregé para tocarlas ¢con ctal se quedaria? Y por qué

¢, Compraria sabanas de algoddn, si, no y por que ?
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Figura 2.2

Imagen de sadbanas

Figura 2.3

Imagen de las muestras de tela

MUESTRAS DE TELA

MUESTRA 2 MUESTRA 3
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Figura 2.4

Detalle de las partes de la entrevista

ANALISIS DE LOS ASPECTOS DE LA ENTREVISTA
SOBRE LAS FPREFERENCIAS DE SABANAS
Por el nimero de personas a guién
se dirige: Individual ,
CUESTIONARID SOBRE LAS PREFERENCIAS DE SABANAS
Al sujeto se le entrevista de uno \.»‘:
en unao, Tibversikel i Lis
Masir of Bos s Mimiitrfoa Y3
ENTREVISTA Tialn del T FURNI 00 EMFREMNMIENTI) Padok LA [ MPLEMENTACIDN 0OF LA EMRRESA DE
VBN D6 Stbas
e Gommg s prebewncas e B oeroras oo b
Por el nivel de estructuracidn: = N e e e
; Bt 1 equrater s ek L leini Lt s i S el
Estructurada L H ;O e e sl b
. ; B ;Eim e g s b g e !
Se elabord una guia de Brpunad e n ke g e vk
preguntas puntualesy que dan B ;e o o b
lugar a obtener n:_'ome-ntarios por || . -'(L"‘“::‘:::’."""':""'""’" o
parte del entrevistadao =

2.2  Validacion de hipétesis

Hipétesis:

Existe en la poblacion de niveles socioeconomicos A 'y B de La Molina, Miraflores, San
Borja, San Isidro y Surco, demandantes que buscan sabanas con las siguientes

caracteristicas: perfecto ajuste al colchon, descanso placentero, comodidad, frescura, las

cuales TexDream puede satisfacer.

2.3 Validacion de solucion.
2.3.1 Conclusiones de resultados cualitativos

Respecto al método cualitativo, se obtuvo de manera subjetiva que las personas de los
distritos del mercado objetivo conocen y prefieren sdbanas de algodén frescas y desean

que la confeccion sea la adecuada para que se amolde al colchén.

e Las personas, al momento de tocar las muestras entregadas, se apegaron a la

muestra nimero 3, debido a que al momento del tacto la sensacion fue fresca
e Las personas entrevistadas prefieren sabanas que sean transpirables.

e Los entrevistados aprecian un descanso placentero, por ello consideran un
factor importante no tener interrupcion al momento de dormir. Ademas,
comentan que el tipo de interrupciones que han presentado es porque las

sabanas no son transpirables y sensacion de bochorno.
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e De acuerdo con los entrevistados, informan que las sabanas amoldables al

colchén en el momento del descanso, en algunos casos tienden a salirse del

colchén. Consideran que es debido a que el elastico no es lo suficientemente

largo.

Tabla2.4

Recopilacion de informacion de entrevistados

Categorias

Deductivas

Persona que
realiza las
compras

Esposa

Esposa

Esposa

Esposa

Qué se aprecia en
el descanzo

Dormir sin
interrupcién

Descansar sin que
incomode el calor

Descansar sin que
interrumpa la
familia.

Dormir lo mas
cémodo posible y sin
interrupcion.

Caracteristica que
se busca en una
sabana

Que sean
frescas, que la
sabana de
encima sea
grande.

Que la sabana no se
descosa, también la
buena confeccidn, que
sea de algodén, la
cantidad de hilos que
tiene la sabana.

Las sabanas
tienen que ser de
calidad.

Las s&banas deben
ser frescas, grandes,
que se amolden
perfecto al colchdn.

La muestra 3 pesa mas,
es de algoddn y se siente

La muestra 3 es
mejor a las

La muestra 3 parece

Revision de La muestra3es .. , finay parece similar
. fria al momento de demas, es fresca,

muestras maés fresca. > o a los de los hoteles

tocarlo. Ademas, tiene parace ser de
L 3 de 5 estrellas.

apariencia de arrugada. algodén.

Compraria / .

. . Siempre compra ese tipo . . .
sabanas de Si ) Si Si compraria
. de sdbanas.
algodon

2.3.2 Conclusiones de resultados cuantitativos

2.3.2.1 Caracteriscticas de la muestra encuesta

Respecto a las caracteristicas de las personas encuestadas se tuvieron en cuenta lo

siguiente:

e Personas que viven en los distritos: La Molina, Miraflores, San Borja, San

Isidro y Surco, demandantes que buscan sabanas.

e Personas de niveles socioecondmicos A y B de los distritos mencionados.

Previamente, la encuesta conto con preguntas claves, se procedio a realizar

preguntas filtro. Las cuales son:
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Pregunta filtro 1: Lugar donde vive.

En la primera pregunta filtro se observa que la mayoria de los encuestados viven en los

distritos del mercado objetivo.
Figura 2.5
¢Vives en alguno de los siguientes distritos?

éVives en alguno de los siguientes distritos: La
Molina, Surco, San Borja, Miraflores , San Isidro?

H No

LN

Pregunta filtro 2: Referente al NSE.

En la pregunta filtro nimero 2 se realiz6 la pregunta de si las personas encuestadas

consideran que pertenecen a los NSE A o B.

Figura 2.6

¢ Pertenecesal NSEAo0 B ?

¢ Pertenecesa NSEAo0B?

1200 1009
1000
800
600
400

200 119
0 |
No

H Total 119 1009

Cantidad de personas

Pertenecen al NSEAy B
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Pregunta filtro # 3: Referente a la edad.

Figura 2.7

¢ Eres mayor de edad?

¢Eres mayor de edad?

2 1000
o
£ 800
()
2 600
>
400
©
g 200 119 H Total
< 0 [ |
8 No N
m Total 119 1009

Alternativa: mayor de edad o no

2.3.2.2 Analisis de las preguntas cuantitativas

Se realizé las siguientes preguntas:

Pregunta 1: ¢ En qué distrito vives?

En el grafico de barra siguiente se visualiza la cantidad de personas por distrito
encuestadas. Se obtuvo de esta forma 175 encuestados de La Molina, 127 de Miraflores,

195 de San Isidro, 274 de San Isidro y 238 encuestados de Surco.

Figura 2.8
Cantidad de personas encuestadas por distrito

Cantidad de personas encuestas por distrito

274
; 3
g 500 175 195
2 127
o 150
o
o 100
T 50
8 0
T La Molina Miraflores San Borja San Isidro Surco
Lj&Total 175 127 195 274 238
Distrito
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Pregunta 2: ¢ Qué edad tienes?

La pregunta sobre la edad se relaciond con la pregunta anterior para reconocer la

generacion a la que pertenecen las personas encuestadas.

El proyecto realiz la pregunta sobre la edad para reconocer la cantidad de
personas por generacion. Luego de realizar la pregunta, se separ0 por rango de edades
relacionado con la generacion para poder segmentarla. Obteniendo que en su mayoria se

tiene a la generacion X y generacién Y en la encuesta.

Figura 2.9
Cantidad de personas por generacion

Distrito 18 19 20 21 22 23 24 25|26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41|42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57|58 59 60 61 62 64 65 67 70 72 74

La Molina 3 21 12 41 2 5 811 7 9 4 816 6 6 813 4 3/ 4 3 212 2 3 3 6 4 6 1 1] 1 1 1 1
Miraflores 1 11 213125 41413 6 4 4 7 8 711 6 5 15 1 8 1 1 1 1 2
San Borja 1 1 1131125 211 313 3132313 7 711 1 5/ 410 116 4 3 3 1 4 8 3 4 11 3 1
San Isidro 2 21 1| 1| 3] 2 41011 6 7 128262014 923 9 5 513 227 2 4 4 1 3 12 2 8 6 1 11 131 1
Surco 112 4 1215 210161420 3151715 7 810 4 3/ 710 120 3 1 3 2 3 2 4 8 15 3 1 1 1 1
Totalgeneral| 8 1 8 3 1 9 813 4 13 21 34 63 43 55 15 68 89 62 41 43 63 23 172537 683121211 612 6 41030 615 5/ 1 1 2 3 2 2 8 2 1 1 1
Total por
generacion 51 654 280 24
Figura 2.10
Grafico de barras de la cantidad de personas por generacion
Cantidad de personas por generacion
700
2
z 600 654
2 500
w
o 400
a
o 300
a 200 280
=
< 100
S 24 —
0 —
., Millenial Cent ial
Baby Boomer Generacion X .,/ e enn.lfa /
Generaciéon Y Generacion Z
E N° de personas 24 280 654 51
GENERACION
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Tabla 2.5

Rango de edades por generacion

Generacion Cantidad Rango de edad
Baby Boomer 51 [58-76]
Generacion X 654 [42-57]
Millenial / Generacién Y 280 [26-41]
Centennial / Generacion Z 24 [13-25]

Nota. Adaptado de Ipsos (2022). Generaciones en el Perd Urbano.

Pregunta 3: ¢ Cuantos hijos tienes?

Se realizo la pregunta de si tienen hijos para reconocer la cantidad promedio de hijos que

se tiene en la muestra y de esta forma se encontrd que en su mayoria tiene 2 hijos.

Figura 2.11
Cantidad de hijos

¢ CUANTOS HIJOS TIENES?
1; 0%

o000 10K 2"

154; 15%

H 1 hijo
® 2 hijos
M 3 hijos
M 4 hijos
M5 hijos

M Ninguno

740; 74%
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Tabla 2.6

Cantidad de hijos
¢ Cuantos hijos tienes? Cantidad Porcentaje
1 hijo 154 15%
2 hijos 740 73%
3 hijos 90 9%
4 hijos 1 0%
5 hijos 1 0%
Ninguno 23 2%
Total general 1009 100%

Pregunta 4: ;Cuantas veces al afio compras juegos de sdbanas?

Con la pregunta realizada a los encuestados se obtuvo que semestralmente es la cantidad
de veces que se compra sabanas; es decir, dos veces al afio se realiza la compra de una

nueva sabana en promedio.

Figura 2.12
Frecuencia de compra de sébanas al afio

¢CUANTAS VECES AL ANO COMPRAS JUEGOS DE
SABANAS?

Anual, 124, 12% _Q/Iensual; |4; 1%

Bimestral, 11, 1%

B Trimestral, 72, 7%

M Mensual

H Bimestral
HM Trimestral
H Semestral

M Anual

—— Semestral
;798; 79%
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Pregunta 5: ¢ Cuantas veces al mes cambias la sabanas de tu cama?

De acuerdo con los encuestados, la cantidad de cambio de sabanas en su mayoria es de 2

veces a la semana, tal como se muestra en la siguiente figura:

Figura 2.13
Cantidad de veces cambian de sabanas al mes

¢CUANTAS VECES AL MES CAMBIAS LA SABANAS DE TU CAMA?

Mensual; 8

6 veces a la semana; 61 Diario; F 1vez a la semana; 102
5vecesa la semana; 46

3 vecesa la semana; 205

2 veces a la semana; 497

Pregunta 6: ¢ Cual es el factor mas importante cuando buscas sabanas?

De acuerdo a los encuestados, las caracteristicas mas importantes son el tipo de tela,

cantidad de hilos y calidad cuando deciden comprar una sébana.

Figura 2.14

Factor méas importante de las sdbanas

¢QUE CARACTERISTICAS DE LAS SABANAS
CONSIDERAS PARA COMPRAR?

Otros; 2; 0%

® Calidad Tipo de tela; 381; Calidad; 224; 22%

38%

M Cantidad de hilos

M Marca
M Precio . .
antidad de hilos;
M Tipo de tela 232; 23%
M Otros .
Precio; 151; 15% Marca; 19; 2%
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Pregunta 7: ;Quée medida de colchon usas?

De acuerdo con los encuestados se obtuvo la cantidad y porcentaje de tipo de sabanas.

Con los datos obtenidos se concluye en los porcentajes por medida de sabanas

Figura 2.15
Medidas de juegos de sabanas utilizada

¢QUE MEDIDA DE COLCHON USAS?

Queen; 182; 18% 1.5 Plazas; 20; 2%
’ » (]

® 1.5 Plazas King; 100; 10% ¢

M 2 Plazas
M King

M Queen
2 Plazas; 707; 70%

Tabla 2.7

Porcentaje por medida

Medida Cantidad %
1.5 Plazas 20 2%
2 Plazas 707 70%
King 100 10%
Queen 182 18%
Total general 1009 100%

Pregunta 8: ;Cantidad de sabanas que se tiene en el cuarto?

De acuerdo con la pregunta realizada a los entrevistados, se obtuvo que la mayor parte

tiene 2 juegos de sabanas a 3 juegos de sabanas.
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Figura 2.16

Cantidad de sabanas que se tiene en el cuarto

¢CUANTOS JUEGOS DE SABANAS TIENEN EN SU CUARTO?
mas de 4 Juegos; 1 Juego; 12; 1%
82; 8% |

4 Juegos; 164; 16% 2 Juegos; 421; 42%

M1 Juego

M 2 Juegos
43 Juegos
M4 Juegos

M mas de 4 Juegos

3 Juegos; 330; 33%

Pregunta 9: ; Compraria la sabana de Texdream?

Se realiz6 una pregunta dicotomica para reconocer si comprarian o no las sabanas los

encuestados.

Figura 2.17

Compraria sabanas de Texdream

¢ COMPRARIA LAS SABANAS?

No; 165; 16%

Si; 844; 84%

Pregunta 10: ¢ Tiene usted la intencién de comprar sabanas de Texdream?

Luego se realizd la siguiente pregunta con valorizaciones de intencion de compra. En
la entrevista se realiz6 la pregunta de intencion de compra de manera estructurada para

reconocer de acuerdo con la alternativa multiple, en este caso, 5 opciones.
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Figura 2.18

Rango de intencion de compra

¢éTiene usted la intencidon de comprar sabanas de

Texdream?
@ 500 457
R 450
o 8 350 320
%] Ne
g v 300
& S 250
T & 200 164
3 g 150
= o 100 58
& ° 50 10
(@)
0 o 7
1 2 3 4 5
B Cantidad de personas 164 10 58 457 320

Rango de intencion de compra de sdbanas

Tabla 2.8
Obtencidn de % de intencion de compra

Rango de intencion

d Descripcion Cantidad de personas
e compra
1 Definitivamente no lo compraria 164
2 Probablemente no lo compraria 10
3 Tal vez lo compre o tal vez no 58
4 Probablemente lo compraria 457
5 Definitivamente lo compraria 320
Total general 1009
Factor promedio 3.75

% De intencién de compra
Nota. Adaptado de Malhortha, (2008), Disefio de cuestionario y formatos. (pp. 308-310)

Se realiz6 una encuesta donde se obtuvo con la pregunta si compraria la sabana
como pregunta dicotdbmica y otra pregunta de intencion de compra de manera
estructurada para reconocer la probabilidad mas real posible de compra. De esta manera,
se multiplico la pregunta de si compraria sabanas el 84% con el porcentaje hallado en
intencion de compra del 75 %. De esa manera, se obtuvo un 62% como factor de

correccion.
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2.4  Muestreo poblacional

El presente trabajo realizd una encuesta a personas de 18 a mas afios de La Molina,
Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco. La muestra poblacional fue determinada de

acuerdo con las siguientes fuentes:

De acuerdo con Cabrera y Castillo (2023). En su tesis “SPA Home Service for
Dogs” indica en su muestreo poblacional que manejaran un nivel de confianza de 95%

con probabilidad de éxito de 0.5 y probabilidad de no ocurrencia de 0.5. (p. 10)

De acuerdo con Aguilar et al. (2023). En su tesis, en el muestreo poblacional

manejo un nivel de confianza del 95 %.

De acuerdo con Barycki y Soldi (2022). En su tesis, en el muestreo poblacional
manejo un nivel de confianza de 95%, una probabilidad esperada de 50% y un error de
5%. (p. 26).

De acuerdo con Munch Galino (2017). En su libro “Métodos y Técnicas de
Investigacion” en el capitulo 7 de muestreo, se determina el tamafio de muestra
probabilistica con el objetivo de obtener informacidn representativa y para mas exactitud
es necesario seleccionar una muestra mayor. En el muestreo simple, uno de lo més usual
es usar un nivel de confianza del 95%. Ademas, el autor indica que para estimar
caracteristicas de lo investigado, para ello determina que la probabilidad de que se realice
el evento (p) o que no se realice (q) cuando no se posee suficiente informacion de la
probabilidad del evento, se le asignard maximos valores; es decir, p:0.5y g:0.5 (p. 103).

El autor determina que el grado de error maximo aceptable en los resultados de
investigacion puede ser hasta 10% y que normalmente lo aconsejable, de acuerdo al autor,
es trabajar con variaciones de 2 % a 6 %, ya que variaciones superiores a 10% reducen

demasiado la validez de la informacion.

Respecto al error de estimacion, se usa para dos finalidades: estimar la precision

necesaria y determinar el tamafio de muestra mas adecuado (p. 104).

De acuerdo con el autor, Baptista Lucio et al. (2005) en su libro Fundamentos de
Metodologia de la investigacion, en el capitulo 7 de seleccion de muestra, indica que el
tamafio de muestra se simboliza con la letra “n” y que “n” es el menor nimero de unidades

muestrales como personas que se necesita para conformar una muestra que asegure un
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error menor de 1 a 5%. Ademas, indica que el margen de error es el porcentaje del grado

en que la muestra no representa la poblacion (1%, 3% o 5%) (p. 169).
El nivel de confianza es la probabilidad de que los valores sean correctos

En el proyecto se aplico formula del tamafio de muestra finita; es decir, se conoce

cuantos elementos tiene la poblacion.

Entonces se utilizo esta informacion estadistica para el presente proyecto para

calcular el numero de encuestas a realizar, se utilizé la siguiente formula:

_ z%x(pxq)
- 2
2, Z°x(pxq)
e« + N

Donde:

e n: tamafo de muestra

e z:nivel de confianza

e p: probabilidad de ocurrencia

e (: probabilidad de no ocurrencia

e ¢: error de estimacion

N: tamafio de poblacion

1.962x(0.5x0.5) _ g8 ¥ .
1.962x(0.5x0.5) o7 encuestas

654,458

S
I

0.05% +

En este calculo se identificaron las siguientes variables:

e N: poblacién=654,458 poblacién objetivo de La Molina, San Isidro,
Miraflores, San Borja y Surco
e Z:1.96, se obtiene del nivel de confianza al 95%

e Margen de error: 5%

De acuerdo con las férmulas estadisticas, se obtuvo un “n” igual a 383 encuestas
como minimo que se tendria que realizar para ser una muestra representativa. En el caso
de las encuestas realizadas de TexDream se realizO mas de la cantidad, siendo un

aproximado de mil encuestas al mercado objetivo.
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2.5  Andlisis de tendencia y patrones

De acuerdo con el analisis de tendencia, se tiene lo siguiente:

Tabla 2.9

Poblacidn objetivo y crecimiento de mercado

Poblacién y Crecimiento

Afio % de crecimiento Poblacié objetivo
2023 1.01% 654,458
2024 1.02% 661,134
2025 1.03% 667,948
2026 1.04% 674,903
2027 1.05% 682,003
2028 1.06% 689,254

Nota. Adaptado de Poblacién identificada con DNI por grupo de edad y sexo, seguin lugar de residencia
al 31 de diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacion y Estadistica. Adaptado de
Estadistica poblacional: El pert del 2018, por Ipsos, 2018.

De acuerdo a la linea de regresion lineal se entiende que la variable independiente:
X: afio, Variable dependiente: Y: Cantidad de personas del mercado objetivo. La cantidad
de personas depende de los afios y se visualiza que mientras mas afios pasen la cantidad
de personas aumenta en la poblacién objetivo. X e Y tienen una relacién directa.

Figura 2.19
Analisis de tendencia de crecimiento de la poblacion

Fitted Line Plot
Poblacion objetivo = - 13422655 + 6958 Aro

690000 219.132
100.0%

S
R-
R-Sq(adj) 100.0%

Sq
Sq

680000

670000

i0
Poblac n objetivo

660000

650000
2023 2024 2025 2026 2027 2028

Nota. Adaptado de Minitab.
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2.6 Canvas

Figura 2.20

del modelo del negocio

Canvas
Nombres: Yennyfer Yannet Lizana Laurente
Plan de emprendimiento para la implementacion de una empresa de venta de sabanas.
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTADE VALOR RELACION CON CLIENTE CLIENTES
Las sébanas aportaran:

1) Proveedores de rollo de
tela de algodon.

2) Confeccionistas

1) Se hara uso de un Slogan apropiado en la pagina web, b, instagram.
2) Proyectar en redes sociales imagenes de suavidad y durabilidad de la
sabana.

3) El empacado final estara de la manera atrayecte al cliente.

4) El empaque final comunicara que es ecoamigable.

5) El empaque mostrara de manera répida el tipo de tela usada.

6) La sébana prioriza el descanzo.

7) El empaque proyectara que se tendra un suefio placentero.

1) Excelente suavidad y durabilidad.
2) Priorizar las horas de descanzo.
3) Durabilidad superior de la sabanas. Surco.
4) Suavidad del algoddn respecto de otras fibras.
5) Frescura de las sabanas.

6) El empaque puede tener uso adicionales.

7) Sébanas perfect fit

8) Calidad de s&banas

9) Dobladilloo en los 4 lados

10) Transpirable

San borja.

Se utilizara cuenta de pagina Web, redes social de comunicacién
Facebook, Instagram, Tik Tok.
3) Se actulizara las redes social de manera periddica.

4) Compatir pagina web principal que muestre fotos de detalles de la
ropa de cama a todo La molina, Surco, San Isidro, Miraflores, Surco y

1) Compartir beneficios de las sahanas por medio de redes sociales en
personas que viven en La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y

2)

5) Web que permita alos clientes, realizar pagos, preguntar y generar
respuestas de manera répida.
6) Participar en eventos textiles de moda.

RECURSOS CLAVE

1) Empaque de ropa de cama
2) Etiqueta que muestre slogan
3) Etiqueta que muestre que es ecoamigable.

TEXDREAM

TEXTIL DREAMS E.I.R.L

CANALES

1) Se usara pagina web principal para que el cliente pueda comprar el
producto por medio de tarjetas de crédito o débito.

2) Se realizara envio a su domicilio adicionando un costo por el envio
para los que opten por envio a domicilio. (uso de deliverys tercerizado)
3) Se utilizara redes sociales para promocionar las sabanas

1) Personas que viven en Per( de NSEAy B.
2) Edad de 18 afios a més.

3) De Lima metropolitana que viven en La
Molina, San Isidro, Miraflores, San Borjay
Surco.

4) De los NSE Ay B

6) Clientes con creencias y valores en el
bienestar del descanso que valoran
productos ecoamigables.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

4) Impuestos

)

)

3) Costo de alquiler de oficina

)

5) Costo de servicios basicos
)

1) Costo de Materia Prima (tela de algoddn)
2) Costo de tercerizacion de confeccion de sabanas

6) Tercerizacion de contabilidad

1
2
3
4

Precio de sabanas de 1.5 plazas
Precio de sabanas de 2 plazas
Precio de sabanas King

Precio de sabanas Queen
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2.7

Conclusiones

Se concluye que los juegos de sabanas que se desea ofrecer tienen las
caracteristicas que busca el mercado objetivo.

Se concluye que la cantidad necesaria para encuestar minima seria de 384
personas; sin embargo, se encuestd a aproximadamente mil personas del
mercado objetivo para obtener menos variabilidad de resultados.

Las sabanas que se ofreceran presentaron un factor de correccion de un 63%.
La hipotesis fue validada en las encuestas que se cuantifico.

Los distritos que se trabajé fueron de niveles socioeconémicos A y B de La
Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco como mercado objetivo.

La poblacion objetivo sera de Lima metropolitana que viven en La Molina,
Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.

Realizar un Canvas permitid definir de manera mas clara como producir, qué

producir, para quién producir y cuénto producir de manera mas clara.
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CAPITULO I1I: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1  Visién

En el afio 2028, ser la empresa lider en ventas de sabanas de algodon para los clientes a
nivel nacional de los distritos de La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco.
Y destacar por el servicio al cliente, por el buen producto ofrecido. Ademas, ser la
empresa con respeto al medio ambiente y con respeto a nivel organizacional, con los
mejores colaboradores capacitados y motivados que permitan obtener una rentabilidad

sostenida en los 5 afios de la empresa.

3.1.1 Analisis de la vision

Se realizo el anélisis de la vision de la siguiente manera:

Tabla 3.1
Analisis de la vision
Componentes de la vision Descripcion Si cuenta No cuenta
Definir caracter duradero de la "En el afio 2028, ser la empresa lider en .
o . ) Si cuenta
organizacion ventas de sibanas de algodon”.
Ser la empresa lider en ventas de sabanas
2 Vision de futuro de algoddn (Se refiere al ser lider en el Sicuenta
sector textil de venta de sibanas).
Caracteristicas de la mision Descripcion Si cuenta No cuenta
1 Simple, clara y comprensible Se comprende lo descrito en la vision Si cuenta
La vision descrita es ambiciosa por querer
2 Ambiciosa, convincente y realista. ser lider, y también es convincente y Sicuenta
realista.
3 Definida en un horizonte de tiempo "Rentabilidad sostenida en los 5 afios de la Si cuenta
gue permita los cambios empresa”, indica el horizonte de tiempo.

Alcance geogréfico: La Molina, San Isidro,

4 Proyectada en un alcance Geografico Miraflores, San Borja y Surco. Si cuenta

5 Conocida por todos La vision de T_exDream sera compartida Si cuenta
por todos los miembros.

6 Expresada de manera que genere Si expresa sentido de urgencia. Si cuenta

sentido de urgencia

. . La ideaes ir al rubro textil con especialidad
Idea clara hacia donde desea ir la . ; .
7 T en ropa de cama-sabanas y ser lider con el Si cuenta
organizacion
producto.
Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Formulacién y Planeamiento: Decisiones y Eleccion
de Estrategias, “Vision, Mision, Valores, y codigo de ética”, 2008, (pp. 61-62), por F. D’Alessio Lpinza.
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3.2  Mision

Ofrecer las mejores sabanas de calidad y servicio que generen descanso placentero que
satisfaga las necesidades de los clientes de los distritos de La Molina, San lIsidro,
Miraflores, San Borja y Surco. Utilizando la tecnologia y conocimiento actualizados.

Ademas, involucrar en los objetivos y estrategias a toda la organizacion para el progreso

de la empresa en general.

3.2.1 Analisis de la misién

Se realizé el analisis en la presenta tabla:

Tabla 3.2

Andlisis de la mision

Componentes de la Mision Descripcion Si cuenta No cuenta

. . Sefiala a los clientes en la Mision .
1 Clientes - Consumidores Si cuenta
de TexDream

2 Productos: Bienes o servicios Indica producto: Sabanas Si cuenta

Indica el mercado en los distritos 4
3 Mercados . . , i Si cuenta
ddnde ingresara las sdbanas

Indica utilizar tecnologia

4 Tecnologias - Si cuenta
existente
Obijetivos de la organizacion: Indica involucrar en los objetivos
5 Supervivencia, crecimiento y y estrategias a toda la Si cuenta
rentabilidad organizacion

. . L Lo sefiala en "ofrecer sabanas de .
6 Filosofia de la organizacion . C Si cuenta
calidad y servicio”.

Indica que la organizacion tendra
7 Autoconcepto de la organizacion el concepto de objetivos y Si cuenta
estrategias que desea la empresa.

Se preocupa por la imagen

8 Preocupacion por la imagen publica publica del producto hacia el Si cuenta
cliente.
9 Preocupacion por los empleados Indica a toda la organizacion Si cuenta

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Formulacién y Planeamiento: Decisiones y Eleccion
de Estrategias, “Vision, Mision, Valores, y codigo de ética”, 2008, (pp. 62-64), por F. Alessio Lpinza.
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3.3 Valoresy Etica

La organizacion de TexDream se enfocara en la calidad de confeccion y la conciencia
ambiental. Ademas, tendra un impacto directo con clientes y proveedores, garantizando
el cumplimiento de principios éticos en todos los procesos de cadena de valor, tales como:

Confianza, trabajo en equipo, responsabilidad, respeto, transparencia y seguridad.

e Confianza: Generar confianza dentro de la empresa al involucrar a todos los
clientes internos y externos, de dicha manera promover ideas de mejora. Por
otro lado, generar confianza en la calidad de la tela y confeccion que satisfaga
las necesidades en el momento de descanso. Ademas, una atencion posventa
aportara con la confianza.

e Trabajo en equipo: Es una gestion colectiva importante que todo el personal
trabaje en equipo alineado a los objetivos especificos de la empresa para lograr
el objetivo general.

e Responsabilidad: Todo el personal en cada etapa del proceso asumira la
responsabilidad como propia hasta el servicio posventa. Ademas, la
organizacion hara seguimiento que todos se preocupen con el medio ambiente
para evitar el aumento de la contaminacion, sea reduciendo merma, reciclando
o reutilizando.

e Respeto: Se promovera el respeto con todos los stakelholder® en todo el
proceso de cadena de valor, evitando ofensa, perjuicio o discriminacion,
respetando de esta forma los derechos humanos.

e Trasparencia: Por un lado, se brindard una informacion clara y concisa de la
ficha técnica del producto de las sdbanas a los clientes. Por otro lado, la
comunicacion con todos los stakeholders serd clara y directa que permita
confiar en el negocio.

e Seguridad: Confidencialidad de la informacién de cada personal y cliente
involucrado, generando confianza en la empresa. Ademas, el personal
tercerizado para la confeccion estara protegido utilizando todos los
implementos necesarios que no perjudique su salud, tales como EPP adecuados
y el uso de alcohol y mascarilla para evitar problemas tales como, inhalacién

de polvillo en la nariz, covid-19, enfermedades pulmonares. Asimismo, brindar

8 Grupos de interés que se involucra con la empresa.
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seguridad al cliente que el producto ha sido trabajado de manera segura y se

tendra un servicio posventa.

3.4  Cultura Organizacional

El presente proyecto tiene como plan formar primero las bases adecuadas de la
organizacion y adaptarse de la mejor manera. Dicha cultura permitira guiar el rumbo de
la empresa y dirigir a todos los stakeholders involucrados con la cultura de la
organizacion. Todos los involucrados conoceran la identidad de la organizacion, que seré:
la misidn, vision, valores y ética.

El clima interno de la organizacion es importante, dado que ayudara contra el
estrés y sentir comodidad en su ambiente de trabajo. Toda ella, ayudara a que realicen su

trabajo de la mejor manera.

3.5  Objetivos Estratégicos

Conocer a TexDream como la principal empresa de venta de sdbanas que garantizara la
calidad en tela y confeccién que los clientes necesitan.

e Ser la empresa lider en venta de sabanas de algoddn a nivel nacional.
e Marcar la diferenciacion en confeccion, calidad.

e Lograr que las sdbanas satisfagan la necesidad de los clientes.

e Generar rentabilidad sostenida cada afio.

e Ofrecer sdbanas con medidas estandares acordes a la Norma técnicas.
e Determinar el area especifica, al cual se ingresara en Lima

e Aumentar anualmente el crecimiento del mercado objetivo.

e Obtener indicadores de rentabilidad considerablemente atrayentes.

3.6 Analisis Externo
Politico y Legal:

En primer lugar, el Per0 se encuentra dentro de una crisis de inestabilidad politica. Bajo
dicho contexto, hay una creciente tendencia de cambios normativos que eventualmente
pueden restringir importaciones de productos como importacion de tela de algodon; ello

afecta la propuesta de valor.
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En segundo lugar, se encuentra dificultad para obtener certificado de defensa civil
en talleres de confeccion. Debido a que solicitan: planos de arquitectura, planos de
instalaciones eléctricas, planos de evacuacion, certificados de pozo de puesta a tierra (no
todos los edificios tienen pozo a tierra), los talleres son evaluados de acuerdo con el nivel
de riesgo. (Decreto Supremo DS-N-002-2018-PCM, 2018).

En tercer lugar, el Ministerio de Economia y Finanzas no aplica arancel a las
exportaciones de bienes producidos en el pais, lo cual es conveniente para el proyecto
por la proyeccidn que se desea tener hacia la venta de sabanas al exterior.

Econdmico:

En el contexto actual pospandemia y dentro de la crisis politica en la que se encuentra el
Per0, es probable que la capacidad adquisitiva de los consumidores cambie, por ello la
propuesta de valor hacia el cliente es ser una que se enfoque al precio mas conveniente y
diferenciarse de los demas productos. En primer lugar, el PBI de un 0.8% para fin de afio
2023 y para el 2024 2.3%. (ComexPeru, 2024).

En segundo lugar, existe facilidad de créditos para MYPES® en cajas municipales,

lo cual podria ser provechoso para el proyecto en caso se solicite crédito financiero.

En tercer lugar, uso del Agro Banco para los agrarios industriales, que podria ser

provechoso en los algodoneros que necesitan capital para poner en marcha sus proyectos.

En cuarto lugar, la variacion de costos en el flete de maritimo a causa del impacto
econdémico mundial, sumado a esto la variacion del precio del dolar afecta la empresa
indirectamente debido a que las importaciones de la materia prima son en délar, ademas
el problema de los costos de los fletes podria generar impacto negativo si se desea

importar alguna materia prima o insumo.

Por ultimo, la tasa de desempleo en el 2023 fue de 5.3% ha subido 1.1 puntos
respecto al 2022, que fue de 4.2%. (ComexPeru, 2021).

® Micro y pequefia empresa.
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Social, Cultural y Demografica:

Pese a que los consumidores han redefinido sus prioridades de compra, el rubro textil es
donde los consumidores no han dejado de comprar. Eso si, siempre se motivan por

promociones y precios convenientes.

En primer lugar, se debe reconocer que las tendencias actuales valoraran la
experiencia al momento de utilizar un producto en muchos paises, incluido Peru, se esta

tomando mayor importancia.

En segundo lugar, en lo social las personas han optado por emprender en vez de
trabajar de manera dependiente, lo cual posiciona al proyecto como emprendedor ante
una situacion de crisis en el pais. Por ultimo, actualmente se valora los productos

socialmente responsables.

Tecnoldgico

La organizacion estara atenta a las buenas practicas para mejorar la propuesta de valor.
Ademas, se esta apreciando mas la innovacion y tecnologia en las empresas. Sin duda
existe maquinaria en distintos paises que también se pueden adquirir en Perd y las
maquinas de coser actualmente se innovan a medida que pasa el tiempo. Asimismo, se
debe apostar por una propuesta de servicio virtual que combine de manera eficiente la
atencion presencial y no presencial de los clientes. Considerando de esta forma el fuerte
desarrollo del de la transformacion digital.

Ecoldgico

La empresa debe mantener una cultura en pro del medio ambiente, cuidando que los
desperdicios sean correctamente identificados entre desechos reciclables. Desde el inicio
de 2021 se comenzd a aplicar el impuesto de uso de las bolsas de s/. 0.3 soles de acuerdo
con la ley N. °30884 para regular el uso de plastico, recipientes o envases descartables
que representan un riesgo para la salud y ambiente (DS N.° 006-2019-MINAM, 2019).
Sin duda, un factor externo que tendré influencia en el proyecto, dado que se concentra
también en la reduccion de merma generada en el proceso de corte de las sédbanas
amoldables, a las cuales se les puede dar un uso secundario. Asimismo, buscar maneras

de reutilizarlas.
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3.7 Analisis Interno-AMOFHIT

Con relacion al analisis interno se aplico la metodologia AMOFHIT® tomando en cuenta
las siguientes variables: Administracion y gerencia, Marketing y ventas, Operaciones y
produccion, finanzas y contabilidad, Recursos Humanos, Sistema de informacion y

tecnologia e investigacion.

De acuerdo con el autor D" Alessio Ipinza (2008), en su libro determina que el
analisis interno se visualizard en una matriz MEFI, la cual serd resultado del anélisis
funcional de la administracion y gerencia, marketing, operaciones, finanzas, recursos
humanos, informatica y tecnologia. El analisis de dichos factores es conocido como
analisis AMOFHIT. En dicho analisis se obtendréa fortalezas y debilidades (pp. 166-182).

3.7.1 Administracion y Gerencia (A)

La gerencia general considera variables claves internas para TexDream las cuales le

ayudaran a definir el rumbo de la empresa.

e La reputacion de alta direccion y su gerente: El gerente general tendra la
experiencia en mantener una buena reputacion de TexDream siempre estara
atento a todo lo que sucede al interior y exterior de la empresa e industria del
sector.

e Uso de técnicas sistematicas en toma de decisiones: El gerente general
conocera métodos para tomar decisiones en la organizacion tales como:
Balance Score Card, Matriz de Océano azul, Diagrama de Ishikawa, entre
otros.

e Practicas transparentes y responsabilidad social: El gerente general se
preocupara por la transparencia de la empresa con su asistente de TexDream.
También, reconocera que toda la informacion relevante que involucre al
personal de trabajo debe ser compartida para optimizar la mejora continua.

e Estilo de liderazgo a nivel gerencial: El gerente general tendra experiencia
en liderazgo con empresas industriales que podra aplicar en la empresa textil.

Ademas, tendra profesién en Ing. Industrial y sera un MBA (Maestria en

10 Auditoria interna: Administracion, Marketing, Operaciones, Finanzas y Recursos Humanos.
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Administracion y Finanzas). Sin embargo, el gerente debera enfocarse en un
estilo de liderazgo en sector textil.

e Imagen de prestigio de la organizacion: El gerente general hara que toda la
organizacion se preocupe por el prestigio de la empresa. Sin embargo, se debe
tener en cuenta que TexDream esta en su etapa de introduccion, por ende esta

iniciando la imagen de la empresa hacia los clientes objetivos.

Las variables mencionadas en su mayoria son fortalezas, debido al alto nivel de
profesional involucrado en la organizacion, que sin lugar a duda generaré un impacto alto

en la empresa.

3.7.2 Marketing y ventas (M)

El area de ventas estar4 comunicada con el cliente de manera directa, por ello se tendra
un asistente, el cual permitird a la empresa, en las condiciones actuales, competir y
satisfacer las necesidades de experiencia de compra del cliente. Ademas, se tendra
decisiones alineadas al producto, promocion, plaza y distribucién. También, utilizara
herramientas adecuadas para posicionar el producto. Por lo que se encontrd variables

claves como fortalezas que se tomaran en cuenta:

e Calidad del servicio al cliente y servicio posventa: El personal de ventas
estara calificado para utilizar técnicas como: monitoreo de redes sociales,
aplicaciones de encuesta online y analisis de datos para reconocer el servicio
brindado de la compra de sabanas de TexDream.

e Lealtad ala marca “TexDream”: La fortaleza de la sabana seréa debido a que
generara una experiencia al momento de su descanso y lograra que el cliente
se familiarice, de esta manera generar confianza en el cliente y lealtad a la
marca. Sin embargo, como debilidad se tendra la variedad de colores, en su
mayoria las sdbanas de algoddn seran de color blanco.

e Creatividad en publicidad: Una gran fortaleza es por parte del personal de
venta que conocera las técnicas de publicidad para transmitir el mensaje que
se desea comunicar de las sabanas hacia los clientes. Sin embargo, demandara
inversion de tiempo debido a que los mensajes deben actualizarse para no

perder atencion del cliente.
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e Red de ventas y gestion de canales de distribucion: Su fortaleza serd utilizar
los medios virtuales como redes sociales y la existencia de diversos medios de
distribucion como delivery, los cuales permitiran que llegue el producto al
cliente final. Sin embargo, como debilidad se tiene que el delivery, algunos no
son seguros.

e Participacion de mercado: La fortaleza sera que el personal conocera como
buscar nuevos nichos de mercados insatisfechos en Lima. Sin embargo, la
debilidad de la empresa es que se encuentra en su etapa de introduccion, sus
mercados aun serdn pequefios y tomard cierto tiempo ingresar a una
participacion a nivel mayor.

e Precio: La fortaleza es tener mejores precios. Dado que importar las sabanas
y colocar en tienda, cuesta mas que comprarlas en Peru por los costos de flete
maritimo y via aérea, en caso se desea importar por Ebay. Por otro lado,
TexDream tomara el precio a nivel nacional, porque buscard precios de

mercado Yy se utilizara como referencia para competir en el mercado.

3.7.3 Operaciones /Produccion y logistica (O)

El profesional encargado del area tendra experiencia en el rubro textil, por ello, se

consideraran importantes las variables siguientes:

e Costo de fabricacion: La fortaleza es el costo confeccion tercerizado.
Ademas, tendra conocimiento de como minimizar costos.

e Suministro de materiales: La fortaleza es que el personal encargado tendra
conocimiento de la cantidad de materiales que se necesitaran, tales como: tela,
hilos, elastico, etc. Sin embargo, la debilidad que se tiene es el poco
abastecimiento de algoddn a la fecha; en su mayoria es fibra de algodon
importado de EE. UU.

e Sistema de control de inventarios: La fortaleza sera producir por el método
Make to Order!! y para controlar la estabilidad del inventario y mantener un

inventario minimo sera la mejor opcion para el proyecto.

11 Fabricacion por pedido.
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e Eficiencia de la tercerizacion: La fortaleza es conocer talleres de confeccion
de sébanas con experiencia en el rubro textil de ropa de cama, lo cual aportara

al proyecto.
El area es compleja y sin duda critica, dado que involucrara materiales, mano de

obra que sera tercerizada, métodos de trabajo y también el ambiente de trabajo. Se

encontrd variables importantes que deben enfocarse como fortaleza para el profesional.
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Figura 3.1

Proceso de confeccion de sabanas en TexDream
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El proceso de confeccion de sabanas de TexDream involucra al proveedor de tela,
talleres de confeccion (Outsourcing) y al area de operaciones de la empresa. El proceso
iniciara con la orden de compra por servicio de confeccion de sabanas, simultdneamente
se envia un mensaje al outsourcing de la orden de compra por servicio de confeccion y
comunica de manera rapida al area de operaciones su requerimiento de tela, entonces el
area de operaciones de la empresa solicitara al proveedor la cantidad en metros lineales
de tela que necesitard, luego el proveedor recibe la orden de compra de rollos de tela y
enviara los rollos de tela al Outsourcing y este recibe los rollos de tela, revisara y enviara
foto como evidencia al area de operaciones de la empresa TexDream, entonces, al recibir
la foto revisa y da conformidad si esta apto o no, en caso no estuviera apto, el material
enviado se comunica al proveedor, en caso de estar apto el outsourcing procedera en
realizar los corte y enviara muestra a TexDream, la empresa recibiré la muestra, si es apto
0 se rechazard, en caso sea rechazado se vuelve a realizar el corte, en caso este apto se
procede a confeccionar las sabanas y revisara la calidad de confeccion, simultaneamente,
enviara foto como evidencia al area de operaciones donde se revisa y si se tomara la
decision de rechazar y se volverd a confeccionar, pero si se aprueba se continta con la
produccidn hasta entregar las sabanas al area de operaciones y también envia factura por
servicio realizado, finalmente, el area de operaciones envia comprobante de deposito al

confeccionista.

3.7.4 Finanzasy contabilidad (F)

El area sera la responsable de los recursos econdémicos de la empresa, por ello, los
profesionales encargados tendran habilidad en el negocio textil de sabanas para las
propuestas de toma de decisiones con la gerencia y evitar riesgos financieros. Se

consideraron las siguientes variables:

e Situacion financiera: Su fortaleza es tercerizar el profesional con
conocimientos en ratios financieros y contables que permitira visualizar la
situacion real de TexDream.

e Estructura de costos: La fortaleza serd que en su mayoria los costos y gastos
seran outsourcing, tales como: los costos de servicio de confeccion tercerizado,

costo de oficina en la victoria, costos contables.
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e Dimensiones de Inversion: La fortaleza en su mayoria toda la inversion es
solo en materia prima y mano de obra de outsourcing, los cuales permitira al
proyecto una inversién minima de inversion.

e Situacion tributaria: La fortaleza es que se puede ingresar al mercado con
una situacion tributaria. Régimen General es el ilimitado nivel de ingreso e
innovar en nuevos productos sin problemas. Sin embargo, la debilidad esta en
actualizarse constantemente de cambios normativos en la plataforma Sunat.

e Capital de trabajo: La fortaleza es que el personal encargado de esta area
definira el capital de trabajo adecuado haciendo uso de activos y pasivos. Por
un lado, el activo corriente estard compuesto la caja que tendra la empresa. Por

otro lado, el pasivo corriente.

3.7.5 Recursos Humanos (H)

El personal reconoceréa la cantidad personal que se necesitara de manera adecuada sin
generar gastos, por demas, y haran seguimiento que sea personas productivas y sumen al
negocio. El &rea sera encarga por un profesional que aplique técnicas ya conocidas para
evaluar posiciones, areas, clima laborar, impartird motivacion y relacionara a los
miembros de la empresa hacia un fin comun, que es el crecimiento de la organizacion. Se

tomaron en cuenta las siguientes variables:

e Seleccion de personal: La fortaleza es el personal que conoce las técnicas para
seleccionar a las personas calificadas para los trabajos asignados. En este
proyecto se tendra dos personas para todo el proceso de manera inicial.

e Calidad de clima laboral: La fortaleza es tener una estructura organizacional
adecuada, con personal estratégico y con trato de manera horizontal.

e Competencia de profesionales: La fortaleza que tiene el profesional se
encargara de reconocer por medio de las técnicas las competencias de los
colaboradores de la empresa para reconocer quienes tienen potencial de
crecimiento. También la gran ventaja que tiene la empresa es tener a un
profesional con mas de afios de experiencia en el sector textil del rubro de ropa
de cama.

e Desarrollo del personal: Se fortalecera el desarrollo individual y colectivo

para no perder talentos, el personal encarga sera un Ing. Industrial con MBA.
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3.7.6 Sistema de informacion y comunicacion (1)

Uso de redes sociales y digitales para promocionar las sabanas seran dirigidos por

personal calificado. Ademas, se considerara las siguientes variables:

e La velocidad y capacidad de respuesta a los clientes: El personal logrard
respuesta inmediata a los clientes ante alguna situacion, para esto, contara con
stock minimo.

e Sistema de comunicacion interna y externa: Se tendra un sistema de
comunicacion con todos los stakeholders involucrados, tales como un registro
de nameros de celular, direccion de referencia (Domicilio fiscal), conocer los
talleres de confeccion.

e Sistema de seguridad: Los datos de los clientes solo se utilizar para fines
relacionados con la empresa, se manejara Kardex de P.T. Ademas, se realizara
seguimiento a los tercerizados solicitando fotos o visitas de manera no
programada.

e Informacion para la toma de decisiones: El profesional reconocera y filtrara
de manera adecuada la informacion para muestras a gerencia ante una toma de
decisiones tales como: cantidad de sadbanas vendidas por semana, controlar la
cantidad vendida por tipo de medida.

e Redes y su administracion: La fortaleza que tiene el personal del area de
sistemas es conocer los distintos medios de comunicacion y técnicas como

paginas web, Facebook, Instagram.

En la Figura 3.2 se detalla el proceso de venta. El proceso inicia cuando el
vendedor registra la orden de compra, coge del stock del drive desde su celular y recibe
depdsito del cliente. Luego el comprobante es enviado al area de contabilidad para que
registre la venta y emite una factura y se envia la factura al vendedor. Seguidamente, el
vendedor entrega la factura al cliente, y se entrega el pedido al cliente previa coordinacion
de despacho. Por otro lado, el vendedor genera una orden de reposicion de stock al area
de operaciones, dicha area se encarga de reponer el stock y actualizar el drive.
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Figura 3.2

Proceso de venta de sabanas en Texdream
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3.7.7 Tecnologia/ Investigacion (T)

Utilizacion de maquinas recta, remalladora, cortadora, selladora de marcas reconocidas

como Juki, Kintex. Y de ultima tecnologia en la confeccion para un acabado Unico

influirdn en la organizacion, pero ademas existe otras variables importantes que se deben

tomar en cuenta que son las siguientes:

3.8

Tecnologia de punta en productos y procesos: La fortaleza es tener las
maquinas de coser actualizadas, que permitan tener un mejor acabado, tal como
la recta y remalladora.

Capacidad de adopcién de nuevas tecnologias: Los costureros tienen
experiencia con maquinas de coser de diversos tipos, lo cual permite adaptarse
a una maquina mejorada para la misma funcion, pero innovado. Las maquinas
actualizadas tienen un motor pequefio, el cual genera menos ruido, los niveles
de puntada y tendra una pantalla tactil.

Competencia tecnoldgica con relacion a la industria: La fortaleza son los
acabados que las maquinas actualizadas tienen, tal como la cantidad de
pasadas, el terminado de la pasada, entre otras.

Marcas y patentes: La fortaleza de la marca es conocida y se debe cuidar la
imagen corporativa desde el inicio, ya algunos conocen la marca y hasta la
fecha el nombre ha tenido buena acogida. Debilidad, alin no se registra en
INDECORPI, pero esta en proyecto para fin de afio.

Capacidades tecnoldgicas del personal: Todo personal de la empresa tiene
nocion de como se utiliza los distintos tipos de comunicacion virtuales y

digitales para facilidad de los fines de la organizacion.

Estrategia de éxito (FODA cruzado)

Segun D" Alessio Ipinza (2008) una de las estrategias a utilizar seréa la Matriz de fortaleza,

oportunidades, debilidades, amenazas (FODA) en la que se identifica cualidades de la
empresa (pp. 266-280)
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Figura 3.3
Matriz Foda

Analisis FODA - TexDream

1) El gerente conoce el know-how de la empresa. 1) El gerente tiene poca experiencia, especialmente en sector textil
D industrial
3) El gerente conoce los procesos de confeccion de sahanss. 2) TexDream se encuentraen su etapade introduccion.

)

F 2) El gerente cuentacon conocimiento en empresas industriales.
4) TexDream conoce como mantener alclienteparaeste producto.  abiades 3) L2 MarCa TExDream an no es conocida; es decir,la marca no
)

Ortalezas 5 Pogihilicad de fabricaci6n de las sébanas de manera tercerizada. esta bien posicionada.
6) La situacion tributaria de TexDream con proyecciona futuro, 4) TexDream tiene que |a necesidad de invertir en publicidady
7) Alto grado de habilidadestécnicas y profesional del personal, promocin con tecnologias uevas en redes sciales,
8) Personal calificado: £l gerente eré un profesional con conocimientos 5) Iicialmente su ingreso seré pequefioen el mercado objetivo.
de MBA (Muy sensibilizado el mercado objetivo)
9) Conocimiento de como reutilzar [ merma de lassébanas. 6) A nivel nacional, TexDream seré tomador de precio
10) La oficina de TexDream estaré estratégicamente ubicadaen a 7) Alta Sensinilidad ante problemasen redes sociales
Victoria.

1) Nuevas tecnologias en maquinarias actualizadasen confeccion.

2) Més interés por productosque aporte a la disminucion de A
1111 1) Inestabilidad del precio del dolar.

, y - )
j)e Iennttel:je;diz ?rﬁgg?tgstleas produccion de algodan nacional por parte o 2 Crsiseinesbilda p0|| "
Portunidades 1) Flenldaden crditos para Py 3) Inestabilidad econdmica, recesion.
; 4) Inflacion econmica.
5) Escenario favorable para emprendedores. 5 mportaconde productossstuts
6) Posibilidad cie atencion de demanda potencial existente de NSE 6) Miuchoscompeidoressimiares l producn

Ay B de La Molina, San Isidro, San Borja, Surco y Miraflores,
1) Baja participacion en la produccion actual de textiles peruanos
como las sébanas.

8) Existencia de personal calificado.

Nota. Adaptado de Formulacion y Planeamiento: Formulacién y Planeamiento: Decisiones y Eleccion
de Estrategias, * La Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), 2008, (pp.
266-280), por F. D"Alessio Lpinza. El proceso estratégico: Un enfoque de Gerencia. Adaptado de datos,
por TexDream, 2023.
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Figura 3.4
Matriz Foda Cruzado

ESTRATEGIA FO:

ESTRATEGIA DO:

F1-01) Aprovechar los conococimientos del gerente en know-kow de la empresa
aplicandolo en las nuevas tecnologias en maquinarias de confeccion para la
produccion de las sbanas.

F1-O5) Crear TexDreamcon el conocimiento en know-kow de la empresaen un
escenario faborable para emprendedores.

F1-06) Aprovechar el en know-kow de la empresa para atender de demanda potencial
existente de NSE Ay B de La Molina, San Isidro, San Borja, Surcoy Miraflores.
F2-02) Aprovechar los conocimientos en empresas industriales del gerente para
aplicarlos en TexDream realizando sibanas que aporten a la disminucion de la
contaminacion ambiental.

F2-06) Ingresar a abastecer a la demanda potencial existente de NSEA 'y B de La
Molina, San Isidro, San Borja, Surcoy Miraflores, utilizando las técnicas similares de
empresas industriales.

F3-01) Aplicar en los procesos de confeccion de sabanas utilizacion de maquinas
modernas que permita aportar a medio ambiente de manera positiva.

F3-02) Aplicar en el proceso de confeccion de sabanas nuevas formas de conciencia
ambiental.

F3-05) Aplicar los conocimientode confeccion creando un escenario faborable
ofreciendo diferenciacion al cliente en su confeccion.

F3-06) Aplicar en la confeccion de sabanas las preferencias en caracteristicas del
producto que buscan de los posibles consumidores que pretenecena NSE Ay B de
La Molina, San Isidro, San Borja, Surcoy Miraflores.

F4-06) Mantener al cliente del mercado objetivo de existente de NSEA 'y B de La
Molina, San Isidro, San Borja, Surcoy Miraflores.

F4-08) Utilizar a personal calificado para mantener al cliente objetivo

F5-05) Aprovechar la tercerizacion de confeccion como un escenario faborable para
emprendedores.

F6-07) Tener unasituacion tributaria ante Sunat adecuada permitira tener un
escenario favorable para el emprendimiento a futuro por las proyecciones de ventas
anuales.

F8-05) Tener un profesional calificado permitird aprovechar el escenario faborable
paraemprendedores.

F9-01) Confecionar con la misma maquinas nuevos productos usando la mermaen
tela generada.

F10-06) Ubicar la oficina estrategicamente de manera que pueda gestionar la
confecciony abastecer a la demanda potencial existente de NSE Ay B de La Molina,
San Isidro, San Borja, Surcoy Miraflores.

D1-01) Involucrarse més en las gestiones de empresas textiles indutrialesa mayor
magnitud para reconocer las maquinarias actualizadas del sector.

D1-02) Conocer los métodos de empresas indutriales para reducir el impacto ambiental
en la produccion de sabanas.

D1-03) Conocer las empresas textiles que producen telas del algodon.

D2-02) Ingresar desde un inicio como unaempresacon preocupacion en la conciencia
ambiental.

D2-05) Aprovechar en el incio de la empresa los escenarios faborables para
emprendedores.

D3-07) Crear una marca en el mercado objetivo sobre el producto ofrecido de
TexDream usando perosonal calificado de marketing.

D4-06) Gestionar adecuadamente lapromocidny publicidad de las sabanas de la
empresaen los NSE Ay B de La Molina, San Isidro, San Borja, Surco y Miraflores.
D5-06) Ingresar a pequefia escalaen el mercado objetivo.

D6-06) Usar precios referenciales del mercado parasus ventas al mercado objetivo.
D7-06) Tener cuidado en las redes sociales con el mercado objetivo.

ESTRATEGIA FA:

F1-Al) Generar producto nacional para evitar compraen délares.

F1-A2) Ser imparcial en la politica para que no afecte ala empresa.

F2-A3) Aplicar la experienciaen empresas industriales paramantener la estabilidad
econoémicade laempresa para empresas pequefias como TexDream.

F2-A6) Aplicar experienciaen técnicas de competencia de empresas industriales para
competir con laimportacion de productos sustitutos.

F2-07) Establecer técnicas comptencia de producto de empresas industriales para
promocionar las sabanas de TexDream.

F2-04) Reconocer de acuerdo a la experienciaen que momento realizar comprar de
manera anticipada por futuros subidas de precio.

F2-A5) Utilizar la experienciaensectorindustrial para generar mas exportaciones que
importaciones.

F3-A5) Confeccionar las sbanas concalidad de manera que se prefiera producto naciona
que importado.

F3-A6) Gestionar que la confeccién seala adecuada para competir al mismo nivel con los
productos similares.

F5-A3) Realizar tercerizacién con confeccionistas permitiré contrarestar la inestabilidad
econdmica, dado que se generara trabajo a terceros.

F7-A5) Utilizar las habilidades técnicas y profesionales paracompetir con productos
sistitutos.

F7-A6) Mostrar profecionalmente los atributos de lasabana de TexDream para que los
clientes los comparen con los productos de lacompetencia.

/:

ESTRATEGIA DA:

/

D1-A3) Conocer mas el sector textil en nivel industrial para estar preparados ante
crisis ecénomicas.

D2-A3) Aprovechar la etapa de introduccion como emprendedor para hacerce
conocer en un entorno de inestabilidad ecénomica como una empresaen confiable.
D1-A3) Generar estabilidad en su empresa textil de manera contribuir a mejorar la
inestabilidad econémica.

D6-A3) Generar precio que no se vean afectados por la crisis econémica.

D7-A6) Proteger sus redes sociales de la empresa Tex Dream ante los competidores.
D3-A2,A3) Generar confianzaen la imagen de la marcaante la inestabilidad politica
y econémica.

D5-A6) Ingresar de a pocos en el mercado objetivo paraya comenzar competencia
con los otros vendedores de sabanas.

D6-A5,A6) Ingresar con precio de sabana con el que se pueda competir con los
productos sustitutos y competidores directos.

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Formulacién y Planeamiento: Decisiones y Eleccion
de Estrategias, " La Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), 2008, (pp.
266-280), por F. D"Alessio Lpinza. El proceso estratégico: Un enfoque de Gerencia. Adaptado de datos,

por TexDream, 2023.
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Tabla 3.3

Matriz de Analisis Externo

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION
DE LOS FACTORES EXTERNOS-MEFE DE TEXDREAM

OPORTUNIDADES PESO VALOR PONDERACION
Posibilidad de atencién de demanda potencial existente de
1 NSE Ay B de La Molina, San Isidro, San Borja, Surco y 0.2 4 0.8
Miraflores.
Maés interés por productos que aporte a la disminucion de
2 N X : 0.15 4 0.6
contaminacién del medioambiente.
3 Nuevas _t?cnolog|as en maquinarias actualizadas en 0.05 4 0.2
confeccion.
4 Escenario favorable para emprendedores. 0.05 3 0.15
5 Crecimiento de la Industria Textil 0.1 4 0.4
Total oportunidades 0.55 2.15
AMENAZAS
1 Inestabilidad del precio del ddlar. 0.15 1 0.15
2 Crisis e inestabilidad politica 0.04 2 0.08
3 Inestabilidad econémica, recesion. 0.1 2 0.2
4 Inflacién econdémica. 0.05 2 0.1
5 Importacion de productos sustitutos 0.11 2 0.22
Total amenazas 0.45 0.75
SUMA TOTAL 1 2.68

Nota. Adaptado de Formulacion y Planeamiento: Evaluacion externa y el analisis Competitivo Matriz
de, Evaluacion de Factores Externos (MEFE), 2008, (pp. 125-126), por F. D"Alessio Lpinza. El proceso
estratégico: Un enfoque de Gerencia. Adaptado de datos, por TexDream, 2023.

Tabla3.4

Tabla de valores para matriz de anélisis externo

VALOR DESCRIPCION
4 Responde muy bien
3 Responde bien
2 Responde promedio
1 Responde mal

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Evaluacion externa y el analisis Competitivo Matriz
de, Evaluacion de Factores Externos (MEFE), 2008, (p. 125), por F. D"Alessio Lpinza, El proceso
estratégico: Un enfoque de Gerencia.

En la tabla 3.3 se listd cinco oportunidades que benefician a TexDream y se listo
cinco amenazas que se deben evitar para que no influyan en la empresa. Obteniendo diez
factores que se considera importantes. El resultado de la matriz fue de 2.68, que es
ligeramente superior a 2.5 que es el promedio. De esta manera, se entiende que se debe
de evaluar y aprovechar el puntaje de 2.15 en oportunidades, que comparado con las

amenazas gue tiene un puntaje de 0.75, las oportunidades estan por encima. Ademas, el
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puntaje de 2.15 quiere decir que TexDream tiene buen uso de sus oportunidades y buen

manejo de sus amenazas.

Tabla 3.5

Matriz de Analisis Interno

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION
DE LOS FACTORES INTEROS (MEFI)-TEXDREAM

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO

PESO VALOR PONDERACION

Fortalezas
1 El gerente conoce el Know-How de la empresa. 0.1 4 0.4
Posibilidad de fabricacién de las sdbanas de manera
2 . 0.2 4 0.8
tercerizada.
Personal calificado: El gerente sera un profesional con
3 L 0.1 3 0.3
conocimientos de MBA
4 Conocimiento de como reutilizar la merma de las sabanas. 0.1 3 0.3
5 Lq oflgma de TexDream estara estratégicamente ubicada en la 0.05 4 0.2
Victoria.
Total, fortaleza 0.55 2
Debilidades PESO VALOR PONDERACION
El gerente tiene poca experiencia, especialmente en sector
1 A . 0.1 2 0.4
textil industrial.
2 Conocimiento de como reutilizar la merma de las sabanas. 0.1 2 0.2
La marca TexDream alin no es conocida; es decir, la marca no
3 - - 0.1 1 0.1
esté bien posicionada.
4 TexDream tiene que la necesidad de invertir en publicidad y 01 5 0.2
promocion con tecnologias nuevas en redes sociales. ' '
5 Alta Sensibilidad ante problemas en redes sociales. 0.05 2 0.2
Total, Debilidades 0.45 1.1
Total puntaje 1 2.7

Nota. Adaptado de Formulacion y Planeamiento: Evaluacion Interna, Matriz de Evaluacion de Factores

Internos (MEFI), 2008, (pp. 184-185), por F. D" Alessio Lpinza, El proceso estratégico: Un enfoque de

Gerencia. Adaptado de datos, por TexDream (2023).

Tabla 3.6
Tabla de valoracion de matriz de analisis interno
Valor Descripcion
4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Evaluacién Interna, Matriz de Evaluacion de Factores
Internos (MEFI), 2008, (p. 184), por F. D"Alessio Lpinza, El proceso estratégico: Un enfoque de

Gerencia.

En la tabla 3.5 se listd, cinco fortalezas que benefician a TexDream vy se listd,

cinco debilidades. Y se obtuvo diez factores que se considera importantes. El resultado

de la matriz es de 2.7 que es superior a 2.5 que es el promedio. Entendiendo que la
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empresa que estd ligeramente fuerte para enfrentar sus debilidades y aprovechar sus

fortalezas.

Ademas, se realiz6 la matriz cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE),

la matriz determinaré de manera cuantitativa que estrategias son las mas adecuadas.

En primer lugar, se lista los factores que anteriormente se determind en las
matrices externas e internas. En la tabla 3.8 se listd los factores claves mas importantes

para TexDream. Teniendo en total 20 factores en general para la empresa.

En segundo lugar, se recoloc6 de manera analitica una ponderacion teniendo en
cuenta que en los factores internos llegue a 1 y en los factores externos de igual manera
la suma total de la ponderacion sea 1; de esta manera, tener un total de 2 en ponderacion

general.

En tercer lugar, se colocaron las estratégicas que se analizaron en el FODA
cruzado, se coloco FO, FA, DO, DA en la parte superior haciendo referencia a la figura
3.4.

En cuarto lugar, se utilizd la tabla 3.7 de descripcion de clasificaciones para

colocarlo en la columna “valor” para analizar el factor con la estrategia.

En quinto lugar, se realizé6 una multiplicacion de la ponderacién con el valor,

obteniendo de esta manera una ponderacion para cada factor.

Por ultimo, se sumaron todos los valores de los factores para conocer el grado de
atraccion de la estrategia con los factores, tal como muestra la tabla 3.8. Concluyendo
que obtuvo un puntaje alto de un 7.16 para la estrategia FO muy alta respecto a las demas.
Por ello, la empresa TexDream debe tomar en cuenta lo que involucre la estrategia como

principal prioridad para su negocio.

Tabla 3.7

Descripcidn de calificacion

N° Descripcion

1 No es aceptable

2 Posiblemente aceptable
3 Aceptable

4 Muy aceptable

Nota. Adaptado de Formulacion y Planeamiento: Decision y Eleccién de Estrategias, 2008, (pp. 339-
341), por F. D"Alessio Lpinza, El proceso estratégico: Un enfoque de Gerencia.
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Tabla 3.8

Matriz cuantitativa de planeacion estratégica (MCPE)

Factores Internos

Factores Externos

Factores Claves
Fortalezas
1) El gerente conoce el Know-How de la empresa.
2) Posibilidad de fabricacion de las sdbanas de manera tercerizada.

3) Personal calificado: El gerente sera un profesional con conocimientos de MBA

4) Conocimiento de como reutiliza la merma de las sabanas.

5) La oficina de TexDream estara estratégicamente ubicada en la Victoria.
Debilidades

1) El gerente tiene poca experiencia, especialmente en sector textil industrial.
2) Conocimiento de como reutilizar la merma de las sibanas.

3) La marca TexDream alin no es conocida; es decir, la marca no esta bien
posicionada.

4) TexDream tiene que la necesidad de invertir en publicidad y promocién con
tecnologias nuevas en redes sociales.

5) Alta Sensibilidad ante problemas en redes sociales.

TOTAL, FACTORES INTERNOS

Oportunidades

1) Posibilidad de atencién de demanda potencial existente de NSE Ay B de La
Molina, San Isidro, San Borja, Surco y Miraflores.

2) Mas interés por productos que aporte a la disminucién de contaminacién del
medioambiente.

3) Nuevas tecnologias en maquinarias actualizadas en confeccién.

4) Escenario favorable para emprendedores.

5) Crecimiento de la Industria Textil

Amenazas

1) Inestabilidad del precio del délar.

2) Crisis e inestabilidad politica

3) Inestabilidad econémica, recesion.

4) Inflacién econdmica.

5) Importacién de productos sustitutos

TOTAL, FACTORES EXTERNOS

SUMA DEL PUNTAJE TOTAL DEL GRADO DE ATRACCION

Peso
0.1
0.2
0.1
0.1

0.05

Peso
0.1
0.1

0.1

0.1

0.05
1
Peso

0.2

0.15

0.05
0.05
0.1
Peso
0.15
0.04
0.1
0.05
0.11
1

1FO
Valor

Valor

W WAL AN DEDN

4
3

Valor
4

Valor

WhWNDNW2wwd b

Ponderacion

0.4
0.8
0.4
0.4
0.2

Ponderacién

0.4
0.3

0.3

0.4

0.15
3.75

Ponderacion

0.8

0.6

0.2
0.15
0.3

Ponderacién

0.45
0.08
0.3
0.2
0.33
341
7.16

2FA
Valor Ponderacion
0.3
0.4
0.2
0.2
0.15
or Ponderacion
0.3
0.2

0.2

N NDW2wMhdNDNW

N

0.2

2 0.1
2.25

Valor Ponderacion

2 0.4

0.45

0.15
0.05
0.3
or Ponderacion

0.45
0.08
0.3
0.1
0.22
2.5
4.75

NNWNWEE W, w w

3DO

Valor Ponderacion
0.1
0.2
0.2
0.3
0.05

or Ponderacion
0.2
0.3

0.2

V

N WON2 R, WN R R

N

0.2

3 0.15
1.9
Valor Ponderacion

2 0.4

0.45

0.1
0.15
0.3
or Ponderacion

0.45
0.08
0.3
0.1
0.22
2.55
4.45

V

NNWNWEwwN W

Nota. Adaptado de Formulacion y Planeamiento: Decision y Eleccidn de Estrategias 2008, (pp. 339-342), por F. D"Alessio Lpinza, EI proceso estratégico: Un
enfoque de Gerencia. Adaptado de datos, por TexDream.

4DA
Valor

N DN E2EEFR,PWNDNON

N

2

Valor
2

WWwWwNhWwW2oww N
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Ponderacion
0.2
0.4
0.2
0.3
0.05
Ponderacién
0.2
0.2

0.2

0.2

0.1
2.05
Ponderacién

0.3

0.3

0.15
0.15
0.15
Ponderacién
0.45
0.08
0.3
0.15
0.33
2.36
4.41



Figura 3.5

Calificacion de factores

2 3 4 S5 Suma
1} Ligquidez de TexDream Desbalanceada 4 Balanceada 24
o 2} Riesgo involucrado al negocio Alto 3 Bajo
5 3) Retorno de la inversion esperado Bajo 5 Alto
ﬁ 4% Flyjo de caja de TexDiream Bajo 4 Alto
] 5) Facilidad de salida del mercado Dificil 5 Facil
E 6) Economia de escala Baja 3 Alta
E: D D e MNota Valor MNota Total
Z 2 3 4 -5 Suma l
E 1) Participacion en el mercado Pequefia -2 Grande -18
= 2} Calidad de Producto Inferior -4 Superior
8 3%} Ciclo de wida del producto Avanrado -5 Temprano EJE X EJE Y
= 4% Lealtad del consumidor Baja -3 Alta 1.00 1.83
5) Conocitmientos tecnélogicos Bajo -2 Alta 'y
6) Velocidad de introduccion de nuevos productos |Lenta -2 Fapida
D Nota Valor Nota Total
2 3 4 5 sSuma
1} Poder de negociacion de los productores Bajo 3 Alto 24
‘:é 2) Faciidad de entrada =l mercado Facil 5 Dificil
;g 1) Intensidad de capital Baja 3 Alta
E 4} Conocitmiento tecnolégico Simple 4 Complejo
= 3% Potencial de utilidades Bajo 4 Alto
E 6) Potencial de crecimiento Bajo 5 Alro
E‘ D D Nota Valor Nota Total
2 1 2 3 4 -5 -6 Suma | EJE Y
= 1} Wariabiidad de la demanda Grande -3 Pequefia -13 -2.2
E 2} Cambios tecnolégicos Muchos -2 Pocos
§ 3) Rango de precios de productos competitivos Ammplio -2 Estrecho
4) Tasa se inflacion Alta -2 Baja
5) Barreras de entrada al mercado Pocas -1 Muchas
6) Presion de los productos sustitutos Alta -3 Baja

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Decision y Eleccion de Estrategias 2008, (pp. 281-307), por F. D" Alessio Lpinza, El proceso estratégico: Un
enfoque de Gerencia. Adaptado de datos, por TexDream, 2023.
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Figura 3.6
Matriz PEYEA

VENTAJA
COMPETITIVA DE LA
COMPANIA - BAMD

PERFIL CONSERVYADOR

FORTALEZA
FINAMNCIERA DE LA
COMPARNLA

-ALTO

5 PERFIL. AGRESIVO

PEMETRALCION DE MERCADD DESARROLLO DEL FMERCADD
DIVE RSIFICACICN COMNCERTRICA a DESARROLLO DEL PRODUCTO
INTEGRACION
3 DIVE RSIFICACION
2
1
-5 -5 -4 -3 -z -1 1 2 3 4

PERFIL DEFENSIVO

ERCOGIMENTO

DESIMNWERSIAON

LIQUID AT O

DIVERSIFICACION COMCERTRICA

PERFIL COMPETITIVO

-2 INTEGRACIORN

PERE TRCIGOK DE MMERCADD
-3 DESARROLLOD DE PRODUCTO
DESARROLLD DE HMERCADO
-4 ALlANZS ESTRATEGICA

ESTABILIDAD DEL
ENTORMNO - BAMY

FORTALEZA DE LA
INDUSTRLA- ALTO

Nota. Adaptado de Formulacién y Planeamiento: Decision y Eleccion de Estratégias 2008, (pp. 281-307), por F. D" Alessio Lpinza, El proceso estratégico: Un
enfoque de Gerencia. Adaptado de datos, por TexDream, 2023.
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En la figura 3.5 se hizo una clasificacion de factores en el siguiente detalle:

En primer lugar, se coloco dos columnas que seran de la siguiente manera: dos
dimensiones internas, que estard conformado por las fortalezas financieras y ventajas
competitivas, y dos dimensiones externas, que estad conformada por la fortaleza industrial

y estabilidad del entorno.

En segundo lugar, se listo seis factores importantes para cada posicion estratégica

interna y externa.

En tercer lugar, se definié los valores del 1 al 6 a cada factor de manera
independiente utilizando de ayuda de la lista de las columnas de nota. Segln el autor
D"Alessio Ipinza (2008) indica que se puede utilizar unas plantillas como las columnas
que se coloca de notas al extremo izquierdo y derecho de la columna valor y asignar los
valores del 1 al 6 (p. 284).

En cuarto lugar, se hizo una suma total de todos los valores de manera separada:
primero se sumo todos los valores de los factores de las fortalezas financieras obtenido
una suma total de 24, segundo se sumo los valores de las ventajas competitivas
obteniendo -18, tercero, se sumo todos los valores de la fortaleza industrial obteniendo
24, por ultimo se sumo todos los valores de la estabilidad del entorno obteniendo 13.

Todos esos datos se muestran en la figura 3.5 en la columna con nombre “total suma”

En quinto lugar, con los datos hallados de sumas totales por cada posicion
estratégica, se procedié a hallar un promedio; es decir, como se tiene las fortalezas
financieras, 6 factores y suman en total 24, se procedié a dividir 24 entre 6 obteniendo

para el eje Y 4. Se realiz6 lo mismo para los demas factores.

Por ultimo, se procedid a hallar el valor para los ejes X e Y. obteniendo para el
eje X un valor final de 1 y para el eje Y un valor final de 1.83. Los datos finales se

plasmaron en la matriz

La figura 3.6 muestra la matriz PEYEA y permite establecer la posicion
estratégica y evaluacion de las acciones a realizar, donde se concluye que la empresa

tendra un perfil agresivo'? de esta manera debera explotar su posicion.

12 5e enfoca en altos rendimientos para el negocio y esta dispuesto a asumir riesgos.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1  Planteamiento de objetivos generales de marketing

Luego de realizar el analisis de factores internos, externos y matrices correspondientes,

se concluye que el proyecto se enfocara en los siguientes objetivos claves:

e Abastecer a la poblacion objetivo de nivel socioeconomico A y B de La
Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco con sabanas de algodén.

e Obtener beneficios en la aplicacion de estrategias ambientales en el proceso de
confeccion de sabanas.

e Desarrollar un producto innovador para el mercado objetivo.

e Aplicar los conocimientos de confeccién para ofrecer diferenciacion del
producto.

e Aumentar la cantidad del mercado objetivo anualmente.

e Lograr una minimizacion de costos en la elaboracion de las sabanas de
algodon.

e Generar clientes potenciales, incrementando el conocimiento de la marca en
las redes sociales.

e Desarrollar nuevos productos competitivos para los clientes objetivos.

e Aprovechar todos los escenarios favorables en corto plazo para
emprendedores.

e Ofrecer sabanas de acuerdo a la medida de los colchones del mercado objetivo.

¢ Incrementar el margen de ganancia de la empresa.

4.2  Estrategias de marketing:
Se segmentaré el mercado objetivo de la siguiente manera:

e Ingresar inicialmente al mercado objetivo con una participacion de un 2%
e Respecto al mercado objetivo, crecer anualmente un 0.5% respecto a la
participacion inicial, que es de un 2%.

e Aprovechar la experiencia en el sector textil para ingresar al mercado objetivo.
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e Aplicar en el know-how de la empresa, nuevas formas de sostenibilidad
ambiental.

e Aplicar en el proceso de confeccidn de sabanas nuevas formas de conciencia
ambiental, tal como el uso de tela sobrante para realizar su propio empaque.

e Aplicar el conocimiento de confeccion para crear un escenario favorable,
ofreciendo diferenciacion al cliente en su confeccion.

e Reconocer en el proceso de confeccidn de sabanas los gustos y preferencias
del mercado objetivo como: alto del colchén, elastico a toda la sdbana, detalles
de sdbanas, medidas que usan.

e Aprovechar la tercerizacion de confeccion como un escenario favorable para
emprendedores.

e Crear la empresa TexDream con conocimientos de gestion internos y externo.

e Aplicar en el proceso de confeccion de sabanas nuevas formas de conciencia
ambiental.

e Crear con conocimiento del know-how de TexDream un escenario favorable
como emprendedor

e Tener profesional calificado permitira gestionar de manera adecuada la
empresa TexDream.

e Mantener al cliente del mercado objetivo y aumentar anualmente un 0.5%

e Lograr una minimizacion de costos en la elaboracién de las s&banas de

algodon.

4.3  Segmentacion y Perfil del cliente

La poblacion de Peru es de 33,396,698 millones de personas, de los cuales se segmento
los de Lima metropolitana, se obtuvo 11, 092,214 millones de personas. Seguidamente,
se segmentd solo a los de la zona 7. Para obtener esta informacion se utilizé tres entidades
reconocidas, las cuelas son: INEI*®, CPI** y RENIEC™. Ver anexo 21, 22, 23. Con la
informacidn recaudada se realizé un promedio de la poblacion del mercado objetivo para

obtener un estimado mas preciso. Ver tabla 4.1.

13 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
14 Compaiifa Peruana de Estudios de Mercados y Opinién Publica S.A.C
15 Registro Nacional de Identificacion y Registro Civil.
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De acuerdo con el APEIM la zona 7 estd compuesta por La Molina, San Borja,
San Isidro, Miraflores y Surco. En la siguiente tabla se podra visualizar que el 33.1% de

la zona 7 representa la clase Ay el 45.4% representa la clase B. Ver anexo 24.

Figura 4.1

Segmentacion de mercado objetivo

SEGMENTACION DEL MERGADO OBJETIVO DE TEXDREAM

SEGMENTAR DE 18 SEGMENTAR DE 18 SEGMENTAR DE 18 SEGMENTAR DE 18 SEGMENTAR DE 18
ANOS A MAS ANOS A MAS ANOS A MAS ANOS A MAS ANOS A MAS
NSE A NSE B NSE A NSE B NSE A NSE B NSE A NSE B NSE A NSE B
POBLACION POBLACION POBLACION POBLACION POBLACION
OBJETIVO DE B TA Sech OBJETIVO DE SAN OBJETIVO DE SAN OBJETIVO DE LA

MIRAFLORES BORJA ISIDRO MOLINA

POBLACION OBJETIVO DE LOS CINCO DISTRITOS

Primero se ubicé la cantidad de poblacion en Perd, luego se ubico la poblacién
total solo en Lima Metropolitana, se encontro tres entidades, se procedid a realizar un
promedio de para tener un promedio general de pobladores en Lima Metropolitana.
Luego se procedi6 a ubicar la cantidad de poblacion en los distritos del mercado objetivo.
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Seguidamente, de acuerdo con el INEI (2022) se segmenté a las personas de 18 afios a

mas de los distritos del mercado objetivo.

Tabla 4.1

Poblacion de Lima Metropolitana

Poblacion -Lima Metropolitana

Lima

Perd Metronolitana Lima Metropolitana Lima Metropolitana ~ Promedio Poblacion
II\FI)EI CPI RENIEC de Lima 2023
33,396,698 10,986,006 11,008,500 11,282,136 11,092,214

Nota. Adaptado de Estimaciones y Proyecciones de Poblacién Departamental, por Afios Calendario y
Edad Simple, 1995-2030, Boletin especial N. ° 25., 2022, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica. Informe de Per(: Poblacion 2022, Lima Metropolitana: Poblacion y Hogares segun distritos.
(p. 16), por CPI, 2022. Poblacién identificada con DNI por grupo de edad y sexo, segun lugar de
residencia al 31 de diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacion y Estadistica.

Tabla 4.2

Poblacion de los distritos del mercado objetivo

Poblacion de Lima Metropolitana - Zona 7

Distrito Poblacion

La Molina 210,373

Miraflores 163,239

San lIsidro 92,821

Santiago de Surco 420,146

San Borja 149,527

Total 1,036,106

Nota. Adaptado de Poblacion identificada con DNI por grupo de edad y sexo, segin lugar de residencia
al 31 de diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacion y Estadistica.

Tabla 4.3

Poblacion de 18 afios a mas de la poblacion objetivo

Poblacion de Zona 7- de 18 afios a mas

Distrito Poblacion Poblacion de 18 a mas
La Molina 210,373 165,232
Miraflores 163,239 134,774
San Isidro 92,821 77,991
Santiago de Surco 420,146 333,199
San Borja 149,527 122,508
Total 1,036,106 833,704

Nota. Adaptado de Poblacion identificada con DNI por grupo de edad y sexo, segin lugar de residencia
al 31 de diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacién y Estadistica.
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Poblacion del sector Ay B de la zona 7

De acuerdo con APEIM (2020) se obtuvo el porcentaje de personas que pertenecen al
nivel socioecondmico Ay B que sefiala el informe y los clasifica como zona 7, en la

cual considera en dicha zona a Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y Miraflores.

Tabla4.4

Porcentaje de poblacion del sector Ay B de la zona 7

Porcentaje de los NSE Ay B

NSE A zona 7 NSE B zona 7

33.10% 45.40%

Nota. Adaptado de Informe de Niveles Socioeconémicos 2020, por Data ENAHO, 2020, Asociacion
Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercado (p. 32).

Tabla 4.5
Lista de distritos de zona 7

Distritos de Zona 7

Lista de distritos Zona7
Distrito 1 La molina
Distrito 2 San Isidro
Distrito 3 Miraflores
Distrito 4 San Borja
Distrito 5 Surco

Total 5

Nota. Adaptado de Informe de Niveles Socioeconémicos 2020, por Data ENAHO, 2019, Asociacion
Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercado (p. 32).

Finalmente, se halld la cantidad de poblacion de niveles socioeconémicos Ay B
de los distritos mencionados anteriormente. Y asi se obtuvo la poblacion objetivo que

resulto de 654,548 personas.

Tabla 4.6
Poblacion objetivo por distrito

Poblacién objetivo

Distrito Poblacién por distrito
La Molina 129,707
Miraflores 105,798
San lIsidro 61,223
Santiago de Surco 261,561
San Borja 96,169
Total 654,458

Nota. Adaptado de Informe de Niveles Socioecondmicos 2020, por Data ENAHO, 2020, Asociacion
Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercado, (p. 16)
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4.3.1 Perfil del consumidor

Obtenido la poblacion objetivo, se analizé el perfil de los encuestados, relacionado por

las generaciones.

De acuerdo a IPSOS (2022), se obtuvo el rango de edades por generaciones. Ver
anexo 25,26,27,28. En la siguiente tabla se presenta los porcentajes por generacion de los

encuestados:

Tabla 4.7

Asociacion por generaciones

Porcentaje (%) en

Generacion N° de personas Rango de edad Afio de nacimiento
encuesta
Baby Boomer 24 [58-76] 1946-1964 2.4%
Generacion X 280 [42-57] 1965-1980 27.8%
Millenial / Generacién Y 654 [26-41] 1981-1996 64.8%
Centennial / Generacién Z 51 [13-25] 1997-2009 5.1%
Total 1009 100%

Nota. Adaptado del Informe Generacion en el Per( Urbano, 2022, por IPSOS.

El proyecto abastecera a las generaciones mencionadas, por ello se busco
informacion respecto a las caracteristicas de dichos consumidores que se detallaré en los

puntos siguientes.

4.3.1.1 Generacion centennial/ Generacion Z

Respecto a la encuesta realizada, se reconoci6 que del total de encuestados, 51 personas
pertenecen a la generacion Centennial que en porcentaje representa un 5%. Por ende, son

los més jovenes.

Tabla 4.8
Cantidad de personas centennial encuestadas
Edad 18 19 20 21 22 23 24 25
La Molina 3 2 1 1 2 4
Miraflores 1 1 1 2 1 3
San Borja 1 1 1 1 3 1
San Isidro 2 2 1 1 1 3
Surco 1 1 2 4 1 2
Total general 8 1 8 3 1 9 8 13
Total por generacion 51
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De acuerdo con Ipsos (2022), la generacion Z son los mas internautas que cuenta
con TikTok, son personas que esperan trato amable y es la generacion que esperar

sorprenderse con los empaques de sus productos. (p. 1)

4.3.1.2 Generaracion Millenial / Generacién Y

Respecto a la encuesta se reconocid que del total de encuestados, 654 personas pertenecen

a la generacion | que en porcentaje representa un 64.8%. (Ver anexo 29)

Tabla 4.9
Cantidad de personas millenial encuestadas
Generacion Millenial / Generacion Y
Rango de edad 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41
La Molina 1 2 5 8 1 7 9 4 8 16 6 6 8 13 4 3
Miraflores 1 2 5 4 14 13 6 4 4 7 8 7 11 6 5 1
San Borja 1 2 5 2 11 3 13 3 13 23 13 7 7 11 1 5
San Isidro 2 4 10 11 6 7 1 28 26 20 14 9 23 9 5
Surco 1 5 2 10 16 14 20 3 15 17 15 7 8 10 4 3
Total general 4 13 21 34 63 43 55 15 68 89 62 41 43 63 23 17
Total por generacion 654

Reconocer que se tiene a esta generacion en la encuesta, permite recolectar

algunas caracteristicas del perfil de los clientes, se tiene lo siguiente:

De acuerdo con Ipsos (2022), esta es la generacion que mas internautas tiene
Kwai, generacion que mas quiere que las marcas mantengan los precios de productos,

generacion que mas usa paginas web y son los que mas van al gym.

De acuerdo con Diaz et al. (2017) en la revista Clio América indica algunas
caracteristicas del segmento como: Personas impacientes e innovadores, estan dispuestos
a sacrificar ganancia financiera a cambio de cosas significativas, les gustan los retos,
gusto por viajar, desenvolvimiento en ambientes de trabajos, mayor desempefio en
entornos creativos, interés por la educacion virtual, excelente formacién académica,
preferencias por la flexibilidad laboral, poca lealtad con los empleadores, les gustan las
nuevas oportunidades y posiciones variadas en un trabajo, buscan el balance entre el
trabajo y la familia, independientes, demandan retroalimentacion inmediata, y son los
hijos del Boomer y la generacion X, por ellos son personas protegidas y queridos, estan
mas en el mundo digital, manejan redes sociales Facebook, Twitter, piensan que deben

ser promovidas en el trabajo cada dos afios para muchos de ellos, dicha generacion son
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parte del mercado laboral, en muchos casos tiene poca lealtad a sus empleadores y

regularmente piensan en irse del trabajo por mejores oportunidades (pp. 188-204).

4.3.1.3 Generacion X

Respecto a la encuesta realizada, se reconoci6 que del total de encuestados, 280 personas

pertenecen a la generacion X que en porcentaje representa un 27.8%.

Tabla 4.10
Cantidad de personas de la generacién X encuestadas
Distrito 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57

La Molina A3y 7712 2 373 6 4 6 1 1
Miraflores 5 %1 g§ 1 1 1 1
San Borja 4 10 1 16 4 3 3 1 4 8 3 4
San Isidro 5 13 2 27 2 4 4 1 3 1 2 2 8 6 1
Surco 7 10 1 20 3 1 3 2 3 2 4 8 1 5 3

Total general 25 37 6 8 12 12 11 6 12 6 4 10 30 6 15 5

Total por generacion 280

Reconocer que se tiene a esta generacion en la encuesta, permite recolectar

algunas caracteristicas del perfil de los clientes, se tiene lo siguiente:

De acuerdo con Ipsos (2022), esta es la generacién que tiene mas trabajadores
independientes, tienen servicio de internet para el hogar, y es la generacion que mas
espera que no discontinGe los productos que compran.

De acuerdo con Diaz et al. (2017), en la revista Clio América indica algunas
caracteristicas del segmento como las siguientes: Valoran el balance del trabajo y la vida,
son equilibrados, profesionales de alto nivel interesados por un rango socioeconémico.
Actualmente, tienen un cargo de mando medio y alto. Ver anexo 30, crecieron en uno a
familia donde ambos padres trabajan o estan divorciados, es una generacion consumista
y materialista, los X ven el trabajo como un trabajo mas y le dan equilibro a su vida
profesional y vida personal, actualmente son profesionales maduros, tiene hijos

adolescentes a los mileniales a los cuales les dejarian todo. (pp. 188-204).
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4.3.1.4 Baby Boomers

Respecto a la encuesta realizada, se reconocio que del total de encuestados, 24 personas

pertenecen a la generacién de Baby Boomer, que en porcentaje representa un 2.4%.

Tabla 4.11

Cantidad de personas Baby Boomer encuestadas

Generacion Baby Boomer

Distrito 58 59 60 61 62 64 65 67 70 72 74

La Molina 1 1 1 1

Miraflores 2

San Borja 1 1 3 1
San lIsidro 1 1 1 3 1 1
Surco 1 1 1 1

Total general 1 1 2 3 2 2 8 2 1 1 1
Total por generacion 24

De acuerdo con Ipsos (2022), los baby Boomer es el segmento que mas visita los
mercados para sus compras, Son personas que usan sus ingresos, pagos y compras del dia

a dia y no usan métodos online, mas utilizan radio, diarios impresos.

De acuerdo con Diaz et al. (2017). En la revista Clio América indica algunas
caracteristicas de este segmento como las siguientes: trabaja en entorno jerarquico, son
las independientes, interesados en riqueza material y buscan estatus social, todavia con

presencia activa en cargos de poder (pp. 188-204) (Ver anexo 31).

De acuerdo con Escobar Aguilar y Anyosa de la Pefia (2020), en su tesis
“Caracteristicas y transcendencia comercial de los Baby Boomers en el marketing digital”
indican lo siguiente: los Baby Boomers en su mayoria estan por jubilarse, tienen
presencia activa en cargos de poder, tiene mas seguridad, independencia y tienen buena
base econdémica para darse lujos, por ultimo tiene poder adquisitivo y son capases de

consentirse a ellos mismos.

En conclusion, este perfil es muy interesante porque el producto a ofrecer puede
ser comprado por estos demandantes, dado que tienen la posibilidad de pagar por su

buena capacidad economica, busca estatus.
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De acuerdo con Arellano, se presentaron 6 estilos de vida de los cuales se analiz6
cada uno encontrandose que el puablico en su mayoria tiene estilo de vida de sofisticado

y moderno. (Arellano, 2017)

Estilo de vida sofisticado

En la siguiente tabla se detalla las caracteristicas de las personas sofisticadas y se analizé
el publico al que desea llegar el proyecto. De esta manera se obtuvo que la mayoria de

sus caracteristicas se asemejan a la del cliente potencial.

Tabla 4.12

Estilo de vida de los Sofisticados

Estilo

de vida Caracteristicas Aplica
Nivel de estudio superior Si
NSEA,ByC Si
Genero mixto Si
Més ingreso que el promedio Si
Valoran mucho la imagen personal Si
Siguen la moda Si
" Innovadores en el consumo Si
cgc Les gusta comprar productos de tendencias Si
% Valoran el servicio Si
:?_, Valoran la calidad Si
§ La mayoria son mas jovenes No
Importancia en la marca. Si
Son de la clase alta y media de la sociedad Si
Dejan en segundo plano la variable del precio Si
Buscan experiencia en el producto Si
Apego a determinadas marcas (fidelidad) Si
Aplicacion de RSE en decision de compra Si
Mas dispuestos a consumir productos nuevos Si

Nota. Adaptado de Mucho més que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017
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Estilo de vida Progresista

Respecto a las caracteristicas que presenta los Progresistas, se tiene muchas

caracteristicas que no aplican con el publico que se desea llegar.

Tabla 4.13
Estilo de vida de los Progresistas
dlis\tligja Caracteristicas Aplica
Trabajadores en su mayoria Si
Busqueda de progreso personal y familiar No
Estan en todos los niveles de ingresos No
Empresarios independientes (formales e informales) Si
. Deseo de revertir su situacion econdomica No
g Buscan oportunidades de mejoras econémicas No
3 Tienden a estudiar carreras cortas No
2 Deseo de avanzar No
a Extremadamente précticos No
§ No les gusta complicarse en sus decisiones No
Deseo de producir lo antes posible dinero No
Son de nivel educativo medio-alto Si
Buscan mayor rentabilidad en sus productos No
No dan valor a la marca No
No busca productos socialmente responsables No

Nota. Adaptado de Mucho mas que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017.

Estilo de vida Moderno

Se listd las caracteristicas de los modernos encontrando que en su mayoria aplica al

pubico objetivo que se desea tener.

Para este caso, en el grupo de los formalistas solo se encuentran mujeres,

preferencia por cuidar su imagen, son trabajadoras, se encuentran en todos los niveles

socioecondémicos, son mujeres que trabajan y estudian, estan en blsqueda de su

realizacion personal, tienen gusto por la belleza, busqueda del reconocimiento de la

sociedad, son abiertas a las nuevas ideas como el producto del proyecto, apego a

productos de marca, gusto por salir de compra, productos que le faciliten las tareas del

hogar, les gusta estar a la moda y es gusta lo socialmente responsable con el ambiente.
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Tabla 4.14

Estilo de vida de los Moderno

dEes\t/Iil;)a Caracteristicas Aplica
Mujeres lideres Si
Cuidan su imagen Si
Trabajadoras Si
Todos los niveles Si
Mujeres que trabajar y estudian Si
Busqueda de realizacién personal Si
é Gusto por maquillarse y mantenerse arregladas Si
§ Buscan reconocimiento de la sociedad Si
E Son abiertas a nuevas ideas Si
3 Reniegan mucho del machismo No
Gusto por productos de marca Si
Gusto por salir de compras Si
Productos que le faciliten las tareas del hogar Si
Les gusta estar de moda Si
Lideres de opinién No
Tienden a ser consumidoras socialmente responsables Si

Nota. Adaptado de Mucho més que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017.
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Estilo de vida de Los Formalistas

Se listo las caracteristicas de los formalistas y se obtuvo que la mayoria de las

caracteristicas no se asemeje a la del publico que se desea ni a los encuestados.

Los formalistas son personas con una educacion promedio, orientados a la familia,

son hombres y les gusta estar informados, esas serian las caracteristicas que si se

asemejarian, pero son pocas respecto a las demas caracteristicas.

Las caracteristicas que mas llamaron la atencion para reconocer que no son el

perfil: son que aceptan con dificultad los cambios, llegan tarde a adaptarse a la moda, no

son arriesgados al momento de comprar un producto, el tipo de empleo que tienen es de

obrero, profesores, actividades independientes a mediano nivel y tienen menos

conciencia social.

Tabla 4.15
Estilo de vida de los Formalistas
Estilo
Caracteristicas Aplica
de vida
Conservar status No
Educacién promedio Si
Importancia por "que diran” No
Hombre trabajador Si
Orientado a la familia Si
@ Valoran el estatus social No
2 Aceptan con dificultades los cambios drésticos No
g Les gusta estar informados Si
:‘E Ilegan siempre un poco tarde en adoptar modas No
§ No son arriesgados ante un producto No
Empleados medios No
Profesores No
Obreros No
Actividades indendientes de mediano nivel No
Oficinistas No
Menor nivel de conciencia social No

Nota. Adaptado de Mucho més que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017.
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Estilo de vida de Los Conservadores

El estilo de vida de los conservadores no se observa muchas caracteristicas respecto al

perfil del mercado objetivo y de los encuestados.

Las caracteristicas méas resaltantes para reconocer que no son el perfil para el
producto son: son tradicionales, buscan productos baratos, la calidad para este grupo es
lo menos importante, les importa el precio, tienden a no ser socialmente responsables, no

les importa la marca, no les interesara responsabilidad social de empresas.

Tabla 4.16
Estilo de vida de los Conservadores
ESt'.IO Caracteristicas Aplica
de vida
Muijeres - el hogar es su preocupacién principal Si
Administran las finanzas del hogar Si
Conformado solo por mujeres No
Pertenecen a todos los estratos sociales No
Tendencia bastante religiosa No
Tradicionales No
o Tipicas mamas protectoras No
g Siempre persiguen el bienestar de sus hijos y familia. No
g Responsables en casi todos los gastos No
g Se visten con prendas para cubrir en su mayoria No
2 Uso de maquillaje ocasionalmente No
8 Gusto por telenovelas No
§ Pasatiempo jugar con sus hijos No
Buscan productos baratos No
Ponen en segundo plano la calidad No
Tendencia a no ser consumidores socialmente responsables No
No les importa la calidad No
No les importa la marca No
Les importa el precio No
No les interesas las empresas que practica RSE No

Nota. Adaptado de Mucho més que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017.

Estilo de vida de Los Austeros

El estilo de vida de los austeros no se observa mucho en las caracteristicas del mercado

objetivo que se desea abastecer.

La Unica caracteristica es que en los austeros son hombres y mujeres, pero como
en el grupo su mayor preocupacion es el dinero, mantener a su familia, presentan bajos

recursos economicos, son resignados a la suerte, tiene preferencia por la vida simple,

103



preferencia por vivir sin complicaciones incluso preferencia por vivir en el campo, son

reacios a los cambios, no les agrada probar cosas nuevas, prefieren comprar productos

baratos y son del nivel socioeconémico bajo.

Tabla 4.17
Estilo de vida de los Austeros
Estilo
Caracteristicas Aplica
de vida
Mujeres y hombres Si
Principal preocupacion es conseguir dinero No
Mantener a su familia No
Bajos recursos econémicos No
Resignados a la suerte No
" Generalmente personas mayores de edad No
g Prefieren la vida simple No
g Preferencia por vivir sin complicaciones No
< Incluso prefieren vivir en el campo No
§ Son reacios a los cambios No
No les gusta tomar riesgos No
No les agrada probar cosas nuevas No
Muchos son inmigrantes No
En su mayoria indigenas No
Compran productos baratos No
Nivel socio ecdnomico bajo. No

Nota. Adaptado de Mucho mas que tener: LATIR, los Estilos de Vida Latinoamericanos segun Actitudes,
Tendencias, Intereses y Recursos, por R. Arellano, 2017.

En conclusion el publico objetivo tiene mas caracteristica de estilos de vida de los

sofisticados y los modernos.

Tabla 4.18
Porcentaje general de los tipos de estilo de vida
Estilo de vida Si No Toltal_ d? Acepta
caracteristicas

Los Sofisticados 17 1 18 94%
Los Progresistas 2 13 15 13%
Los Modernos 14 2 16 88%
Los Formalistas 3 13 16 19%
Los Conservadores 2 18 20 10%
Los Austeros 1 15 16 6%

4.4  Posicionamiento y ventaja competitiva

De acuerdo con D"Alessio Ipinza Fernando, se definié la estrategia genérica sera la de

enfoque, dado que la empresa Texdream sera pequefia tal como indica el autor, para una
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empresa pequefia lo mas apto es enfoque. Y se tomara un segmento de mercado menos
amplio ya sea en calidad o costo, para el proyecto sera enfoque en diferenciacion.
Ademas, las medidas a seguir para esta estrategia genérica de enfoque sera las siguientes:
requiere concentracion en un grupo pequefio, un mercado especifico, en una linea de
producto, puede enfocarse en dos cosas en costo o diferenciacion, debe atender muy bien

al mercado en particular.

De acuerdo con Kotler, la ventaja competitiva para el proyecto serd la
diferenciacion. Dado que “se debe pensar en su totalidad de la experiencia del cliente con
el producto” (Kotler, 2017).

Ademas, Kaotler indica en su libro que la forma de diferenciarse puede ser en

productos, servicios, canales, personas o imagen.

4.4.1 Diferenciacion de producto

Tal como indica Kotler, la diferenciacion de producto es a través de las marcas que
pueden diferenciarse en sus caracteristicas, rendimiento, estilo y disefio. Como es el

caso de la marca TexDream.

e Las sabanas tendran las medidas adecuadas.

e Lasdbana amoldable al colchdn tendran elastico en todo su alrededor.

e La costura de la sbana amoldable y recta sera en acabado dobladillo

e El elastico utilizado sera de 2.5 cm de ancho, asegurando un buen agarre al
colchon.

e Las fundas tendra remallé con puntada de seguridad.

e El alto de las sdbanas amoldable sera de 30 cm de alto en las cuatro esquinas.
Si el cliente informa que el colchon es especial, el alto variard en +/- 5 cm.

e El empaque sera de la propia merma en tela generada.

e Tendra un logotipo de la marca de la empresa.

e El empaque se podra reutilizar para otro proposito que el cliente guste, dado
se sera una bolsa pequefia con pita ajustable.

e Las sabanas sera confeccionado en tela de algodon.
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Figura 4.2
Diferenciacion por acabado

Figura 4.3
Diferenciacion de empaque
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4.4.2 Diferenciacion de servicio

Tal como indica Kotler (2017), la diferenciacidn de servicio se realiza por una entrega

répida, comoda o cuidadosa. (pp. 184-185). Respecto al producto por la ubicacion
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cercana a los distritos de la poblacion objetivo, se puede realizar la entrega de manera
rapida. Otra diferencia es el servicio con base en atencion al cliente, para eso se tiene al
personal con estudios y educacion que saben cdmo relacionarse de manera adecuada con
el cliente.

La entregar de manera rapida es debido a lo siguiente:

e La oficina se encuentra ubicada cerca a los confeccionistas, lo cual permitira
realizar un seguimiento a los confeccionistas tercerizados.

e La oficina se encuentra cerca a los proveedores de tela.

e La oficina se encuentra cerca a los insumos utilizados

e Cercania a los distritos de los clientes del mercado objetivo.

e Diferenciacion de personas: De acuerdo con Kotler se contrata y capacita
mejor al personal,

e Se selecciona a su personal que tendré el contato directo con el pablico. Como
es el caso de TexDream que tendra un trato cordial, optimista, amigable y

siempre de manera respetuosa.

Las siguientes figuras muestran que la oficina se encuentra cerca a los distritos
del mercado objetivo La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Surco. Ademas, se
encuentra la oficina cerca a gamarra, lugar donde se realiza la confeccidn de sabanas,
existe diversos talleres de confeccion y de los suministros que se necesita para la costura

de las sdhanas.
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Figura 4.4

Oficina cerca a mercado objetivo
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Figura 4.6
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4.4.3 Diferenciacion de canal

El proyecto realizara sus canales de redes sociales que actualmente son muy utilizados

para promocionar sus sabanas.

e TikTok

Facebook

Instagram
Pagina Web

4.4.4 Diferenciacion de imagen
Todas estas diferenciaciones haran una gran imagen de la marca.

Ademas, la forma de posicionar el producto, es decir, las sabanas, esta definida
por los atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa en la mente del consumidor
respecto a los competidores. Realmente, los productos son realizando en talleres de
confeccion; sin embargo, la marca se forma en la mente del consumidor. Las sabanas de

TexDream desean posicionarse como la marca preferida respecto a las demas marcas.

La ventaja competitiva que tienen las sabanas es la diferenciacion por la calidad
de materia prima, la confeccién, garantizando un ajuste perfecto al colchén y reduccion

de impacto ambiental por la utilizacion de la tela sobrante para su propio empaque.

45  Mercado objetivo
45.1 Tendencia de mercado.

Respecto a la tendencia del mercado, de acuerdo con el INEI separa por zonas los distritos
de Lima, sefiala que la zona 7 estara conformada por La Molina, Miraflores, San Borja,

San Isidro y Surco.

En primer lugar, se segmentd la poblacién a partir de 18 afios en adelante. En
segundo lugar, la poblacién objetivo se obtuvo utilizando el % de personas que
pertenecen al NSE A y B, obteniendo de esta manera 654,458 personas. En tercer lugar,

al mercado objetivo obtenido se aplica el crecimiento de mercado.

En la tabla 4.21 se muestra la tendencia de crecimiento obtenida aproximado en
un 1% del 2020, 2021 y 2022. Y esta tendencia se aplicara en la tabla 4.20 de la poblacién

objetivo anual.
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Tabla 4.19

Poblacion objetivo de 18 afios a mas

Distrito Poblacion Poblacion de 18 a mas Poblacion objetivo
La molina 210,373 165,232 129,707
San Isidro 92,821 77,991 61,223
Miraflores 163,239 134,774 105,798
San Borja 149,527 122,508 96,169
Santiago de Surco 420,146 333,199 261,561
Poblacidn objetivo 654,458

Nota: Adaptado de Poblacién identificada con DNI por grupo de edad y sexo, segun lugar de residencia
al 31 de diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacion y Estadistica.

Tabla 4.20

Tendencia de crecimiento de mercado objetivo

Poblacién y Crecimiento

Afo % de crecimiento Pob_la(_:lon
objetivo
2023 1.01% 654,458
2024 1.02% 661,134
2025 1.03% 667,948
2026 1.04% 674,903
2027 1.05% 682,003
2028 1.06% 689,254

Nota. Adaptado de Nota. Estimaciones y Proyecciones de Poblacion Departamental, por Afios Calendario
y Edad Simple, 1995-2030, Boletin especial N. °25. , 2022, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica-INEI.

Tabla 4.21

Tendencia de crecimiento de mercado general INEI.

Ano Variacion
2020 2021 2022 2022-2021 2021-2020
32,625,948 33,035,304 33,396,698 1.08% 1.24%

Nota. Adaptado de Nota. Estimaciones y Proyecciones de Poblacion Departamental, por Afios Calendario
y Edad Simple, 1995-2030, Boletin especial N. © 25., 2022, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica-INEI.

4.5.2 Tamafo de mercado.
El tamafio de mercado objetivo crecerd en 1% respecto al afio anterior.
El primer afio que se tomara es del 2023 y crecera 1% en adelante hasta el 2028.

De acuerdo con el Boletin de analisis demogréafico del INEI, se estima que el

crecimiento de la poblacion sera del 1%. (INEI, 2020).
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4.5.3 Mercado objetivo

El mercado objetivo se obtuvo de la siguiente manera:

e En primer lugar, por el crecimiento de un 1% de acuerdo con el INEI de la

poblacion.

e En segundo lugar, se hallé la intencién de compra que resulto un 83.72% por

resultado de la pregunta si el encuestado compraria la sabana, esto se trabajo

en el capitulo 2 de la encuesta en la figura 2.17.

e Tercero, se hallo la intencién de compra del encuestado obteniendo un 75 %.

e En cuarto lugar, se obtuvo un factor de correccion de un 62.79% que resulta de

la multiplicacion del porcentaje de la intencion de compra por la probabilidad

de la intencion de compra.

e Por ultimo, el factor de correccion se multiplica a la poblaciéon objetivo-
proyectada del 2023 al 2028.

Tabla 4.22
FCE

INTENCION DE COMPRA

83.72%

PROBABILIDAD DE COMPRA

75.00%

FCE
62.79%

Segmentando el factor de correccién con un 62.79%. Con este factor se obtuvo

aplico en la poblacion objetivo.

Tabla 4.23

Poblacion objetivo deducida del FCA.

Afo
2023
2024
2025
2026
2027
2028

Crecimiento de
Mercado
1.01%
1.02%
1.03%
1.04%
1.05%
1.06%

Poblacién
objetivo
654,458
661,134
667,948
674,903
682,003
689,254

FCA

62.79%
62.79%
62.79%
62.79%
62.79%
62.79%

Poblacion objetivo
deducida del FCA
410,939
415,131
419,409
423,776
428,235
432,787
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Respecto a la participacion se hallé de la siguiente manera: En primer lugar, se

hall6 la informacion de tres empresas textiles en la SVM?**®y se ubico sus ventas totales.

En segundo lugar, se utiliz6 la poblacion objetivo del 2023. Y se listd las 4 medidas de

juegos de sdbanas para hallar su ingreso estimado, con esto se obtuvo un ingreso estimado

total de la empresa para el proyecto. Finalmente, con los datos obtenidos se hallo la

participacion de mercado, dividiendo el ingreso probable estimado del 2023 entre las

ventas totales del sector textil, obteniendo de esta manera 18.34% de participacion.

Tabla 4.24

Ingreso estimado del sector textil

Cantidad aproximada de ventas en el sector textil (en miles de soles)

Creditex S.A.

Compafiia Universal Textil S.A.
Michell Ycia S.A.

Ventas total S/.

Tabla 4.25

Ingreso estimado de la empresa Texdream en soles

Calculo de participacion
Poblacion objetivo deducida del FCA

Medida Factor %
11/2 plz 67%
2 plz 23%
Queen 7%
King 3%

Ingreso estimado total en soles

Tabla 4.26
Participacion de mercado
Participacion de mercado

Sector textil Ventas total S/.
Empresa Texdream Ingreso estimado total

% participacion

Nota. Adaptado de Encuesta TexDream, 2023, por Superintendencia del Mercado de Valores

16 Superintendencia del Mercado de Valores.

410,939

Poblacion
274,054.90
95,830.86
27,368.51
13,684.25

318,441

621

458,623

777,685
Nota. Adaptado de Estados financieros consolidados, Por Superintendencia del Mercado de Valores.

Precio
S/. 369.00
S/. 419.00
S/. 469.00
S/. 499.00

Ingreso estimado
101,126,257
40,153,131
12,835,829

6,828,442
160,943,660

S/.777,685,000
$/.160,943,660

20.70%
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Por otro lado, de acuerdo a lo obtenido en las dos encuestas realizadas, afirmaron
gue en su mayoria compran sabanas 2 tanto, de esta vez al afio, por la manera se determiné

que el consumo es semestral.

Tabla 4.27

Poblacion objetivo de sabanas por persona

Poblacion objetivo decucido de consumo semestral

Mercado
A Crecimiento de  Poblacién L Demanda Consumo objetivode
no " FCA Participacion
Mercado objetivo del proyecto semestral sabanas por
persona
2023 1.01% 654,458 63% 21% 85,045 2 170,089
2024 1.02% 661,134 63% 21% 85,912 2 171,825
2025 1.03% 667,948 63% 21% 86,798 2 173,595
2026 1.04% 674,903 63% 21% 87,701 2 175,403
2027 1.05% 682,003 63% 21% 88,624 2 177,248
2028 1.06% 689,254  63% 21% 89,566 2 179,133

Por otro lado, el mercado objetivo de sébanas se le realizard un ajuste adicional
con un ajuste del 75%, dado que se toma como referencia de acuerdo con el INEI que en
una casa en promedio viven 4 personas, de la cuales 2 duermen juntas y utilizarian 1
juego de sabanas y los otros 2 duermen en camas distintas es por esta razén que de 4
personas solo se demanda 3 juegos de sabanas. (INEI, 2017) (Ver anexo 33).

Ademas, de acuerdo a la encuesta realizada, se obtuvo que aproximadamente de
1000 encuestados aproximadamente, el 41.8% tiene 2 sabanas en su dormitorio. Por ello
se multiplica por 2 para obtener el mercado de sdbanas. Luego este mercado se divide

entre 4 afios, dado que el periodo de duracion de las sdbanas aproximado es de 4 afios.

Tabla 4.28
Mercado objetivo segregado del factor de reposicion

Mercado objetivo deducido del factor de correccion

Mercado

~ Mercado objetivo de . . minimo 2  Mercado objetivo Mercado
Afos Ajustar  objetivo con . : factor L
s&banas por persona ajuste sébanas en und de sdbanas objetivo
2023 170,089 75% 127,567 2 255,134 4 63,783
2024 171,825 75% 128,868 2 257,737 4 64,434
2025 173,595 75% 130,197 2 260,393 4 65,098
2026 175,403 75% 131,552 2 263,104 4 65,776
2027 177,248 75% 132,936 2 265,872 4 66,468
2028 179,133 75% 134,350 2 268,699 4 67,175
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Figura 4.7

Analisis de crecimiento del mercado objetivo
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Se observa que la tendencia es lineal. Y la variable dependiente (Y) explica la
variable independiente (X) al 99.9%. Entendiendo a Y como Cantidad en unidades de
demanda de sabanas y a X como la cantidad de afios. El analisis de tendencia explica que
la cantidad de demanda de sdbanas esta representada por el 99% del crecimiento de

mercado.

Se obtuvo de esta forma el mercado objetivo final del 2023 al 2028 en demandas

de sébanas luego de todas sus deduciones.

Tabla 4.29
Crecimiento del mercado objetivo de sabanas

Mercado objetivo

Afos Demanda de sédbanas
2023 63,783
2024 64,434
2025 65,098
2026 65,776
2027 66,468
2028 67,174

Luego de una vez obtenido el mercado objetivo segregados de sus deducciones,
con objetivo de tener dato mas reales y ajustarlo a la demanda a la demanda hallada en
el mercado objetivo se decidié solo ingresar como primera instancia con una

participacién del 2% con un crecimiento de 0.5% para los siguientes afios.

De acuerdo con ComexPeru (2024) indica en su articulo “Economia: Situacion y
Perpectivas” que se espera un crecimiento del 2% del PBI del Pert. Y para acercar al

proyecto a la tabla ya deducida se procede a solo tener una participacion del 2%.
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Tabla 4.30

Mercado objetivo final

Mercado obijetivo final

Afios Demanda de sabanas % de participacién real Demanda de sabanas
2023 63,783 2.0% 1,276
2024 64,434 2.5% 1,611
2025 65,098 3.0% 1,953
2026 65,776 3.5% 2,302
2027 66,468 4.0% 2,659
2028 67,174 4.5% 3,023

4.5.4 ldentificacion de agentes.
Los agentes identificados relevantes para este proyecto son:

e Los Proveedores de rollos de tela: Se tiene a importadores Soriano
International E.I.LR.L. Creditex S.A.A., Tejidos Garcia, New Moon S.A.C.
Rivertex S.A. Textiles San Carlos S.A. Telas Peru S.A. TEJIMUNDO S.A.C.
NOMOTEX S.A.C. Ver anexo 40 y 41.

e Los proveedores de insumos: los que abasteceran de hilos de coser para
maquina recta y remalladora para los confeccionistas.

e Proveedores de elastico de la empresa Pisa S.A.C.

e Los clientes: Son los principales stakelholder que adquiriran los productos

e Los confeccionistas que seran un outsourcing.

4.5.5 Los principales agentes potencial

El crecimiento del mercado es de un 1 % anualmente respecto a las estadisticas del INEI.
Realizados todos los ajustes, se obtiene un panorama general de la demanda de sabanas
estimada. El potencial de crecimiento de las sdbanas esta en La Molina, San Borja, Suco,

Miraflores, San Isidro, dado que aprecian la calidad de dormir.

4.5.6 Rivalidad competidora y potencial de ventas

La intensidad de la competencia es media, ya que existen algunas empresas que producen
sabanas y otros que los ofrecen por redes sociales. Por otro lado, existen algunas empresas

que fabrican sabanas, pero no enfocandose en el medio ambiente y reduccion de impacto
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ambiental. En contraste, estas empresas tienen como fortaleza y respaldo la experiencia

de sus afios dentro de la industria.

Sin embargo, una barrera que superar serd la falta de percepcion de los clientes, a
la diferenciacion del producto que se ofertard, con respecto a la produccion de sabanas
de calidad en su confeccion y materia prima. Se debe tomar en cuenta las acciones a tomar
ante la entrada de un nuevo competidor porque podria disminuir su participacion en el

mercado.

4.6  Desarrollo y estrategia del marketing mix
4.6.1 Politica de gestion del cliente
Respecto a las politicas que se manejaran con el cliente, se tiene lo siguiente:

e El producto se entregara previa coordinacion con el cliente.

e El producto llegara con toda la documentacién correspondiente.

e El cliente podré presentar queja de su producto solo hasta transcurrido las 48
horas de entregado el producto.

e Luego de emitida la orden de compra y realizar el pago, el cliente ya no podra
cancelar el pedido.

e El cliente podra presentar alguna queja de manera formal por correo o en el
libro de reclamaciones si presentara alguna inconformidad en todo su proceso

de compra.

4.6.2 Estrategia del producto general

Las estrategias analizadas seran las 4P: precio, producto, promocion y plaza.

4.6.2.1 Estrategia de precios
Se analiz6 el costo para establecer luego un precio competitivo.

El metraje de las sabanas se halld6 por las medidas estandares en las
especificaciones por sabanas del capitulo 5. Respecto al costo de las sébanas, se
multiplico los metros totales por el precio que esta manejando el mercado. En la tabla
5.32 se tiene el costo total de las sabanas por medidas. En la tabla 5.33 se hall6 el costo

final, en la tabla se considerd los precios que cobraran el confeccionista, los precios de
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confeccion aumenta porque aumenta el tamafio de las sabanas, lo cual involucrara mas

gasto de hilo, elastico y tiempo de confeccion.

Tabla 4.31
Metraje total en sabanas

Metraje total en sabanas de algodén

Tipo 1 plaza y media 2 plazas Queen King
Amoldable 1.7 2 2.25 2.65
Sobre sabanas 1.7 2 2.25 2.65
Funda 0.33 0.66 0.66 0.66
Suma de metros 3.7 4.66 5.16 5.96
Corte redondeo 3.7 4.70 5.20 6.00
Ajuste-encogimiento 0.11 0.14 0.15 0.18
Total final mts 3.8 4.8 53 6.1

Nota. Adaptado de Norma Técnica Peruana, NTP 244.001:2017 CONFECCIONES. Sabanas de algodon.
Requisitos y métodos de ensayos, por Comision de Normalizacion y de Fiscalizacion de Barreras
Comerciales no Arancelarias-INDECOPI.

Tabla 4.32
Costo de materia prima de sdbanas por medida

Costo de materia prima ( tela de algoddn)

Medida Metro total Precio S/./Metro Costo total MP
1.5 Plazas 3.8 S/.60 S/.231
2 Plazas 4.8 S/.60 S/.288
Queen 5.3 S/.60 S/.319
King 6.1 S/.60 S/.368

Nota. Adaptado de precios de tela Sancarlos, por 2022, por Textil San Carlos S.A.

Tabla 4.33
Costo total unitario sabanas por medida

Costo total de Sabanas

Medida Costo S/. / Metro Costo de servicio de confeccion Costo total S/.
1.5 Plazas S/.230.51 S/.14.00 S/.245
2 Plazas S/.287.99 S/.15.00 S/.303
Queen S/.318.89 S/.16.00 S/.335
King S/.368.33 S/.17.00 S/.385

Nota. Adaptado de cotizaciones de confeccion, por PERU TELAS TEXTIL E.I.R.L., 2023.

Respecto a los precios se obtuvo por la bdsqueda de precios referenciales por
medidas. (Ver anexo 43-46)
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Tabla 4.34

Precios

Medida Costo total S/. Precio referenciales Precio estratégia % de margen
1.5 Plazas S/.244.51 $/.375.00 S/.369.00 34%
2 Plazas S/.302.99 S/.420.73 S/.419.00 28%
Queen S/.334.89 S/.476.76 S/.469.00 29%
King S/.385.33 S/.500.78 S/.499.00 23%

Nota. Adaptado de Ropa de cama, 2023, por Saga Falabella, y Adaptado de Ropa de cama, 2023, por
Ripley. Adaptado de Juegos de sabanas, 2023, por PERUPIMA.Adaptado de Ropa de cama —Sabanas,

2023, por Plumas.

Tabla 4.35

Precio final de las sabanas por medida

Precio

Precio finales referenciales

Medida
1.5 Plazas
2 Plazas
Queen
King

4.6.2.2 Estrategia de Producto:

Se tendra como referencia los niveles del producto

Nivel basico4

El juego de sabana cumple su funcion béasica que es cubrir a la persona al momento de

descansar.

S/.369.00
S/.419.00
S/.469.00
S/.499.00
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Figura 4.8

Nivel basico de sdbanas
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Nivel real del producto

Respecto al nivel real, las sabanas seran realizadas con bastillado que asegurara que no
se descosa para la sabana recta, respecto a la funda tendra un bastillado de grosor para un
buen acabado y estard con puntada de seguridad sus costuras y por Gltimo, la sabana
amoldable sera recubierta de todo su alrededor de elastico y con acabado para asegurara

que no se desprenda el elastico.

Figura 4.9
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Figura 4.10
Nivel real de producto - Recta
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Figura 4.11

Nivel real de producto - Sdbanas bajera

ELASTICO EN TODO
ALREDEDOR

COSTURA
DOBLADILLO

El producto sera las sbanas que tendré lo siguiente:

o Variedad de medidas (1.5 plazas, 2 plazas, Queen y King)

¢ Calidad de producto de algoddn

¢ Disefio de las sabanas, adicionalmente el consumidor podré solicitar si desea
algunos detalles personalizados.

e Respecto a las caracteristicas de las sdbanas, sera realizada a medidas
estandares con ajuste adecuado al colchén, dado que hay la posibilidad de

colocar el elastico a todo alrededor de la sabana amoldable.
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e Las caracteristicas mas a detalle de las sabanas de TexDream se definieron en
sus especificaciones técnicas por mediadas.
e El nombre de la marca serd TexDream.

e El empaque sera hecho en una bolsa de tela y esta tela serd la merma de los

cortes realizados para el proceso de fabricacion de las sabanas.

e Lograr que el cliente tenga la excelente experiencia de compra

Producto aumentado

El producto ofrecera servicio posventa para reconocer la satisfaccion del cliente. Se podra
optar por la personalizacion, en caso se desee. EI empaqgue serd un bolso que podra ser

reutilizable y que permita disminuir el impacto de contaminacion ambiental.

Figura 4.12
Nivel aumentado de sdbana bajera
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4.6.2.3 Estrategia de promocion

Ii

MNIVEL DE
SATISFACCION

GARANTIA

I

Estrategia de lanzamiento: Impacto de la marca, por ello el lanzamiento es importante,
para ello tienen que utilizar los canales virtuales en el que se muestra de manera rapida y
seguida la marca y siempre en los productos se colocara la marca para que el cliente cree

una imagen que relacione las sdbanas con el logotipo de la empresa.
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Figura 4.13

Marca de empresa TexDream

TEXDREAM
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Estrategia de visibilidad
Hacer que la marca sea conocida y lo mas visible en la mayoria de los canales, para ello

utilizar marketing de redes sociales.

Estrategia de confianza

Es importante lograr ganarse la confianza del cliente para de esta forma logra tener la
fidelidad del cliente. Por ello, se conocera por medio del cliente como fue su atencion
antes, durante y después de la adquisicién de sus sébanas.

Estrategia de posicionamiento
Posicionar las sdbanas en los mercados virtuales se obtendra por optimizacion de uso de

redes sociales, video marketing.

Estrategia de expansion

El desarrollo de nuevos productos estara en los planes a futuro, implementar mejoras, la

forma de comunicar las sabanas de manera muy visual que refleje las ventajas que

obtendra el cliente. Politica comercial:

v Las politicas comerciales son la base para alcanzar los objetivos comerciales, estaran
alineadas a los fundamentos comerciales.

v Entablar un didlogo adecuado con los clientes.

v Brindar los requerimientos solicitados en los tiempos estimado.
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Entregar los productos en las fechas pactadas.
Brindar informacién completa del producto.

Ofrecer precios competitivos.

NS NEE NN

Tener claro y respetar los horarios establecidos de atencién, pero adaptarse a las
necesidades del cliente, por ende, si el cliente lo requiere, brindar servicio en otros
horarios.

Fomentar el crecimiento de la cartera de clientes.

Brindar publicidad real, clara y precisa.

El cliente esta en su derecha de expresar sus inconformidades.

NI NERNEEN

Acompafiar al cliente en su proceso de reclamo.

4.6.2.4 Estrategia de Plaza

Se realizd una tabla para saber la situacion actual, como se ofrece las sébanas, los

competidores y como ofrecera el producto de TexDream en la plaza que se desea llegar.

Tabla 4.36
Plaza
Plaza o Punto de venta

Preguntas Respuestas

¢Donde compra sabanas similares el mercado

- En tiendas por departamento o de manera virtual.
objetivo?

¢Donde se encuentra viviendo el mercado objetivo de

TexDream? Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina.

¢La empresa TexDream esta enfocado en empresas o
consumidor final?

¢Do6nde vende sus productos de sabanas la
competencia?

¢Dénde venderd TexDream sus sabanas? Medios virtuales - redes sociales

Venta directa al consumidor final

Los vende en tiendas fisicas y medios virtuales.

Seguidamente, se define estrategia sobre la plaza; es decir, los puntos de venta de las

sébanas de la empresa TexDream seran las siguientes:

e Las sabanas se venderan de manera virtual.
e Se enfocara en vender; es decir, segmentar sus productos en los clientes del
mercado objetivo, los que viven en La Molina, San Isidro, Miraflores, Surco y

San Borja.

124



e Respecto a la cobertura, sera en primer lugar en la Molina, San Isidro,

Miraflores, Surco y San Borja.

e Tener cobertura en redes sociales de manera intensa en las redes sociales en

los distritos mencionados; es decir, al momento que las personas de los distritos

mencionados ingrese a sus redes de manera sorprendente aparecerd los

productos de TexDream.

e La ubicacion de la oficina serd estratégica, que estara cerca a los talleres de

confeccion y a los distritos del mercado objetivo.

Figura 4.14

Distritos de posicionamiento de las sdbanas
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Figura 4.15
Venta directa de TexDream

Venta directa de TexDream

Venta . -
directa LA
al consumidor ==
inal )

Figura 4.16

Punto de venta de TexDream

PUNTOS DE VENTA DE TEXDREAM
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Figura 4.17

Ubicacion de oficina TexDream

PUNTO DE UBICACION DE OFICINA TEXDREAM

TEXTIL DREAMS E. 1.0y
OFIaNA
TEXDREAM
Ay, Bauzatey Mez8
CERCA A EMPRESAS DE CONFFECION CENTRICO PARA EL MERCADO OBJETIVO

4.7 Plan de ventas

El plan de venta estara alineado a nuestra vision y mision de la empresa.

Tabla 4.37

Plan de ventas anual en unidades

Plan de ventas

ARo 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Demanda und 1276 1611 1953 2302 2659 3023
1.5 Plazas 851 1074 1302 1535 1773 2016
2 Plazas 297 376 455 537 620 705
Queen 85 107 130 153 177 201
King 42 54 65 e 89 101
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Tabla 4.38

Plan de ventas anual en soles

Plan de ventas

Medida 2023 2024 2025 2026 2027 2028

1.5 Plazas $/.313,922  S/.396,408  S/.480,591  S/.566,530 S/.654,274 S/.743,876

2 Plazas S/.124,646  S/.157,397  S/.190,823  S/.224,946 S/.259,786 $/.295,363
Queen S/.39,846 S/.50,316 S/.61,001 S/.71,909 S/.83,046 S/.94,419
King S/.21,197 S/.26,767 S/.32,451 S/.38,254 S/.44,179 S$/.50,229

Venta total ~ S/.499,611  S/.630,888  S/.764,867  S/.901,639  S/.1,041,285  S/.1,183,888

e Crecer anualmente en venta de sabanas.

e Ingresar a mas distritos del mercado objetivo de manera precavida.

e Crecer en cartera de clientes.

e Ofrecer precios de sabanas competitivos respecto al mercado.

e Invertir en publicidad del negocio.

e EIl Plan de ventas a largo plazo es crecer de manera sostenida.

e Crear confianza en los clientes, de manera que tiendan a regresar o los mismos
clientes comienzas a promocionar el producto.

e A largo plazo que las ventas se mantengan en un crecimiento sostenido.
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CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

5.1 Politicas Operacionales
5.1.1 Calidad
De acuerdo con la calidad se realizara lo siguiente:

e Realizar un registro de control de proveedores como evaluacion de
proveedores por sus Servicios para asegurar que mantenga un rango aceptable
y cumplan con los estandares de calidad generales.

e Gestionar los servicios brindados a los clientes finales por medio de
plataformas que permita hacer encuesta de satisfaccién del cliente. Para
obtener indicadores de satisfaccion del cliente, calidad de servicio brindado,
tiempo de respuesta y cantidad de servicios atendidos.

e Serevisa que los juegos de sabanas entregados se presente de acuerdo al cuadro
de especificaciones técnicas del producto final y al cuadro de caracteristicas

generales del producto.
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Tabla 5.1

Caracteristica del producto

Producto:

Funcion:
Insumos:

Costo:
Caracteristicas

del producto

Color

Textura

Etiquetado

Humedad

Peso

Medida

Cuadro de especificaciones de los juegos de Sabanas de Algodén

Juego de sabanas

Producto textil

Tela de algodon, eléstico, hilos

Depende de la

medida
Tipo de
caracteristica

Varllable Nivel de
Atributo Criticidad
Atributo = Mayor
Atributo | Mayor
Atributo = Menor
Variable  Mayor
Variable ' Mayor
Variable | Critica

Norma técnica

V.N + Tol.

Blanco

NTP 231.009:1967
Caracteristicas de
algodén.

NTP 244.001:1975.
Sébanas de algodon.
Requisitos y método de
ensayo.

NTP 231.400.2015
Textiles etiquetado para
prenda de vestir y ropa
para el hogar.

NTP 244.001:1975.
Sébanas de algodon.
Requisitos y método de
ensayo.

2+05%

900 +3 g

NTP 244.001:1975.
Sébanas de algodon.
Requisitos y método de
ensayo.

Verificado
por:
Autorizado
por:

Fecha:

Media de
control

Aspectos
sensoriales por
personal
(vista)

Aspectos
sensoriales por
personal
(Tacto)

De acuerdo
con norma,
sera de
manera visual

Medidor de
humedad textil
digital

Balanza

Centimetro

Personal de
Operaciones

Gerente general

24/06/2023
Tecnicade | - p
inspeccion

Muestreo 1%
Muestreo 1%
Muestreo 3%
Muestreo 1%
Muestreo 1%

Muestro 0.10%

Nota. Adaptado de Norma Técnica Peruana, NTP 231.009:1967 Caracteristicas del algodon. Por
comision de Normalizacién y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no Arancelarias-INDECOPI.
Adaptado de Norma Técnica Peruana, NTP 244.001:1975, Sdbanas de algodén. Requisitos y métodos de
ensayo, por comision de Normalizacion y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no Arancelarias-
INDECOPI. Y Adaptado de Norma Técnica Peruana, NTP 231.400.2015 Textiles etiquetados para
prenda de vestir y ropa para el hogar, por comision de Normalizacién y de Fiscalizacion de Barreras
Comerciales no Arancelarias-INDECOPI.
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Tabla5.2

Caracteristicas Generales del producto

Caracteristica

1) Caracteristicas Generales

Denominacidn del bien:
Medida:

Unidad de medida:
Color:

2) Caracteristicas especificas:

Tela:
Definicion:

Numero de hilos:
2.1) Composicion :

Urdimbre:

Trama:

Encogimiento:

Resistencia a la traccion:

2.2) Costura:

Puntada:

Cambios dimensionales:

Hilos de costura:

Tolerancias de medidas acabadas:

Titulo:
Bordes:
Doblez cabecera:

Dimensiones 1.5 plazas:

Dimensiones 2 plazas:

Especificacion

Juego de sabanas

1.5 Plazas/2 plazas/Queen/King

Unidad
Blanco

100% algodén

Sébanas de algoddn

300 hilos

100% algodon

100% algoddn
+/- 3% maximo

Minimo 178

12 puntada por 2.5cm
5%

100% poliéster

+/-2%

40/2
minimo 2.5cm

15cm

Acho: 170 cm, largo250 cm,
Acho: 200 cm, largo250 cm,

Referencias

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo

la Edicion / NTP 231.031 Determinacion
del nimero de hilos de los tejidos.

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo

la Edicién / NTP 231.031 Determinacion
del nimero de hilos de los tejidos.

NTP 244.001:2017 CONFECCIONES.
Sébanas de algodon. Requisitos.

2a Edicion. /

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo

1a Edicién / NTP 231.031 Determinacion
del nimero de hilos de los tejidos.

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo

1a Edicién

NTP 244.001:2017 CONFECCIONES.
Séabanas de algodon. Requisitos.

2a Edicion.

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo

1a Edicién

NTP 244.001:2017 CONFECCIONES.
Séabanas de algodon. Requisitos.

2a Edicion. /

NTP 244.001:1975. Sébanas de algodon.
Requisitos y método de ensayo
1a Edicién

Nota. Adaptado de NTP 244.001:1975 (Revisada el 2011) Sabanas de Algodon. Requisitos y métodos de
ensayos. 1™Edicién, por comision de Normalizacion y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no
Arancelaria. INDECOPI. Y adaptado de NTP 231.031: 1970 (Revisada el 2011), TEJIDOS. Métodos de
ensayo para determinacion. Del nimero de hilos. 1™?Edicion, Por comisién de Normalizacién y de
Fiscalizacion de Barreras Comerciales. No Arancelarias-INDECOPI. Y adaptado de NTP 244.001:2017
(Revisada el 2011), CONFECCIONES, Sabanas de algodon requisitos. 2.2ed., por comision de
Normalizacion y de Fiscalizacién de Barreras Comerciales no Arancelarias-INDECOPI.
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Figura5.1

Especificacion técnica del juego de sabanas de 1.5 plazas

Especificacion técnicade los juegos de sabanas de 1.5 Plazas

Producto: Juego de sabanas

Medida 1.5 Plazas

Color Blanco

Tela: 100% algod6n

Hilos 300

Partes Dimension Cm Cantidad unidad de medida

Amoldable Ancho: 105
Largo: 190 1 und
Alto: 30

Sobresabanas Ancho: 170

1 und

Largo: 240

Funda Ancho: 50 1 und
Largo: 70

Fotos

Amoldable

Recta Funda

240 em

50 cm

70 ecm

170 em

Nota. Adaptado de NTP 244.001:1975 (2011) Sébanas de Algoddn. Requisitos y métodos de ensayos.
1°Edicidn, por comisién de Normalizacion y de Fiscalizacién de Barreras Comerciales no Arancelaria
INDECOPI.
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Figura 5.2

Especificacion técnica del juego sabanas de 2 plazas

Especificacion técnicade los juegos de sabanas de 2 Plazas

Producto: Juego de sadbanas

Medida 2 Plazas

Color Blanco

Tela: 100% algodon

Hilos 300

Partes Dimension Cm Cantidad unidad de medida

Amoldable Ancho: 135
Largo: 190 1 und
Alto: 30

Sobreséabanas Ancho: 210

1 und

Largo: 240

Funda Ancho: 50 5 und
Largo: 70

Fotos

Amoldable

Recta

Funda

240 em

210 em

50 ¢m

S0cm

70 cm

70 cm

Nota. Adaptado de NTP 244.001:1975 (2011) Sabanas de Algoddn. Requisitos y métodos de ensayos. 1.2

ed., por comisién de Normalizacion y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no Arancelaria

INDECOPI.
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Figura 5.3

Especificacion técnica del juego de sabanas Queen

Especificacion técnicade los juegos de sdbanas Queen

Producto: Juego de sdbanas

Medida Queen

Color Blanco

Tela: 100% algodon

Hilos 300

Partes Dimension Cm Cantidad unidad de medida

Amoldable Ancho: 160
Largo: 200 und
Alto: 30

Sobresabanas Ancho: 240 und
Largo: 240

Funda Ancho: 50

und

Largo: 70

Fotos

Amoldable

Recta

Funda

240 em

240 cm

50 em

50 cm

F0cm

F0cm

Nota. Adaptado de NTP 244.001:1975 (Revisada el 2011) Sabanas de Algodén. Requisitos y métodos de
ensayos. 1™Edicién, por comision de Normalizacién y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no

Arancelaria INDECOPI.
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Figura5.4
Especificacion técnica del juego sabanas King

Especificacion técnicade los juegos de sabanas King

Producto: Juego de sabanas

Medida King

Color Blanco

Tela: 100% algodon

Hilos 300

Partes Dimension Cm Cantidad

Amoldable Ancho: 200
Largo: 200 1
Alto: 30

Sobresabanas Ancho: 240 1
Largo: 240

Funda Ancho: 50 5
Largo: 70

Fotos

Amoldable

unidad de medida

und

und

und

Recta

50 em

240 em

F0ecm

50cm

240 cm

F0 emn

Nota. Adaptado de NTP 244.001:1975 (Revisada el 2011) Sébanas de Algodon. Requisitos y métodos de
ensayos. 1.2ed., por comision de Normalizacién y de Fiscalizacion de Barreras Comerciales no

Arancelaria INDECOPI.
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5.1.2 Procesos

TexDream para el proceso de venta de sabanas tendra los siguientes procesos:

Figura 5.5

Proceso de venta de sabanas
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El proceso de compra inicia cuando el cliente solicita el precio de las sabanas,
entonces el vendedor informa el precio al cliente. El cliente revisara los precios y la
medida de su cama y enviaréa la solicitud de su pedido al vendedor, entonces se solicita
el deposito y se revisa la conformidad del depdsito para luego gestionar la entrega y que

el cliente reciba su producto.

Figura 5.6
Proceso de registro del cliente
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El proceso de registro del cliente se registra los datos del cliente en el Drive para
generarle un codigo y poder ubicarlo de manera rapida y cada vez que realiza un registro

el vendedor debe actualizar el Drive.

Figura 5.7

Proceso de registro de proveedores
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Proceso de facturacion de TexDream inicia cuando el Ingeniero solicita datos al
proveedor y envia los datos por medio de un correo, entonces se comienza a registrar la

informacidn en el Drive para de esta forma generar un codigo de proveedor y se actualicé.

Figura 5.8

Proceso de facturacién
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Proceso de facturacion, el vendedor solicita factura, envia datos y comprobante
de deposito al Ing. Industrial que se encarga del area contable, este revisara la informacién
y realizard factura, en caso tenga alguna observacion se la hara llegar al vendedor,

terminado de facturar se la enviara junto con su guia de remision al vendedor.

5.1.3 Planificacién

Se plantea en primera instancia una estrategia de desarrollo del producto y un desarrollo
del mercado en La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Surco de NSE Ay B se
tiene un porcentaje del mercado objetivo para cada fin de afio de los distritos

mencionados.

Tabla 5.3

Demanda objetivo de sabanas

Afos Demanda de sabanas
2023 63,783
2024 64,434
2025 65,098
2026 65,776
2027 66,468
2028 67,174

Tabla5.4

Demanda especifica de sabanas de TexDream

Afios Demanda de sabanas % de participacion real Demanda de sabanas
2023 63,783 2.0% 1,276
2024 64,434 2.5% 1,611
2025 65,098 3.0% 1,953
2026 65,776 3.5% 2,302
2027 66,468 4.0% 2,659
2028 67,174 4.5% 3,023

En la tabla de demanda de sabanas se observa la proyeccion que se tendra del producto.
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5.1.4 Inventario

Respecto al inventario se plantea no tener inventario y trabajar a un make to order.

Considerando tener un inventario minimo para tener capacidad de respuesta.

Tabla 5.5

Inventario minimo de sabanas

Inventario

Medida Inventario minimo Costo M.P und Costo confeccion total Importe
1.5PIz 2 $/.230.51 S/.28.00 S/.738.00
2 PIz 2 S/.287.99 S$/.30.00 S/.838.00
Queen 1 S/.318.89 S/.16.00 S/.469.00
King 1 S/.368.33 S/.17.00 S/.499.00

Total S/.2,544

5.2  Equipos, Actividades y Procesos
5.2.1 Disefio

Se realiz6 una tabla de enfrentamiento y andlisis de ranking de factores para ubicar la
zona estratégica de la ubicacion de la empresa TexDream en el cual se concluye que la
ubicacion estratégica seria en La Victoria, dado que se encuentra estratégicamente

ubicado a los factores mas relevantes para este caso.

Tabla 5.6

Ranking de factores

Precio de Cercaniaa Cercania a

Factores alquiler Transporte M. P distritos Puntos Ponderacion
Precio de alquiler 0 1 1 1 3 0.375
Transporte 0 0 1 0 1 0.125
CercaniaalaM.Py 0 1 0 0 1 0.125
talleres
Cercania a distritos 1 1 1 0 3 0.375
Puntos totales 8

En la tabla de ranking de factores se obtuvieron las ponderaciones por cada factor.
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Tabla 5.7

Ponderacion de factores

Factores Ponderacion Huachipa La Victoria Santa Anita
Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje
Precio de alquiler 0.375 10 3.75 10 3.75 6 2.25
Transporte 0.125 4 0.5 8 1 8 1
Cercaniaala M. P 0.125 2 0.25 8 1 4 0.5
Cercania a distritos 0.375 2 0.75 6 2.25 6 2.25
Puntaje total 5.25 8 6

En la tabla de ponderacion de factores se obtuvo que la mejor ubicacion respecto
a los factores seria el distrito de La Victoria por obtener un puntaje de 8, siendo el mayor

que los demas lugares.

5.2.2 Equipo de trabajo y apoyo

El equipo de trabajo estara conformado solo por dos personas de manera directa para la

empresa TexDream.

e En primer lugar, se contara con un vendedor que también se encargara del area
de produccion y marketing

e En segundo Lugar, se contara con un Ing. Industrial que se encargara de la
parte de planificacion, produccion y del area contable, registros contables y
areas de finanzas, esta Ultima persona sera un MBA.

e Entre los dos trabajaran en el proceso inicial del proyecto TexDream.

5.2.3 Gestion de proveedores, compras y stock.

En relacion con los proveedores se tendran 2 proveedores que tendran relativamente alta
importancia, los cuales seran los proveedores de Materia prima y los proveedores de

servicios, los cuales se encargaran de la confeccién de sabanas.

Respecto a las compras se realizara compras de telas de rollos, las cuales se
trabajara con proveedores que tengan la calidad de tela deseada. Y se trabajara a pago de
30 dias. Ademas, se tendra un stock minimo de una unidad por medida para lograr

responder al cliente y tener capacidad de respuesta.
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5.2.4 Tercerizacion e integracion de procesos.

El proceso de confeccion sera tercerizado, la empresa se enfocaré en enviar los rollos de
tela al proveedor, este se encargara de confeccionar los juegos de sabanas de acuerdo a

lo solicitado.

5.2.5 Implementacion de las actividades por fases —cadena de valor

Figura 5.9

Cadena de valorCadena de valor

CADENA DE VALOR

Disefio de la infraestructura de la empresa: La empresa TEXDREAM incluira como administracion
general, Planificacién, Finanzas, Contabilidad y administracién de calidad solo entre 2 personas

INFRAESTRUCTURA

RECURSOS Capacitacion: Consiste en el reclutamiento, entregamiento, desarrollo y compensaciones de todo
HUMANOS tipo de personal en el cual se encargara el gerente.

DESARROLLO Adquisicion de mercancias: TEXDREAM contratara servicio tercerizado de confeccién con equipos
TECNOLOGICO modernos que contard con conocimiento técnico y procedimiento de los procesos de produccion.

APROVISIONAMIENTO Seleccion de proveedores de tela confiable para la adquisicion de materiales necesarios para la
-COMPRAS fabricacion de sabanas, asegurando la calidad y disponibilidad oportuna de los mismos.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

ACTIVIDADES SOPORTE

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING  SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS POSVENTA
habricacién: Envio de mercancia:
Recepcion de Se realizara en talleres

Una vez terminado la

mercancia: estratégicos que 15 > Sy Atencion al cliente
Seredenclonarlos contafén c:n confecciénde laorden  Campanas publicitaria cotord et
. s e haré seguimiento
rollos de tela en los maquinaria de alta e COmplacsta sir Uglizare dra marea derecl . il
. L e reclamos si los
;i gt ; enviada a Oficina de TEXDREAM. : e
talleres tercerizado. tecnologia tendran hubiera, seguimiento

TEXDREAM lacual
estara ubicada en
Gamarra.

de la satisfaccion de
clientes.

contacto con el personal
de operaciones de
TEXDREAM

La cadena de valor se tendra, por un lado, las actividades claves que constaran de
la infraestructura de TexDream, Recursos Humanos que se encargara el Ing. Industrial
del personal de la empresa, Tecnologia que involucrara su conocimiento técnico y
compras que involucrara la seleccion de proveedores. Por otro lado, se tendran las
actividades claves que involucraran la tarea de logistica, operaciones, logistica de salida,

marketing y ventas y servicio posventa.

Por ultimo, tanto lo que se realice en las actividades de soporte como en las

actividades claves apoyaran a la decision del margen del negocio.
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5.2.6 Proceso de elaboracion de bienes y/o prestacion de servicios

El proceso principal estara ligado a la estrategia de desarrollo del producto y desarrollo

del merado para las sabanas, el cual seré tercerizado, pero la empresa hara seguimiento
de entrega a los talleres.

Para la elaboracion de los procesos de fabricacion de sabanas se realiz6 diagramas
DOP teniendo como datos referenciales de diagramas de bloques. (Inca Urgilés &
Muyulema Muyulema, 2013, pp. 70-71).

Figura5.10

Prototipos de bolsas para la sdbanas

PROTOTIPOS DE BOLSITAS DE RETAZOS -MERMA -ESQUINAS
SOBRANTES DE TEXDREAM

Jni
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Figura5.11

DOP para la elaboracion de las sabanas
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Figura5.12

DOP para la fabricacion de las bolsas

Diagrama de operaciones del proceso para la
fabricacion de bolsas de esquina
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5.2.7 Politica de transformacion de actividades
Respecto a las politicas de transformacion de actividades se tendra lo siguiente:

e TexDream tiene como objetivo ingresar a La Molina, Miraflores, San Borja,
San Isidro y Surco

e Mantener actualizado sus redes sociales para el desarrollo del negocio.

e TexDream cada vez que genere un nuevo empaque o diferente lo haré pablico

en redes sociales.

e TexDream permitird a los usuarios ver las distintas medidas y acabados que

tendra sus sébanas para conocimiento del mercado objetivo.

5.2.8 Flujograma de la actividad

En el flujo de actividades a desarrollar para las estrategias del modelo de negocio de

desarrollo del producto y desarrollo de mercado.

5.2.9 Balance Scorecard: Control de gestion por indicadores

Respecto a la perspectiva de los procesos internos, se analizan los objetivos estratégicos

que involucraran todos los procesos del proyecto.
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Figura5.13

Balance Score Card de TexDream
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CAPITULO VI: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y
RECURSOS HUMANOS

6.1  Objetivos Organizacionales

6.1.1 Naturaleza de la Organizacion.

Texdream es una empresa que nace con la finalidad de abastecer sabanas de calidad que

se aprecie el momento del descanso y que contribuyan a la reduccion de dafio al medio

ambiente, reutilizando la merma, dandole otro acabado y diversas funciones. De esta

manera, generar rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

6.1.2 Organigrama

Figura 6.1
Organigrama

TENDREAM

FINANZAS

GERENTE:

ADMINISTRACION GENERAL
SEGUIMIENTO A
CONTABILIDAD
GENERACION Y REGISTRO DE
FACTURAS, BOLETAS Y GUIAS
MARKETING DE SUS
PRODUCTOS

OPERACIONES

ASISTENTE DE VENTAS:
VENTAS DE SABANAS
AREA DE PRODUCCION
COMPRAS
COORDINACIONES
MARKETING
ATENCION AL CLIENTE
SERVICIOS POSVENTA

El organigrama general para el inicio del proyecto serd como la figura 6.1 donde el

gerente general se encargard del area de finanzas que estard& compuesta por la
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administracion general, contabilidad y gestiones relacionadas. Por otro lado, el area de
operaciones se encargara el asistente de ventas, que estara compuesta por el area de ventas
en donde se coordinara la produccion, ventas y servicio posventa de las sdbanas. Cabe
recalcar que la empresa consta solo de dos trabajadores como primer objeto de
emprendimiento y que las dos personas tienen el perfil adecuado para cumplir con las

labores de manera eficiente.

6.1.3 Disefo estructural

Figura 6.2

Disefio estructural

TEXDREAM
PROVEEDORES ASISTENTEDE | ™
DE TELA VENTAS
4 )
TALLER DE CONFECCIONES
o
[ L.'-_'-‘ls

El gerente tendrd comunicacion directa con el asistente de ventas y ademas tendra
comunicacion con el proveedor de tela. Luego, el asistente de ventas tendra comunicacion
con el taller de confeccion tercerizados para la gestion de produccion y coordinaciones
relacionadas con el negocio. Por Gltimo, habra una relacion directa entre los proveedores
y el asistente de ventas, pero también una relaciéon minima de los proveedores con el taller

de confeccion.
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6.2  Disefio de puestos y Responsabilidades

Tabla6.1

Perfil del Gerente General

TEXDREAM

Nombre del puesto: Gerente General
Seccidn: Administracion General
Funciones especificas:

* Analizar las ventas y compras (plan de ventas)

* Generar facturas, boletas, notas de crédito, débito, guia de remision

* Analizar Estados financieros de resultado y balances

* Coordinar con el contador externo lo relacionado con empresa (declaraciones mensuales y anuales)

* Hacer seguimiento a datos de Sunat (revisar plataforma de Sunat)
* Hacer seguimiento al area de operaciones, venta y marketing

* Revisar las plataformas virtuales y tener la capacidad de actualizar en caso sea necesario.

* Hacer seguimiento a toda la empresa.
* Coordinar y hacer seguimiento con proveedores sobre pagos, ventas.
* Gestionar otras actividades relacionadas con la empresa

Tabla 6.2

Perfil de Asistente de ventas

TEXDREAM

Nombre del puesto: Asistente de ventas
Seccion: Area de operaciones, venta.

Funciones especificas:

* Realizar y analizar las ventas y compras

* Asegurar que los envios de las sabanas al cliente tenga los documentos relacionados
* Realizar planificacion de produccion

* Coordinar la produccion con los confeccionistas (tercerizados)

* Coordinar con proveedores

* Registra stock
* Actualizar drive de stock, planificacién y los que involucre.

* Coordinar con el general todo relacionado con la empresa
* Hacer seguimiento a la plataforma virtual

* Coordinar con gerente todo relacionado con la empresa
* Apoyar al gerente en todas las actividades que se le delegué.

6.3  Politicas Organizacionales

Se manejaran politicas de pagos a los colaboradores de esta manera:

149



Tabla 6.3

Politicas de pago a colaboradores

Cargo Sueldo mensual Politicas de pagos
Asistente de ventas S/.1,600 Cada quincena del mes y fin de mes
Gerente General S/.3,000 Cada quincena del mes y fin de mes

Respecto a la politica de pago a proveedores sera de la siguiente forma: Con los
proveedores actuales se estd manejando pagos al contado; sin embargo, se tiene como
oportunidades futuras en estrategias con proveedores en pagos a 30 dias. Y respecto a los
pagos de servicios, la politica sera contra entrega; es decir, culminada la confeccion, se

procedera con el pago.

Tabla6.4

Politicas de pago a proveedores

Proveedores Politica de pago
Proveedores de materia prima (telas) Pago a 30 dias
Proveedores de servicios Contra entrega

6.4  Gestion de talentos
6.4.1 Seleccion y contratacion

La empresa TexDream requerira personas con talento y compromiso. Ademas, que se
desempefien y que realicen el trabajo de la mejor manera posible y contribuyan al buen

clima laborar.

6.4.2 Remuneracién y desempefio.

El sueldo sera de la siguiente manera:

Tabla 6.5
Sueldo mensual de trabajadores de TexDream

Cargo Sueldo mensual
Asistente de ventas S/.1,600
Gerente General S/.3,000
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6.4.3 Empowermenty reconocimiento

Se realizara reuniones en las cuales se revisaran los reportes de cada area y se
determinaran planes para maximizar las ventas y otras actividades relacionadas con el

trabajo.

6.4.4 Capacitacion, Motivacion y Desarrollo.

La empresa realizar reuniones quincenales en las cuales se revisaran los reportes y se
determinaréan planes para maximizar las ventas y entre otras actividades relacionadas con

el trabajo como: la motivacion del personal, clima labora, situacién, reportes, etc.

6.4.5 Estructura de gastos de R.R.H.H.

Se presenta la esturctura de gastos del asistente y el gerente. Ademas, la estructura d ela
remuneracion estara compuesta por el salario, los pagos a EsSalud, ONP y Senati. Con
todo ello se obtendréa el gasto mensual por trabajador, luego se conveerita por 0s 12 meses
para obtener el gasto anual y se le agregara los pagos de gratificaciones y CTS

correspondientes para obtener el gasto en personal total al afio.

Tabla 6.6

Planilla del asistente

Remuneracién - Asistente

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Salario mensual S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600
EsSalud S/.144 S/.144 S/.144 S/.144 S/.144 S/.144
ONP S/.208 S/.208 S/.208 S/.208 S/.208 S/.208
Senati S/.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12
Gasto mensual S/.364 S/.364 S/.364 S/.364 S/.364 S/.364
Gasto total mensual S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964
Gasto anual S/.23,568 S/.23,568 S/.23,568 S/.23,568 S/.23,568 S/.23,568
Gratificaciones S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200 S/.3,200
CTS S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600
Gasto total anual S/.28,368 S/.28,368 S/.28,368 S/.28,368 S/.28,368 S/.28,368
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Tabla 6.7

Planilla del Gerente

Remuneracion - Gerente

Deatalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Salario mensual S$/.3,000 S$/.3,000 $/.3,000 $/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000
EsSalud S/.270 S/.270 S/.270 $/.270 S/.270 S/.270
ONP $/.390 $/.390 $/.390 $/.390 S/.390 S/.390
Senati S/.23 S/.23 S/.23 S/.23 S/.23 S/.23
Gasto mensual S/.683 S/.683 S/.683 S/.683 S/.683 S/.683
Gasto total mensual S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683
Gasto por afio S/44190  S/.44,190  S/.44190  S/.44,190  S/.44,190  S/.44,190

Gratificaciones S/.6,000 S/.6,000 S/.6,000 S/.6,000 S/.6,000 S/.6,000

CTS S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000
Gasto total anual §/53,190 S/53,190 S/53,190  S/53,190  S/.53,190  S/.53,190
Tabla 6.8

Gasto final de planilla

Gasto total del personal

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Gasto total de personal S/.81,558 S/.81,558  S/.81,558  S/.81,558  S/.81,558  S/.81,558
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CAPITULO VII: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

7.1 Plan de Inversiones

El plan de inversiones se ejecutara con capital propio y se considerara una inversion de

S/. 22,171, Ver anexo 34 y 35. Estara compuesto por el detalle de la siguiente tabla:

Tabla7.1

Inversion inicial del proyecto

Determinacion de la Inversion de TexDream

Detalle Importe Total
Busqueda de nombre en Sunarp S/. 5.00
Reserva de nombre S/. 24.00
Elaboracidn de acto constitutivo S/. 800.00
Aporte de capital S/. 1,500.00
Elaboracién de escritura pablica S/ 100.00
Constitucion Derechos de registro S/. 20.00
de empresa Constitucidn de la sociedad en Sunarp S/ 46.00 S/ 2,841.50
Designacion de gerente S/. 25.00
Inscripcion al RUC para personas juridica S/. -
Legalizacién de libros contables S/. 28.20
Licencia de funcionamiento S/. 166.30
Certificado Indeci S/. 127.00
Costo de escritorio x2 S/. 1,118.00
Silla de oficina x2 S/. 800.00
Estanteria fija x2 S/. 638.00
Muebles Mesa de revision S/. 569.90 S/ 3,824.90
Sofa S/. 299.00
Mesa S/. 400.00
Papeleras x2 S/. 50.00
- Archivadores x5 S/. 43.20
Oficina Hojas bond x1 s/, a000 S 18320
Utiles S/. 50.00
Equipo de computo S/. 6,000.00
Tecnologico Costo de impresora S/. 1,539.00 S/. 10,737.00
Celulares x2 Sl. 3,198.00
Plataforma web S/. 2,600.00
Herramientas TIC  Desarrollo de redes sociales S/. 600.00 S/. 4,400.00
Branding Sl. 1,200.00
Extintor S/. 100.00
Seguridad Sensor detector de Humo S/. 69.00 S/ 184.00
Rotulos sefaléticas Sl. 15.00
Inversion total S1.22,171

Nota. Adaptado de Sunarp (2023). Reserva de nombre, Adapatado de Municipalidad de la Victoria (2023).
Licencia de funcionamiento. Adaptado de Promart Homecenter (2023). Escritorio. Adaptado de Promart
Homecenter (2023). Sillas y sillones de oficina. Adaptado de Sodimac (2023). Muebles y organizaciones-
muebles.

153



7.2  Activos y depreciacion

De acuerdo con Sunat (2022), Respecto a la ley del impuesto a la renta, en el articulo 44

se obtuvo el porcentaje de depreciaciones. (Ver anexo 36)

Tabla 7.2

Cuadro de porcentaje de depreciacion

Depreciacion

Detalle Importe Depreciacion
Mobiliario S/.3,825 10%
Muebleria de oficina S/.183 10%
Equipos tecnélogicos S/.10,737 25%
Equipos de seguridad S/.184 10%

Nota. Adaptado de TexDream (2023). Adaptado de SUNAT Depreciaciones (2022).

Tabla 7.3
Cuadro de monto de depreciacion

Depreciacion por afio

Depreciacion Importe 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Mobiliario S/.3,825 S/.382 S/.382 S/.382 S/.382 S/.382 S/.382 S/.382
Muebleria de oficina S/.183 S/.18 S/.18 S/.18 S/18 S/.18 S/.18  S/.18
Equipos tecndlogicos S/.10,737 S/.2,684 S/.2,684 S/.2,684 S/.2,684
Equipos de seguridad S/.184 S/.18 S/.18 S/.18 S/.18 S/.18 S/.18 S/.18
Total depreciacion S/.14,929 S§/.3,103 S/.3,103 S/3,103 S/.3,103 S/.419 S/419 S/.419

Nota. Adaptado de TexDream (2023). Adaptado de SUNAT Depreciaciones (2022).

7.3  Capital de trabajo

El capital de trabajo que requiere la empresa para realizar sus operaciones a corto plazo
es de S/. 15,877. El cual es la diferencia de los activos corrientes (S/.46, 849) menos los

pasivos corrientes (S/. 30,972).

7.4 Fuente de financiamiento y amortizacion.
7.4.1 Financiamiento

La empresa TexDream financiara su inversion con dinero propio, por ello no habra
financiamiento de entidades bancarias, debido a que la inversién es minima. Sin embargo,
para conocimiento del proyecto, el promedio en el sistema bancario reportado en la SBS
es de TEA es de 14.45%. (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP [SBS], 2023).
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7.4.2 Amortizacion

De acuerdo con Sunat (2022), en su ley de impuesto a la renta articulo 44 se obtuvo el

porcentaje de 10% amortizacion y se procedio a realizar el cuadro de amortizaciones.

Tabla7.4

Cuadro de amortizaciones

Amortizacion

Detalle Importe 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Herramientas TIC S/.4,400 S/.440 S/.440 S/.440 S/.440 S/.440 S/.440
Marca- patente S/.984 S/.98 S/.98 S/.98 S/.98 S/.98 S/.98

Total S/.5,384 S/.538 S/.538 S/.538 S/.538 S/.538 S/.538

7.5  Alcance de previsionales (Balance general)

El balance general mostrara las cuentas de activos y pasivos correspondientes al afio
2023.

Tabla 7.5

Balance General

TEXDREAM

Estado de Situacion Financiera
Al 31 de diciembre del 2023

Activo Corriente 2023 Pasivo Corriente 2023
Efectivo y equivalente de efectivo S/.35,283 Cuentas por pagar S/.28,672
Inventario S/.2,544 Tributos por pagar S/.2,300
cuentas pagadas por adelantado S/.3,200

Pagos a cuenta de |.R. S/.5,822

Total Activo Corriente S/.46,849 Total Pasivo Corriente $/.30,972
Intangibles S/.5,384 Cuentas por pagar S/.0
Inmuebles, Equipos S/.14,929 Total Pasivo No Corriente S/.0
Depreciacién -5/.3,103 Reserva legal S/.11,719
Amortizacion -5/.538 Capital de social S/.20,829
Total Activo No Corriente S/.16,671 Total Patrimonio S/.32,548
Activo totales S/.63,520 Total Pasivo y Patrimonio S/.63,520
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Activos totales

Se determind la cuenta efectivo como las ventas y se procedio a separarlas mensualmente
relacionadas con el factor por medidas hallado en capitulos anteriores, de esta manera se
obtuvo la venta mensual de enero a diciembre del 2023.

Tabla 7.6

Ventas en und mensuales del 2023

Ingreso mensual en unidades 2023

Medida Anual Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

1.5 Plazas 851 717 71 71 71 71 717 717 71 717 71 71 71
2 Plazas 297 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Queen 85 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
King 42 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Total und 1276 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106
Tabla 7.7

Ventas en soles mensuales del 2023

Ingreso mensual en soles 2023

Medida 1.5PIz 2 Plz Queen King Ingreso Valor IGV
Anual §/.313,922  S/.124,646  S/.39,846  S/.21,197  S/.499,611  S/.423,399  S/.76,212
Enero S/.26,160 S/.10,387 S/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Febrero S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Marzo S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Abril S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Mayo S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Junio S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Julio S/.26,160 S/.10,387 S/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Agosto S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Setiembre S/.26,160 $/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Octubre S/.26,160 $/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Noviembre S/.26,160 S/.10,387 $/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351
Diciembre S/.26,160 S/.10,387 S/.3,320 S/.1,766 S/.41,634 S/.35,283 S/.6,351

Se tendrd un inventario minimo para atender a los clientes y tener respuesta
inmediata ante una solicitud. Ademas, la cuenta de servicios pagados por adelantado

constara del alquiler que se paga por anticipado que sera lo dos meses de garantia.
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Tabla 7.8

Pago de impuesto a la renta adelantado

Impuesto pagado por adelantado 2023

Mes
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Ingreso

S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634
S/.41,634

Valor

S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283
S/.35,283

IGV
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351
S/.6,351

Impuesto

S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529
S/.529

Situacion
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Declarado
Falta

Pagos adelantados

5,821.74

La cuenta de los activos no corriente estara compuesto intangibles que sera de S/.

5,384, inmuebles y equipos de S/.14,929, depreciacion y amortizacion.

Pasivos totales

Las cuentas por pagar a proveedores se obtuvo primero reconociendo la cantidad en

metros de tela aproximada a comprar de manera mensual.

Tabla 7.9

Metros de tela a comprar

Cantidad de materia prima - Tela

Medida
1.5PIz

2 Plz

Queen

King

Total en mts

Anual
3268
1428

452
261
5409

Ene
272
119
38
22
451

Feb
272
119
38
22
451

Mar  Abr
272 272
119 119
38 38
22 22
451 451

May
272
119

38
22
451

Jun
272
119
38
22
451

Jul  Ago
272 272
119 119

38 38

22 22
451 451

Set Oct Nov
272 272 272
119 119 119

38 38 38
22 22 22
451 451 451

La siguiente tabla proporcionara las cuentas por pagar a proveedores de tela en

soles de manera anual y de manera mensual aproximadas se segregara por medidas
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Tabla 7.10

Cuentas por pagar de tela a proveedores

Cantidad en soles de materia prima - Tela

Costode M.P  1.5Plazas 2 Plazas Queen King Costo Valor IGV
Anual 2023 S/.196,107 S/.85,672 S/.27,092 S/.15,646 S/.324,518 S/.275,015 S/.49,503
Enero $/.16,342  S/.7,139  S/.2,258  S/.1,304  $/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Febrero S/.16,342  S/.7,139  S/.2,258  S/.1,304 /27,043  S/.22,918 S/.4,125
Marzo S/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  §/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Abril S/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  S/.27,043  S/.22,918 S/.4,125
Mayo S/.16,342  S/.7,139 S/2,258 S/.1,304 S/.27,043  S/.22,918 S/.4,125
Junio $/.16,342  S/.7,139  S/.2,258  S/.1,304  $/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Julio S/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  §/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Agosto S/.16,342  S/.7,139  S/2,258  S/.1,304  S/.27,043  S/.22,918 S/.4,125
Setiembre $/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  §/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Octubre S/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  $/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Noviembre S/.16,342  S/.7,139  S/2,258 S/.1,304  S/.27,043 S/.22,918 S/.4,125
Diciembre S/.16,342 S/.7,139 S/.2,258 S/.1,304 S/.27,043 S/.22,918 S/.4,125

La siguiente tabla mostrara las cuentas por pagar a los confeccionistas, se tendra
como proyecciones de manera mensual y separados por medidas: 1.5 plazas, 2 plazas,
King y Queen.

Tabla 7.11

Cuentas por pagar a confeccionistas

Cuentas por pagar - confecciones

Confeccion 2023 1.5PIz 2 Plz Queen King Importe Valor IGV
Anual 2023 S/.11,910 S/.4,462 S/.1,359 S/.722  S/.18/454  S/.15639  S/.2,815
Enero S/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Febrero $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Marzo $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Abril S/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Mayo S/.993 S1.372 §/113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Junio $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Julio $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Agosto $/.993 S/.372 §/113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Setiembre S/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Octubre $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Noviembre $/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235
Diciembre S/.993 S/.372 S/.113  S/.60 S/.1,538 S/.1,303 S/.235

La siguiente tabla mostrara el calculo del IGV por pagar. Primero se tomara en
cuenta el IGV de venta de la empresa, aproximadamente se tendra un IGV de venta de

S/. 6,351 mensuales por las ventas realizadas a las cuales se le descontara el IGV a favor
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que se tendra de las compras que es de S/. 4,125 y también se le descontara el IGV de
confeccion que sera aproximadamente S/.235. Hasta ese momento se tendra por pagar S/
1,991.

Tabla 7.12

IGV por pagar
Mes Ventas Compras Confeccion Total
Ene S/.6,351 S/1.4,125 S/.235 S/.1,991
Feb S/.6,351 S/1.4,125 S/.235 S/.1,991
Mar S/.6,351 S/1.4,125 S/.235 S/.1,991
Abr S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
May S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Jun S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Jul S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Ago S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Set S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Oct S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Nov S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991
Dic S/.6,351 S/.4,125 S/.235 S/.1,991

Luego, se revisara las compras realizadas por servicios de luz, agua, linea celular,
internet que son los gastos mensuales que se realiza y ahi se tiene IGV de compra que es

un IGV a favor que descontara al IGV que hasta ahora se tiene por pagar.

Tabla 7.13
IGV a favor de TexDream

Cuenta por pagar - IGV compras - 2023

Detalle Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
IGV Luz S/8 S/8 S/.8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/.8 S/8 S/8 S/8 S8
IGV Agua S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/.8 S8 S/8 S/8 S8
IGV Linea 1 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S8 S/8 S/8 S8
IGV Linea 2 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/8 S/.8 S8 S/8 S/8 S8
IGV Internet S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10 S/.10  S/.10
IGV Marca S/0 S/0 S/0 S0 SO S0 S0 S0 S0 S0 S0 S/A77
IGV Dominio S/0 S/0 S/0 S0 SO S0 S0 S0 S0 SO SO S/47
IGV Office S/0 S/0 S/0 S0 SO S0 S0 S0 S0 SO SO S/47
IGV Antivirus S/0 S/0 S/0 S0 SO S0 S0 S0 S0 SO S0 S/15
IGV Tela + servicios S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S0 SO S0 SO S0 S/.388
Total S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.40 S/.715

Por ultimo, se tendré el IGV por pagar final a SUNAT.
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Tabla7.14

IGV por pagar final

Mes IGV por pagar IGV compra IGV total por pagar
Ene S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Feb S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Mar S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Abr S/.1,991 S/.40 S/.1,951
May S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Jun S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Jul S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Ago $/.1,991 S/.40 S/.1,951
Set $/.1,991 S/.40 S/.1,951
Oct $/.1,991 S/.40 S/.1,951
Nov S/.1,991 S/.40 S/.1,951
Dic S/.1,991 S/.715 S/.1,276

Respecto a las obligaciones por pagar se tendra los gastos en ONP, EsSalud y

SENATI para cada colaborador.

Tabla 7.15

Detalle de obligaciones por pagar de Asistente de TexDream

Obligaciones de la empresa por pagar -2023 - Asistente

Mes ONP ESSALUD SENATI Total
Ene S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Feb S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Mar S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Abr S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
May S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Jun S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Jul S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Ago S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Set S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Oct S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Nov S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
Dic S/.195 S/.135 S/.11 S/.341
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Tabla 7.16

Detalle de obligaciones por pagar del Gerente de TexDream

Obligaciones de la empresa

ar -2023 - Gerente

Mes ONP EsSALUD SENATI Total
Ene S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Feb S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Mar S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Abr $/.390 S/.270 S/.23 S/.683
May S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Jun S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Jul $/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Ago S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Set $/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Oct S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Nov S/.390 S/.270 S/.23 S/.683
Dic $/.390 S/.270 S/.23 S/.683

Las cuentas de los pasivos no corrientes se hall6 la reserva legar de S/. 11,719 y

capital social de S/.20,829, obteniendo de este modo un patrimonio total de S/.32,548.

Con un total de pasivo y Patrimonio de S/. 63,520.
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Tabla7.17

Andlisis vertical del Balance General

TEXDREAM Analisis Vertival 2023

Porcentaje

Estado de Situacién Financiera
Al 31 de diciembre del 2023

Activo Corriente 2023 Pasivo Corriente 2023 Total Activos | Total pasivo y patrimonio
Efectivo y equivalente de efectivo S/.35,283 Cuentas por pagar S/.28,672 55.55% 45.14%
Inventario S1.2,544 Tributos por pagar S/.2,300 4.01% 3.62%
cuentas pagadas por adelantado S/.3,200 5%
Pagos a cuenta de |.R. S/.5,822 9%
Total Activo Corriente S/.46,849 Total Pasivo Corriente S/.30,972 73.8% 48.8%
Intangibles S/.5,384 Cuentas por pagar S/.0 8% 0%
Inmuebles, Equipos S/.14,929 Total Pasivo No Corriente S/.0 24% 0.0%
Depreciacién -5/.3,103 Reserva legal S/.11,719 -5% 18%
Amortizacion intangibles -S/.538 Capital de social S/.20,829 -1% 33%
Total Activo No Corriente S/.16,671 Total Patrimonio S/.32,548 26% 51%
Activo totales S/.63,520 Total Pasivo y Patrimonio S/.63,520

100% 100%
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7.6 Cuentas de explotacion previsionales (GGPP)

Se detallara la rentabilidad neta en una proyeccion de 6 afios. El estado de resultado estara
compuesto por las ventas, costo de ventas, obteniendo de esta formar el margen bruto,
que luego de descontarle sus gastos generales se obtendra su utilidad operativa y como la
empresa no cuenta con financiamiento, la utilidad operativa sera igual a la utilidad antes
de impuestos, seguidamente se le aplicara el impuesto a la renta y se obtendra la utilidad

neta de TexDream.

Tabla 7.18

Estado de resultado

TexDream

Estado de Resultado
al 31 de diciembre del 2023

Afio 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas S/.423,399 S/.534,651 S/.648,192 S/.764,101 S/.882,445 S/.1,003,295
Costo de ventas -S/.290,654 -S/.367,026 -S/.444,969 -S/.524,538 -S/.605,778 -S/.688,739
Margen bruto S/.132,745 S/.167,625  S/.203,223  S/.239,563 S/.276,667 S/.314,556
Otros gastos operativos S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Utilidad
operativa S/.132,745  S/.167,625  S/.203,223  S/.239,563  S/.276,667  S/.314,556
Gastos de personal -5/.81,558 -S/.81,558  -S/.81,558 -S/.81,558 -S/.81,558 -5/.81,558

Gastos administrativos -S/.31,461  -S/.30,477 -5/.30,477  -S/.30,477  -S/.30,477 -5/.30,477
Depreciacion -5/.3,103 -5/.3,103 -5/.3,103 -5/3,103 -5/.419 -5/.419
Gastos financieros S0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Utilidad antes de impts ~ S/.16,623  S/.52,487 S/.88,085  S/.124,424  S/.164,212  S/.202,102

Impuesto a la renta S/.4,904 S/.15,484 S/.25,985 S/.36,705 S/.48,443 S/.59,620
Utilidad neta S/.11,719  S/.37,003 S/.62,100  S/.87,719  S/.115,770  S/.142,482

163



7.6.1 Ventas

La siguiente tabla mostrara las ventas anuales de las sabanas por medidas. Donde se
muestra el plan de ventas. Luego, a la demanda anual le multiplico por el factor obtenido

inicialmente en capitulos anteriores.

Tabla 7.19

Detalle de ventas anuales

Medida 2023 2024 2025 2026 2027 2028
1.5 Plazas S/.313,922  S/.396,408  S/.480,591  S/.566,530 S/.654,274 S/.743,876
2 Plazas S/.124,646  S/.157,397  S/.190,823  S/.224,946 S/.259,786 S/.295,363
Queen S/.39,846 S/.50,316 S/.61,001 S/.71,909 S/.83,046 S/.94,419
King S/.21,197 S/.26,767 S/.32,451 S/.38,254 S/.44,179 S/.50,229
Venta total S/.499,611  S/.630,888  S/.764,867  S/.901,639  S/.1,041,285 S/.1,183,888
Tabla 7.20

Factor de medidas

Medida %
1.5 Plazas 67%
2 Plazas 23%
Queen 7%
King 3%
Total 100%
Tabla 7.21

Detalle de demanda de sabanas por familia promedio

Detalle de familia promedio

Familia Sébanas

. Cantidad Muestra o % Cantidad Medida
promedio por familia
Madre L 2 33% 3333  2Plz King, Queen
Padre 1
Hijo 1 1 1000 . |
Hijo 2 1 4 67%  666.7 1.5 plz
Total 4 6 1 1000

De acuerdo con la encuesta realizada en promedio se tiene dos hijos en una

familia.
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De acuerdo con el INEI (2017), la cantidad promedio de miembros en una familia

es de cuatro personas para el area urbana (p. 375)

Figura 7.1

Cantidad promedio de miembros en una familia 2017

CUADRO N° 6.18
PERU: HOGARES EN VIVIENDAS PARTICULARES CON OCUPANTES PRESENTES, SEGUN
NUMERO DE MIEMBROS DEL HOGAR Y AREA DE RESIDENCIA, 2007 Y 2017
(Absoluto y porcentaje)

Total de hogares

Moumero de miembros |
Area de residencia | Censo 2007 % Censo 2017 %

Total 6754 074 100, B 252 284 1000
1 704 661 1.8 1384 143 16,8
2 843 300 14,0 1472 180 178
lad 2623 352 e 3267 983 186
Sa6 1588 121 s 1 B59 102 .1
Tymas 8085 440 18 458 776 57
Urbana 4 879 108 100,0 6 402 380 100,0
1 521 819 10,7 a0 662 15,3
2 B&0 Sa0 135 1 099 483 172
lad 1062 39§ 40,8 2618038 409
586 1150 118 6 1324 487 .7
7y mas 553 147 114 o 54
Rural 1 874 566 10,0 1 840 804 00,0
1 72 82 14,6 403 481 218
2 262 320 151 2 nr .1
iad RN G5R nr Rl S5 &1
Sa6 435 205 3 134 705 18.1
7ymds 252 643 135 49 066 48

Fuente: INEl - Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda 2007 y 2017

Nota. Adaptado de Hogares en viviendas particulares con ocupantes, segin miembro del hogar y area de
residencia, 2007 y 2017 (p. 375), por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017.

Ademas, de acuerdo el INEI (2013), en su encuesta “demografica y de salud
familiar” determina que en promedio hay aproximadamente cuatro miembros en una

familia urbanar, con ello se adjunta una columna de familia promedio. (p. 65)
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Figura 7.2
Cantidad promedio de personas en el hogar

) ) CUADRON"1.8 .
PERU: COMFDSFICIDH DE LOSf HOGARES, POR AREA DE RESIDEMNCIA,
SEGUN CARACTERISTICA SELECCIONADA, 2013
(Distribucion porcentual)
Caracteristica _ Area de residencia
seleccionada Urbana Rural
Jefatura de hogar
Hombre 735 M5 788
Mujer 265 285 21,2
Total 100,0 1000 1000
Namero de residentes
habituales
0 02 0,1 03
1 12,5 114 156
2 159 15.2 17.7
3 149.7 M6 175
4 21,9 229 194
5 144 145 13.2
6 T8 1.5 a0
7 39 38 41
g 210 18 23
9y mas 19 1.8 19
Total 100,0 1000 1000
Promedio de miembros 37 37 ig
Porcentaje de hijos huérfanos o de crianza 15 6.7 a0
Namero de hogares 26 B54 19 437 7416
Mota: Ezte cuadro esta bazado en la poblacion de-jure (residentes habituales).
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Demografica v de Salud Familiar.

Nota. Adaptado de Caracteristica de los hogares y la poblacion: Composicon de los hogares, por area
de residencia segun caracteristicas seleccionadas (p. 65), por Instituto Nacional de Estadisctica e
Informatica, 2017.

Ademas, el INEI (2017) en el censo Nacional de Poblacién y Vivienda 2007 y
2017 reporta de manera gréafica que la cantidad promedio en una familia es
aproximadamente 4 miembros. (p. 375)
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Figura 7.3

Cantidad de miembros en el hogar 2017

) _ GRAFICON°6.8
PERU: HOGARES, SEGUN NUMERO DE MIEMEROS DEL HOGAR, 2017
(Porcentaje)
39,6
20,1
1 5,3 17.8
1 2 3ad 5a6 7 y mas
Fuente: INEl - Censos Nacionales 2017: XIl de Poblacion y Wil de Vivienda.

Nota. Adaptado de Hogares en viviendas particulares con ocupantes, segiin miembro del hogar y area de
residencia, 2007 y 2017 (p. 375), por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017

Respecto al recambio, los encuestados respondieron en la encuesta que son dos
unidades de sabanas que se tiene como minimo en las habitaciones para el recambio, tal

como se mostrd en el del capitulo 3 conclusiones de encuesta.

Entonces, como minimo, cada hijo tendria 2 sabanas para su colchén, porque una
estara en uso y la otra servira para el recambio; es decir, la cantidad total minima que

podria tener un hijo en total seria de 2 sabanas y que los nifios usan sabanas de 1.5 plazas.

De acuerdo con Mi Vivienda (2022). En su reporte de caracteristicas de compra
y de la construccidn indica que el numero promedio de dormitorios es de 3 dormitorios

de una vivienda. (p. 58).
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Figura 7.4

Cantidad de dormitorios en el hogar

CARACTERISTICAS DE LA COMPRA ¥ DE LA CONSTRUCCION
Total MSE B MNSE C MSE D

Intencion de Compra o Construccion de Vivienda [9:)

Si 937 a7.2 870 BE.85
Tal vez 8.3 28 13.0 3.4
Comprarian o Construirian una Vivienda (%)

Compraria 557 81.1 435 521
Construiria 44 3 389 565 378
Tipo de Vivienda (%)

Casa | see | o444 | 826 BO.T
Crepartamento 11.1 5.8 17.4 10.3
Estimacion del Area del Terreno de la Vivienda Deseada [m:2})

Fromedio 110.3 1081 113.8 108.0
Mediana 100 100 100 100
Moda 100 100 100 100
Estimacion del Area Construida de la Vivienda Deseada (2}

FPromedio 23.2 803 100.0 897
Mediana ao 20 100 a0
Moda 80 20 a0 100
N* de Pisaos

FPromedio 1.3 1.3 1.3 1.3
Mediana 1 1 1 1
Moda 1 1 1 1
MN* de Banios

FPromedio 1.7 1.8 1.8 1.7
Eediana 2 2 2

Moda 1 1 2 1
N*® de Dormitorios

Fromedio 28 27 2.8 24
Mediana 2 2 2 2
Moda 2 2 2 2
MN* de Ambientes

FPromedio 4.8 5.1 4.8 4.5
Mediana <4 5 4 4
Moda 4 4 4 4
Material gue guisiera que Predomine en las

Paredes de su Viviemda (%)

Ladrillo o blogue de cemento 251 a7.2 100.0 100.0
Monio a Invertir por una Wiviemda (S5 43,433 9 |45 269 2 | 46,0667 | 39,461.5
Monio de la Cucta Mensuwal [5/) Ga2.8 g58.0 g860.0 659.0
Tiempo Promedioc de Pago (&Afos) 10.6 12.1 a.5 101
Medic de Pago por la Vivienda (%)

Crédito Financiero a7.2 100.0 81.3 100.0
| Ingresos familiares 1.4 — 4.3 —
Mo indica 1.4 — 4.3 —

Nota. Adaptado de Estudio de la Demanda de Vivienda a nivel de las Principales Ciudades:
Caracterristica de compra y de la construccion (p. 58), por Mi Vivienda, 2018

Respecto a la columna de cantidad, de acuerdo con el censo del 2017 realizada
por Instituto Nacional de Estadistica e informética, el Censo de 2017 revela que los

hogares de Lima tienen en promedio 3.6 miembros.
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Figura 7.5

Cantidad de miembros en el hogar

, CUADRO N° 6.20 _
PERU: PROMEDIO DE MIEMBROS DEL HOGAR, POR AREA DE RESIDENCIA,
SEGUN DEPARTAMENTO, 2007 Y 2017

(Personas)
Censo 2007 Censo 2017
Departamento
Total | urbana Rural Total Urbana Rural
Total 40 40 40 35 35 32
Amazonas 41 38 43 34 33 35
Ancash 40 40 40 33 34 32
Apurimac 38 38 37 31 32 30
Arequpa 36 37 32 31 32 26
Ayacucho 37 39 35 32 34 29
Cajamarca 41 39 42 33 34 33
Prov. Const. cel Calio 40 40 - 37 37 -
Cusco 38 37 38 32 33 31
Huancavelica 40 40 40 31 33 31
Huarnuco 42 40 42 34 35 33
ica 3¢ 39 36 35 35 30
Junn 40 40 240 34 35 33
La Livertad 41 41 42 37 37 35
Lambayeque 43 42 47 38 38 20
Uma 40 40 35 36 36 29
Loreto 50 48 52 23 42 44
Madre de Dios 37 37 37 32 32 31
Moguegua 32 32 30 28 29 21
Pasco 41 40 22 34 33 35
Piura 43 42 44 37 37 36
Puno 34 36 33 27 31 24
San Martin 41 40 42 36 35 37
Tacna 33 34 29 30 31 23
Tumbes 39 39 38 35 35 33
Ucayal 43 43 43 40 40 39
Provincia de Lima 1/ 40 40 35 36 36 34
Region Lima 2/ 38 40 35 34 35 29
1/ Comprende i0s 43 JistnDS e 13 prowincia ¢e Lima.
2y Comprence Ias provincias: Baranca, Cajatamdo, Canta, Cafete, Huaral, Huarochin, Huaura, Oyon y Yauyos.
Fuents: INE] - Cansos Nacs de P 0N y Vivi 2007 y 2017.

Nota. Adaptado de Hogares en viviendas particulares con ocupantes, segin miembro del hogar y area de
residencia, 2007 y 2017 (p. 375), por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017

De acuerdo con los datos recopilados de la encuesta, se obtuvo que la medida de
la cama varia de 2 plazas, King o Queen, en su mayoria para las personas de 18 afios a
mas. Pero los padres, también, tendrian como minimo tendrian 2 sdbanas, una que estara

en uso y otra para su recambio.

De esta forma se obtuvo que en una familia el 67% usa la medida de 1.5 plazas y

que el 33% usa las medidas de 2 plazas, King y Queen.
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Tabla7.22

Cantidad total de sabanas por familia

Cantidad total de sdbanas por familia

Total de sabanas

Familia promedio Cantidad Uso de sabanas Recambio L
usaba por familia
Madre de familia 1 1 1 5
Padre de familia 1
Hijo 1 1 1 1 2
Hijo 2 1 1 1 2
Total 4 8 3 6

Continuando con los factores, las 333 personas representan el 33% y que en la
encuesta realizada a una muestra de mil personas el 69.8% usa sabanas de 2 plazas, el
18.2% usa sdbanas Queen y que el 10% usa sabanas King. Se procedi6 a usar el
porcentaje, los porcentajes mas aproximados, para hallar la cantidad probable de
personas, tal como se muestra. Finalmente, se listd todas las medidas y de la cantidad
halladas en las tablas anteriores, de esta manera se obtuvo los factores finales de demanda

por medida.

Tabla 7.23

Factor por tipo de sabanas en familia promedio

Medida de cama Cantidad % Factor
2 plazas 233.1 70%
Queen 66.6 20%
King 33.3 10%
Total 333 100%

Tabla7.24

Factor final para todas las medidas de sabanas

Medida de cama Cantidad % iniciales Factor final
2 plazas 233 23%
Queen 67 33% 7%
King 33 3%
1.5 plazas 667 67% 67%
Total 1000 100% 100%
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Tabla 7.25

Factores finales de la demanda de sabanas

Medida Factor
1.5 Plazas 67%
2 Plazas 23%
Queen 7%
King 3%
Total 100%

La demanda en unidades anuales halladas del mercado objetivo especifico
presentadas previamente en capitulos anteriores. Continuando se lista en la primera
columna las medidas de las sabanas y se aplico el factor final obtenido, de esta manera

se obtuvo la cantidad de sdbanas anuales segmentada por sus medidas para los 6 afios.

En la siguiente tabla se relaciond la demanda con los precios por tipo de sdbanas
que fueron hallados previamente. De esta manera se obtuvo las ventas totales anuales.
Finalmente, se procedid a retirar el IGV a las ventas para utilizarlo en el estado de

resultado.

Tabla 7.26
Ingresos sin IGV

Ventas sin IGV

Venta 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos S/.499,611 S/.630,888 S/.764,867 S/.901,639 S/.1,041,285  S/.1,183,888
IGV de ventas S/.76,212 S/.96,237  S/.116,675 S/.137,538 S/.158,840 S/.180,593

Ingresos sin IGV S/.423,399 S/534,651 S/.648,192 S/.764,101 S/.882,445  S/.1,003,295

La siguiente la tabla relacion6 la demanda hallada y se relacion6 con los costos
por medida obtenida previamente. Seguidamente, se procedié a hallar el costo sin IGV

que se utilizara en el estado de resultado.

171



7.6.2 Costo

Se definid los costos de la siguiente manera:

Tabla 7.27

Proyeccion del costo

Costo total

Medida 2023 2024 2025 2026 2027 2028
1.5plz S/.208,017 S/.262,675 S/.318,459 S/.375,405 S/.433,548 S/.492,922
2 plz S$/.90,134 S/.113,818 S/.137,988 S/.162,663 S/.187,857 S/.213,583
Queen S1.28,452 S/.35,928 S/.43,557 S/.51,346 S/.59,299 S/.67,420
King S/.16,369 S/.20,669 S/.25,059 S/.29,540 S/.34,115 S/.38,787
Costo total S/.342,972 S/.433,090 S/.525,064 S/.618,954 S/.714,819 S/.812,712

Tabla 7.28

Proyeccion del costo sin IGV

Costo sin IGV

Ao 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Costo total S/.342,972 S/.433,090 S/.525,064 S/.618,954 S/.714,819 S/.812,712
Valor S/.290,654 S/.367,026 S/.444,969 S/.524,538 S/.605,778 S/.688,739
IGV S/.52,318 S/.66,065 S/.80,094 S/.94,417 S/.109,040 S/.123,973

La siguiente tabla muestra gastos totales del personal

Tabla 7.29
Detalle de remuneracion de Asistente

Remuneracion - Asistente

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Salario mensual S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600
EsSalud S/.144 S/.144 S/.144 S/.144 S/.144 S/.144
ONP S/.208 S/.208 S/.208 S/.208 S/.208 S/.208
Senati S.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12
Gasto mensual S/.364 S/.364 S/.364 S/.364 S/.364 S/.364
Gasto total mensual S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964 S/.1,964
Gasto anual S/.23568  S/.23568  S/.23568  S/.23568  S/.23568  S/.23,568
Gratificaciones S/.3,200 S/.3,200 $/.3,200 S/.3,200 $/.3,200 $/.3,200
CTS S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600 S/.1,600
Gasto total anual S/.28,368  S/.28,368  S/.28,368  S/.28,368  S/.28,368  S/.28,368
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Tabla 7.30

Detalle de remuneracion del Gerente

Remuneracidn - Gerente

Deatalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Salario mensual S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 $/.3,000 S$/.3,000
EsSalud S/.270 S/.270 S/.270 S/.270 S/.270 S/.270
ONP S/.390 S/.390 S/.390 S/.390 S/.390 S/.390
Senati S/.23 S/.23 S/.23 S/.23 S/.23 S/.23
Gasto mensual S/.683 S/.683 S/.683 S/.683 S/.683 S/.683
Gasto total mensual S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683 S/.3,683
Gasto por afio S/.44190  S/.44,190  S/.44,190  S/.44,190  S/.44,190  S/.44,190

Gratificaciones S/.6,000 S$/.6,000 S/.6,000 S$/.6,000 S/.6,000 S$/.6,000

CTS S/.3,000 S/.3,000 S$/.3,000 S$/.3,000 S/.3,000 S$/.3,000
Gasto total anual §/53,190  S/.53,190  S/.53,190  S§/.53,190  S/.53,190  S/.53,190
Tabla 7.31

Gasto del personal

Gasto total del personal

Detalle 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Gasto total de personal S$/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558  S/.81,558

En la tabla siguiente se muestra los gastos administrativos por afio, Los gastos de
luz se hallé por referencias de recibos de luz, una oficina en la victoria que permitio
acceso a 6 ultimos recibos de luz. Ver anexo 37, 38 y 39. Pagos de los recibos de celular

se hallaron por medio de recibos actuales. Ver anexo 40.

Tabla 7.32

Gastos administrativos mensuales

Gasto administrativo - Pagos mensuales

Detalle Precio Base imponible IGV
Luz S/.50 S/.42 S/.7.6
Agua S/.50 S/.42 S/.7.6
Linea 1 S/.50 S/.42 S/.7.6
Linea 2 S/.50 S1.42 S/.7.6
Internet S/.64 S/.54 S/.9.8
Alquiler S/.1,600

Contabilidad externa S/.400

Total S/.2,264 S/.224 S/.40

El dominio se obtuvo por la lista de precios en diminios peru. Ver anexo 41.
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Tabla 7.33

Gastos administrativos anuales

Gastos administrativos - Pagos anuales

Detalle Precio Base imponible IGV

Dominio S/.307 S/.260 SI.47
Office un usuario 1 S/.309 S/.262 S1.47
Office un usuario 2 S/.307 S/.260 S1.47
Antivirus S/.100 S/.85 S/.15
Registro de marca S/.1,161 S/.984 S/.177
Mantenimiento de extintores S/.100 S/.85 S/.15
Outsourcing contabilidad anual S/.2,300

Total S/.4,584 S/.1,935 S/.348

Tabla7.34

Gasto administrativo basicos anuales

Gastos administrativos - Pagos anuales

Gastos administrativo 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Luz S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508
Agua S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508
Celular 1 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508
Celular 2 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508
Internet S/.651 S/.651 S/.651 S/.651 S/.651 S/.651
Outsourcing contable S/.4,800 S/.4,800 S/.4,800 S/.4,800 S/.4,800 S/.4,800
Gasto administrativo S/.7,485 S/.7,485 S/.7,485 S/.7,485 S/.7,485 S/.7,485
Tabla 7.35

Gastos de alquiler

Gastos administrativo - Alquiler

Aquiler de oficina 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Alquiler mensual S/.1,600 S/.1,600 $/.1,600 $/.1,600 $/.1,600 S/.1,600
meses 12 12 12 12 12 12
Gasto total por afio $/.19,200  S/.19,200  S/.19,200  S/.19,200  S/.19,200  S/.19,200

Los gastos administrativos totales estardn compuestos por: los gastos

administrativos anuales, los gastos basicos y gasto de alquiler.
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Tabla 7.36

Gastos administrativos total

Gastos administrativos totales

Anual 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Gastos administrativos S/.7,485  S/.7,485 S/.7,485 S/.7485 S/.7485  S/.7,485
Gasto total alquiler S/.19,200 S/.19,200 S/.19,200 S/.19,200 S/.19,200 S/.19,200
Dominio S/.260  S/260  S/.260  S/.260  S/260  S/.260
Office 1 S/.262.2  S/.262.2  S/.262.2  S/.262.2 S/.262 S/.262
Office 2 S/.262.2 S/.262 S/.262 S/.262 S/.262 S/.262
Antivirus S/.85 S/.85 S/.85 S/.85 S/.85 S/.85
Registro de marca S/.984 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Mantenimiento S/.85 S/.85 S/.85 S/.85 S/.85 S/.85
Outsourcing contable S/.2,300 S/2,300 S/2,300 S/2,300 S/.2,300 S/.2,300

Gasto administrativo total S/.30,922 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939

La siguiente tabla muestra los detalles y costos de registrar una marca. Se obtuvo
informacion del registro de marca en INDECOPI. Se debe publicar en el diario la

informacion. Ver anexo 42.

Tabla 7.37
Detalle de Registro de marca
Detalle Importe

Inscripcién de marca indecopi S/.535
publicarlo en el diario el peruano S/.380
Busqueda figurativa-nombre y logo S/.38
Busqueda fonética -nombre y logo S/.31
Valor Imponible S/.984
IGV S1.177
Precio total S/.1,161

Nota. Incecopi (2023). Adaptado de TexDream (2023)

Finalmente se realiz6 un analisis vertical

175



Tabla 7.38

Andlisis vertical del estado de resultados

SDIEEL) Analisis Vertical
Estado_ c_ie Resultado Porcentaje
al 31 de diciembre del 2023

Afio 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas S/.423,399  S/534,651  S/.648,192 S/.764,101  S/.882,445 S/.1,003,295 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Costo de ventas -5/.290,654 -S/.367,026 -S/.444,969 -S/.524,538 -S/.605,778 -5/.688,739 69% 69% 69% 69% 69%  69%
Margen bruto S/.132,745  S/.167,625  S/.203,223  S/.239,563  S/.276,667 S/.314,556 31% 31% 31% 31% 31% 31%
Otros gastos operativos S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Utilidad operativa S/.132,745  S/.167,625  S/.203,223  S/.239,563  S/.276,667 S/.314,556 31% 31% 31% 31% 31% 31%
Gastos de personal -5/.81,558  -S/.81,558  -S/.81,558  -S/.81,558  -S/.81,558 -5/.81,558 -19% -15% -13% -11% -9% -8%
Gastos administrativos -5/.31,461  -S/.30,477 -5/.30,477 -5/.30,477  -S/.30,477 -5/.30,477 -1% 6% 5% -4% -3% -3%
Depreciacion -5/.3,103 -5/.3,103 -5/.3,103 -5/.3,103 -5/.419 -5/.419 -0.7% -0.6% -0.5% -0.4% -0.05% -0.04%
Gastos financieros S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Utilidad antes de impts S/.16,623 S/.52,487 S/.88,085 S/.124,424  S/.164,212 S/.202,102 4% 10% 14% 17% 19%  20%
Impuesto a la renta S/.4,904 S/.15,484 S/.25,985 S/.36,705 S/.48,443 S/.59,620 1% 3% 4% 5% 5% 6%
Utilidad neta S/.11,719 S/.37,003 S/.62,100 S/.87,719 S/.115,770 S/.142,482 3% 7% 10% 12% 13% 14%
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Tabla 7.39

Andlisis Horizontal del estado de resultados

Ao
Ventas
Costo
de ventas
Margen
bruto
Gastos
operativos
Utilidad
operativa
Gastos
de personal
Gastos
administrativos
Depreciacién
Gastos
financieros
Utilidad
antes de impts
Impuesto
a larenta
Utilidad neta

2023
S/.423,399

-5/.290,654
S/.132,745
S/.0
S/.132,745
-S/.81,558

-5/.31,461
-S/.3,103

S/.0
S/.16,623

S/.4,904
S/.11,719

TexDream

Estado de Resultado
al 31 de diciembre del 2023

2024
S/.534,651

-S/.367,026
S/.167,625
S/.0
S/.167,625
-5/.81,558

-5/.30,477
-5/.3,103

S/.0
S/.52,487

S/.15,484
S/.37,003

2025
S/.648,192

-S/.444,969
S/.203,223
S/.0
S/.203,223
-5/.81,558

-5/.30,477
-S/.3,103

S/.0
S/.88,085

S/.25,985
S/.62,100

2026
S/.764,101

-S5/.524,538
S/.239,563
S/.0
S/.239,563
-5/.81,558

-S/.30,477
-S/.3,103

S/.0
S/.124,424

S/.37,705
S/.87,719

2027
S/.882,445

-S/.605,778
S/.276,667
S/.0
S/.276,667
-S/.81,558

-S/.30,477
-S/.419

S/.0
S/.164,212

S/.48,443
S/.115,770

2028
S/.1,003,295

-S/.688,739
S/.314,556
S/.0
S/.314,556
-S/.81,558

-5/.30,477
-S/.419

S/.0
S/.202,102

S/.59,620
S/.142,482

Var

2024
S/.111,252

-S/.76,372
S/.34,880
S/.0
S/.34,880
S/.0

S/.984
S/.0

S/.0
S/.35,864

S/.10,580
S/.25,284

%
2024
26%
26%
26%

0%
26%

0%

-3%
0%

0%

216%

216%
216%

Andlisis Horizontal

Var

2025
S/.113,542

-S1.77,944
S$/.35,598
S/.0
$/.35,598
S/.0

S/.0
S/.0

S/.0
S/.35,598

$/.10,501
S/.25,097

%
2025
21%
21%
21%

0%
21%

0%

0%
0%

0%

68%

68%
68%

Var

2026
S/.115,908

-S/.79,568
S/.36,340
S/.0
S/.36,340
S/.0

S/.0
S/.0

S/.0
S/.36,340

S/.10,720
S/.27,620

%
2026
18%
18%
18%

0%
18%

0%

0%
0%

0%

41%

41%
41%

Var

2027
S/.118,344

-S/.81,241
S/.37,104
S/.0
S/.37,104
S/.0

S/.0
S/.2,684

S/.0
S/.39,788

S/.11,737
S/.28,050

%
2027
15%
15%
15%

0%
15%
0%

0%
-86%

0%

32%

32%
32%
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7.7 Proyeccion de ventas y flujo de tesoreria (cash Flow)
Se procedio a realizar el escenario pésimo, optimista y realista.
Escenario Realista

En el periodo 0 se centra en la inversion y los costos de produccion aproximada del afio
2023 fue de S/. 290,654 que sera la necesidad de caja en el periodo 0. Con los datos se
obtuvo el saldo acumulado de S/. 268,483.

Seguidamente, para el periodo 1; es decir, para el flujo de caja de periodo 2023,

se realizo de la siguiente manera.

En primer lugar, en el periodo 1 en la cuenta saldo se colocé el saldo acumulado

del periodo 0 y este visualiza como saldo inicial del periodo 1.
En segundo lugar, la cuenta ingresos estara representada por las ventas anuales.

En tercer lugar, Los egresos esta representado por la suma de los costos de
produccidn, gastos administrativos, gastos de personal e impuesto a la renta, sumando de
esta forma S/.431, 932,

En cuarto lugar, El saldo de caja es la resta de los ingresos y egresos, obteniendo
de esta forma s/ -8,533; es decir, falta dinero para cubrir la caja.

Por ultimo, se realiza el saldo acumulado que relaciona el saldo inicial del 2023
de S/.268,483 mas el saldo final de caja del 2023 S/. -8,533 obteniendo S/. 259,950 como
saldo acumulado final del periodo 2023. Tener en cuenta que se realizard el mismo
procedimiento para los siguientes afios proyectados. Finalmente, con los flujos obtenidos
finales se obtuvieron un VAN de S/. 94,791 y un TIR de un 64% en promedio.
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Tabla 7.40

Flujo de caja realista

FLUJO DE FONDOS

ANO 0 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Periodo 0 1 2 3 4 5 6
Saldo S/.268,483 S/.259,950 S/.270,423 S/.299,584 S/.347,824  S/.414,751
(+) Ingresos 0 S/.423,399 S/.534,651 S/.648,192 S/.764,101 S/.882,445 S/.1,003,295
Ingresos netos 0 S/.423,399 S/.534,651 S/.648,192 S/.764,101 S/.882,445 S/.1,003,295
(-) Egresos S/.22,171 S/.431,932 S/.524,178 S/.619,031 S/.715,861 S/.815,518 S/.916,476
Costo de produccion S/.0.00 S/.290,654 S/.367,026 S/.444,969 S/.524,538 S/.605,778 S/.688,739
Inversion inicial S/.22,171 0 0 0 0 0
Gastos Adm. 0 S/.30,922 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939
Gastos de Personal total 0 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558
Impuesto 0 S/4,904 S/.15,484 S/.25985 S/.36,705 S/.48,443 S/.59,620
IGV por pagar S/.23,894 S/.30,173 S/.36,580 S/.43,121 S/.49,800 S/.56,620
Saldo de caja -§/.22,171  -S/.8,533 S/.10,472 S/.29,161 S/.48,240 S/.66,927 S/.86,819
Necesidad de caja S/.290,654
Saldo acumulado S/.268,483 S/.259,950 S/.270,423 S/.299,584 S/.347,824 S/.414,751  S/.501,570

En la siguiente tabla se actualizaron los datos de VAN y hallo el TIR del escenario
realista. Tener en cuenta que se utilizé un COK de un 15.13 % de tasa de descuento del

accionista.

Tabla 7.41
VAN y TIR realista

VAN Y TIR REALISTA

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
VAN -5/.22,171 -S/.7,412 S/.7,901 S/.19,108 S/.27,455 S/.33,084 S/.37,276
TIR 63.85%

A continuacion se realiza las ecuaciones respectivas:

VAN del periodo 1:

van1= /8533 _ o1
T (1+15%)t /7
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VAN del periodo 2:

VAN del periodo 3:

VAN del periodo 4:

VAN del periodo 5:

VAN del periodo 6:

Célculo del VAN

VAN =- lo+ Y (VAN 1 + VAN 2 + VAN 3 + VAN 4 + VAN 5 + VAN6)

Céculo del TIR:

VAN 2 = S/10472 _ $/7,901
T (1+15%)2 /7

VAN 3 = S/29,161 _ $/19,108
T (14 15%)3 /19,

VAN 4 = S/48,240 _ S/27,455
T (1+15%)% /27,

VAN 5 = S/GOVH _ $/33,084
T (1+15%)5 /33

VAN 6 = 586819 A S/37,276
T (1+15%)5 /37,

VAN S/95,242

VAN =0 = 1+zn: Fn
S (1+)n
n=1

TIR = 63%
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En la siguiente tabla se procedi6 a colocar en la primera fila el flujo del VAN que
se obtuvo en las ecuaciones anteriores para proceder a acumularla en la fila VAN
acumulado, luego en la fila VAN neto se procedié a suma el van del periodo 1 con el
VAN del flujo del periodo 0 obteniendo un VAN neto, luego se hall6 el VAN acumulado
menos la inversion y asi se continu6 con los siguientes afios. De esta forma se obtuvo un
VAN neto de los periodos y para corroborar en el periodo seis el valor del VAN fue de

S/. 95,242 que justamente es igual al VAN final hallado en la ecuacion anterior.

Tabla 7.42
Van Neto y PR realista

PR REALISTA

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
VAN flujo -S/22,171  -S/ 7,412 S/7,901 S/19,108 S/27,455 S/33,084 S/37,276
VAN Acumulado -S/ 7,412 S/489 S/19,597 S/47,052 S/80,136 S/117,412
VAN neto -S/ 29,582 -S/21,682 -S/2,574 S/24,881 S/57,965 S/95,242

Detalle del calculo del PR

Se debe tener en cuenta que se tiene que ubicar el afio donde estéa en positivo el VAN
neto, para este proyecto en el periodo 3 el VAN neto se convierte en positivo. Y el afio

anterior a este y su flujo.

inversion — flujo acumulado del aho anterior

PR = Afo anterior + : ~ - —
Flujo del van en el afio que recupero la inversién

(22,171 — 19,597)

PR=3+ 27,455

PR = 3.094

Quiere decir que el periodo de recupero es de 3 afios, 1 mes y 4 dias.
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Tabla 7.43

Indicadores de rentabilidad realista

INDICADORES-REALISTA

Indicador Dato

VAN S/.95,242
TIR 63.85%
PR 3 Afos, 1 mes y 4 dias

Escenario Optimista

Para el escenario optimista se elevaron las ventas en 2.7%. Y se realiz6 el mismo anélisis
para hallar los indicadores. Obteniendo un VAN de S/ 122,751 y un TIR de 84%.

Tabla 7.44

Flujo de caja Optimista

FLUJO DE CAJA
ESCENARIO OPTIMISTA +2.7%

0 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Periodo 1 2 3 4 5 6
Saldo S/.268,483 S/.271,382 S/.286,380 S/.321,029 S/.375,737  S/.450,134
(+) Ingresos 0 S/.434,831 S/.549,086 S/.665,694 S/.784,731 S/.906,271 S/.1,030,384
Ingresos netos 0 S/.434,831 S/.549,086 S/.665,694 S/.784,731 S/.906,271 S/.1,030,384
(-) Egresos S/.22,171 S/.431,932 S/.534,088 S/.631,045 S/.730,023 S/.831,874  S/.935,072
Costo de produccion S/.0 S/.290,654 S/.376,935 S/.456,984 S/.538,700 S/.622,134 S/.707,335
Inversion inicial S/.22,171 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Gastos Adm. S/.0 S/.30,922 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939
Gastos de Personal S/.0 S/.81558 S/81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558
Impuesto S/.0 S/4904 S/15484 S/.25985 S/.36,705 S/.48,443 S/.59,620
Igv por pagar S/.23,894 S/.30,173 S/.36,580 S/.43,121 S/.49,800 S/.56,620
Saldo caja -§/.22,171  S/.2,899 S/.14,998 S/.34,648 S/.54,708 S/.74,397 S/.95,312

Necesidad de caja ~ S/.290,654
Saldo acumulado  S/.268,483 S/.271,382 S/.286,380 S/.321,029 S/.375,737 S/.450,134  S/.545,446

Tabla 7.45
VAN y TIR optimista

VAN Y TIR OPTIMISTA

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
VAN -S/.22,171 S/.2,518 S/.11,315 S/.22,703 S/.31,136 S/.36,777 S/.40,923
TIR 84%
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Tabla 7.46
VAN y PR optimista

PR OPTIMISTA

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
VAN flujo -S/ 22,171 S/2518 S/11,315 S/22,703 S/31,136 S/ 36,777 S/ 40,923
VAN acumulado S/2518 S/13,833 S/36,536 S/67,672 S/104,449 S/145,372
VAN neto -5/ 19,653 -S/8,338 S/14,365 S/45,051 S/82,278 S/ 123,201
Tabla 7.47
Indicadores de rentabilidad optimista

INDICADORES-OTIMISTA
Indicador Datos
VAN S/.123,201
TIR 84%
PR 2 afio, 4 meses y 12 dias

Escenario pesimista

En el escenario pesimista se redujeron las ventas en 2.7%. Con los datos actualizados a
este escenario se obtuvieron un VAN de S/ 73,648 y un TIR de 53%.

Tabla 7.48

Flujo de caja pesimista

FLUJO DE CAJA
ESCENARIO PESIMISTA -2.7%

Afo 0 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Periodo 0 1 2 3 4 5 6
Saldo S/.260,636 -S/.12,117  S/.5,947 S/.23,674 S/.41,772 S/.59,457
(+) Ingresos 0 S/.411,967 S/.520,215 S/.630,691 S/.743,470 S/.858,619 S/.976,206
Ingresos netos por ventas 0 S/.411,967 S/.520,215 S/.630,691 S/.743,470 S/.858,619 S/.976,206
(-) Egresos S/.22,171 S/.424,085 S/.514,269 S/.607,017 S/.701,698 S/.799,162 S/.897,880
Costo de produccion S/.0 S/.282,806 S/.357,116 S/.432,955 S/.510,375 S/.589,422 S/.670,143
Inversién inicial S/.22,171 0 0 0 0 0 0
Gastos Adm. S/.0 S/.30,922 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939 S/.29,939
Gastos de Personal S/.0 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558 S/.81,558
Impuesto a la Renta S/.0  S/4904 S/.15,484 S/.25,985 S/.36,705 S/.48,443 S/.59,620
IGV por pagar S/.23,894 S/.30,173 S/.36,580 S/.43,121 S/.49,800 S/.56,620
Saldo caja -S/.22,171 -S/.12,117  S/.5,947 S/.23,674 S/.41,772 S/.59,457 S/.78,326
Necesidad de caja S/.282,806
Saldo acumulado S/.260,636 -S/.12,117  S/.5,947 S/.23,674 S/.41,772 S/.59,457 S/.78,326
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Tabla 7.49
VAN y TIR pesimista

VAN Y TIR PESIMISTA

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
VAN -5/.22,171 -5/.10,525 S/.4,486 S/.15,513 S/.23,774 S/.29,391 S/.33,630
TIR 52.85%

Tabla 7.50

VAN neto y PR pesimista

PR PESIMISTA

0 1 2 3 4 5 6
VAN flujo -S/22,171  -S/10,525 S/4,486  S/15513 S/23,774 S/29,391 S/33,630
VAN acumulado -S/ 10,525 -S/ 6,038 S/9,474 S/ 33,248 S/62,639 S/96,269
VAN neto -S/32,695 -S/28,209 -S/12,696 S/11,077 S/40,469 S/74,099

Tabla 7.51

Indicadores de rentabilidad pesimista

INDICADORES PESIMISTAS

Indicadores Dato
VAN S/.74,099
TIR 53%
PR 3 afios, 6 meses y 14 dias

7.8  Andlisis de viabilidad y rentabilidad financiera

La viabilidad del plan de negocio para la linea de sabanas presenta los indicadores

esperados hallados en los analisis de escenarios.

Tabla 7.52

Indicadores esperados de rentabilidad

INDICADORES ECONOMICOS

VAN S/.97,514
TIR 67%
PR 3
B/IC S/.11

De acuerdo con los resultados obtenidos, se concluye que el plan de negocio es
rentable. En primer lugar, porque el VAN esperado es positivo, por lo tanto, es rentable.
En segundo lugar, la TIR esperada anual es mayor a la tasa de rendimiento minima
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esperada. En tercer lugar, el periodo de recupero es de 3 afios, lo cual es considerable

para el proyecto. En cuarto lugar, el beneficio costo es mayo a cero.

7.9  Politica de aplicacion de resultados

Invertir las utilidades netas obtenidas de esta forma lograr los objetivos de crecimiento

en ventas proyectado en este negocio.

7.10 Tasa de descuento del accionista

Para el calculo del COK (tasa del inversionista) se realizaron los analisis correspondientes

en las siguientes tablas.

En primer lugar, se buscd informacion del Rf'” se considerd 4 % debido a que en
paginas que evaltan las empresas, entre ellas textiles se encontrd el siguiente
fragmento: “rf: tasa libre de riesgo (tasa de las letras del Tesoro estadounidense a 10
afos); B: beta de la deuda neta; (rm - rf) la prima de riesgo de mercado. Histéricamente,
la prima de riesgo de mercado es de aproximadamente el 7% y la tasa libre de riesgo se
encuentra alrededor del 4%” (Infront, 2022). Ver anexo 43.

En segundo lugar, se hallo el Beta (B) en la tabla calculo del Beta, obteniendo un
beta promedio de 1.28. Ver anexo 44, 45y 46. Por Gltimo, se hallé el Rm y Rp tomando
como referencia datos del comercio. Ver anexo 47.

Tabla 7.53
Célculo del COK

Determinacion del COK

Datos Descripcion
Rf 4% Tasa libre de riesgo
B 1.28 Medida de riesgo sistémico
Rm-Rf 7% Prima de riesgo de mercado
Rf 4% Tasa libre de riesgo
Rm 13% Retorno de inversion
Rp 1.96% Riesgo pais
COK 15.132%

Nota. Adaptado de Finanzas Empresariales, 2020. Adaptado de Infrontanalytics: Beta apalancada/ beta
no apalancada.

7 Tasa libre de riesgo; es decir, la inversion que no tiene riesgo.
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Calculo del Beta

Tabla 7.54

Calculo del Beta

Determinacion del Beta

Empresa Beta
Industria Textil Piura S.A. 1.36
Industria de Disefio Textil S.A ( Inditex) 118
Creditex S.A.A 1.13
Textil San Cristobal S.A 1.36
Compafiia Universal Textil S.A 1.36
Beta Promedio 1.28

Nota. Adaptado de Infront (2023)

La informacion en la tabla siguiente son datos de Infront Analytics, la cual
permitié obtener una beta, de esta manera tener conocimiento de su volatilidad en la
industria estd muy por debajo del mercado de este sector, mientras sea mayor a 1 significa

que es muy volatil; es decir, es decir mas riesgoso.

Para el caso del célculo se utilizé la beta promedio respecto a 5 empresas textiles
y su competencia en el mercado, lo cual reflejo como resultado un 1.28, este sera utilizado
para el calculo del COK.

Célculo del RF

De acuerdo con Infront Analitics (2023) la tasa libre de riesgo (Rf) para Per( es de un
4% vy la prima de riesgo (Rf-Rm) es de un 7%. Por otro lado, el rendimiento de mercado

(Rm) es de 13 % y riesgo pais (Rp) es de 1.82 de acuerdo con el comercio.
Para el célculo del WACC se tiene:

e Estructura deuda/capital: 0%/ 100%
e Interés bancario: 14.45%
e WACC =15.13%
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Tabla 7.55
Calculo del WACC

CALCULO DEL WAAC

Datos COK 15.13% WAAC
Interés 14.45% Costo Medio d
o osto Medio de
Total . 11,735 100% Capital Ponderado 15.1322%
Recursos propios 11,735 100%
(CMCP)
Deudas 0.00%

Nota. Adaptado de Finanzas Empresariales (2020)

7.11 Indicadores de rentabilidad

Los indicadores de evaluacidén econdémica, para este caso no hay de evaluacion financiera

dado que la inversion es en su totalidad del Empresario.

Tabla 7.56
Indicadores Financieros

RATIOS DE RENTABILIDAD

ROE 36.01%
ROA 18%
Rentabilidad de ventas 2.77%
Margen de utilidad bruta 31%
Rentabilidad del negocio 74%

7.12  Andlisis por escenarios

Se analizaron tres escenarios: optimista, esperado y pesimista:

Tabla 7.57

Evaluacion de escenarios

EVALUACION DE ESCENARIOS

Escenario  Probabilidad Afo 0 1 2 3 4 5 6
Pesimista -2.7% -S/ 22,171 -S/10,525 S/4,486 S/15513 S/23,774 S/29,391 S/33,630
Normal 100.0% -S/ 22,471 -S/7,412 S/7901 S/19,108 S/27,445 S/33,084 S/37,276
Optimista 2.7% -S/ 22,1471 S/2518 S/11,315 S/22,703 S/31,136 S/36,777 S/40,923
Esperado 100% -§/ 22,171 -S/7,059 S/8,085 S/19,302 S/27,654 S/33,284 S/37,473

Se realiz6 un andlisis de VAN y TIR relacionando el real con el optimista

respectivamente y se obtuvieron los datos presentados en la tabla.
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Tabla 7.58

Flujo de caja esperado

FLUJO ESPERADO

Afio 0 1 2 3 4 5 6
Flujo de caja esperado -S/22,171 -S/ 7,059 S/8,085 S/19,302 S/27,654 S/33,284 S/37,473

Tabla 7.59

Evaluacién de indices de rentabilidad de escenarios

INDICES DE RENTABILIDAD

Escenario % VAN TIR PR B/C
Pesimista -2.7% S/.74,099 53% 3.534 S/.8.89
Normal 0.0% S/.95,242 64% 3.094 S/.10.51
Optimista 2.7% S/.123,201 84% 2.367 S/.12.49
Indices de rentabilidad Esperados S/.97,514 67% 3.00 S/.10.63

e Optimista: la demanda es mayor al 2.7% de la proyeccion de ventas.
¢ Realista: se cumplen las proyecciones del plan de negocio.

e Pesimista: Las ventas disminuyen en el 2.7%

7.13  Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Los riesgos identificados en el presente proyecto estan relacionados con el mercado y al

desarrollo de las operaciones:

e Producto no penetra en el mercado
e Proveedor falla en el abastecimiento de la tela Proveedor con insumos de mala
calidad

e Plataforma digital no cumple con las especificaciones estipuladas

7.14  Plan de contingencia y disolucion

Identificacion de los principales riesgos y la respectiva accion que permita eliminar y/o

reducir el impacto negativo, se visualiza en la siguiente tabla:
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Tabla 7.60

Principales riesgos del plan de negocio

No

Riesgo
Producto no penetra en el mercado

Proveedor que falla en el abastecimiento de la tela

Proveedor con insumos de mala calidad

Rollo de tela con dafios o en mal estado

No lograr aumentos en 0.5% anualmente en participacion

Accion
Expansién el total de los distritos de
San Borja, Surco, Miraflores, La
molina, San Isidro.

Cartera de proveedores amplia

Cartera de proveedores amplia para
tercerizar

Devolucion de acuerdo con contrato.

Involucrar la empresa en las redes

sociales para poder hacer mas conocido

el negocio.
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CONCLUSIONES

La encuesta realizada revel6 que el publico objetivo tiene una predisposicion del 84%
a comprar las sabanas, mientras que la intencion de compra entre los encuestados
alcanza el 75%. Ademaés, se obtuvo un indice de favorabilidad del 63% para

correcciones.

Los precios de venta establecidos seran los siguientes: S/.369 para las sabanas tamafio

1.5 plazas, S/.419 para las de 2 plazas, S/.469 para Queen y S/.499 para King.

El analisis arrojo un Valor Actual Neto (VAN) esperado positivo de S/. 97,063, una
Tasa Interna de Retorno (TIR) esperada del 67%, superando al COK, y un periodo de
recuperacion (PR) de 3 afios. Estos indicadores confirman la viabilidad y rentabilidad

del proyecto.

La viabilidad del proyecto se sustenta en la tecnologia existente, que permite mejorar
el acabado mediante el uso de maquinas rectas y remalladoras. Ademas, se cuenta con
costureros tercerizados que poseen una amplia experiencia con distintos tipos de
maquinas de coser, lo que facilita la adaptacion a tecnologias mejoradas y mas

innovadoras.

Se concluye que existe un mercado potencial que demanda atencién y que posee la
capacidad de generar rentabilidad para el proyecto.

Dado que el proyecto presenta indicadores rentables en la evaluacion econémica, se

confirma su viabilidad financiera.
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RECOMENDACIONES

La empresa deberia aprovechar las plataformas digitales y las redes sociales para
promocionarse, ya que son los canales que los consumidores utilizan constantemente

en la actualidad.

Es crucial que la empresa establezca una comunicacion constante con los proveedores
y desarrolle estrategias sOlidas para garantizar un suministro ininterrumpido de

materia prima y evitar posibles contratiempos.

Se deben implementar estrategias efectivas con los confeccionistas, ya que contar con

una produccion disponible es fundamental para el éxito del proyecto.

Es esencial realizar un seguimiento continuo de la calidad del producto tanto durante
el proceso de fabricacion como en la etapa de posventa, asegurando asi que los

productos sean de alta calidad y cumplan con las expectativas de los clientes.

La creacion y mantenimiento de una cartera de clientes a traves de una presencia activa
en las redes sociales es fundamental. Esto implica mantener las redes sociales

actualizadas y responder de manera oportuna a las consultas de los clientes.

Es recomendable aprovechar el crecimiento del segmento al cual se dirige el producto
para aumentar el volumen de ventas durante los primeros cinco afios de operatividad

de la empresa.
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Anexo 1: ClIU-Division 46

Seccion G
Comercio al por mayor y al por menor;
reparacion de vehiculos automotores y motocicletas
D¥iwiisid S Grupeo Clase Dhascripeci G
45 Comerclo al por mayor y al por menor y reparackdn de vehiculos
automotores y motocicletas
451 4510 Wenta de wehiculos automotores
453 4520 Mantenimiento y reparacidn de vehlioulos automotores
453 4530 Wenta de partes, plezas ¥ accesorios para vehfculos automotores
454 4540 Wenta, mantenimilento y reparacion de motocicletas y sus partes,
plezas ¥y accesorios
46 Comerclo al por mayor, excepto el de vehiculos an W
451 4510 Wenta al por mayor a cambio de una retribucion o por contrata
462 4620 Venta al por mayor de materias primas agropecuarlas y animales vivos
463 4630 Venta al por mayor de alimentos, bebldas ¥y tabaco
464 Venta al por mayor de enseres doméestlcos
4541 Venta al por mayor de productos textlles, prendas de westir y calzado
4549 Venta al por mayor de otros enseres domésticos
A55 “Wenta al por mayor de maquinaria, equipo y materiales
4551 Veanta al por mayor de ordenadores, equipo periférnoo y programas
de Informatica
45532 VWeanta al por mayor de eguipo, partes y plezas electréonicos
y de telecomunicacionas
4653 Wanta al por mayor de magquinaria, eguipo ¥ materiales agropecuarios
4559 Wenta al por mayor de otros Tipos de maguinaria y equipo
466 Otras acuvidades de wenta al por mayor especializada
4661 Wenta al por mayor de combustiles solldos, IIguidos Yy J3secsos
¥ productos Conexos
4662 WVenta al por mayor de metales y minerales metaliferos
4563 Venta al por mayor de materiales de construcclon, articulos de ferreteria
¥y equipo y materiales de fontaneria y calefaccidn
AKE50 Venta al por mayor de desperdiclos, desachos y chatarra y otros productos n.c.p)
459 4590 VWenta al por mayor no especlallzada

Nota. Informes Estadisticos “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas (CI1U), por el Departamento de Asuntos Econdmicos y Sociales 2009 (P.52), Naciones
Unidas.

Anexo 2: ClIU-Division 46 Detallado

464 Venta al por mayor de enseres domésticos
Este grupo comprende la venta al por mayor de enseres domésticos, incluidos pro-
ducros textiles.

4641 Venta al por mayor de productos textiles, prendas de vestir y calzado
Esta clase comprende las siguientes actividades:

* wventa al por mayor de hilados

= wventa al por mayor de tejidos

= wventa al por mayor de ropa blanca, etcétera

= wventa al por mayor de articulos de merceria: agujas, hilo de coser, ctcétera

* wenrta al por mayor de prendas de wvesrir, incluidas prendas deportivas

= wvenrta al por mayor de accesorios de vestir, como guantes, corbatas y tirantes

* wenrta al por mayor de calzado

= wvenra al por mayor de arriculos de piel

« wventa al por mayor de paraguas

Neo se .in'a!'u)ren leas sigricntes actividades:

. penlfd a.!’por PRRAVOT deja_yasy articlor de cuereo; véase la clase 4649

. pernita a.!’par RAVOT deﬁén’z.r textiles; véase la clase 4669

Nota. Informes Estadisticos “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econémicas (CI1U), por el Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales 2009 (P.196), Naciones

unidas.
Anexo 3: ClIU-Division 47
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a7

Comerclo al por menor, excepto el de wvehilculos automotores
v motocdcletas

471

Venta al por menor en comerclos no especlalizados

4711

Venta al por menor en comercios no especializados con predominio
de la venta de allmentos, bebldas o tabaco

4719

Otras actividades de venta al por menor en comerclos no espaclalizados

472

Venta al por menor de allmentos, bebidas y tabaco
en comerclos especlalizados

4721

Venta al por menor de allmentos en comerclos especlalizados

4722

Venta al por menor de bebidas en comerclos especlalizados

4723

Venta al por menor de productos de tabaco en comerclos especlalizados

473

AT30

Venta al por menor de combustibles para vehlculos automotores
en comerclos especlalizados

474

Venta al por menor de equipo de Informaclon y de comunlcaciones
en comercios especializados

4747

Venta al por menor de ordenadores, equipo periférico, programas de
Informatica y equipo de telecomunicaclones en comerclos especlallzados

ATAZ

Venta al por menor de equipo de sonido y de video
en comerclos especlalizados

475

Venta al por menor de otros enseres domésticos en comerclos espaeclalizados

AT751

Venta al por menor de productos textiles en comerclos especializados

4752

Venta al por menor de articulos de ferreteria, pinturas y productos de vidrio
en comerclos espaclallzados

4753

Venta al por menor de taploes, alfombras y cubrimientos para paredes
y plsos en comerclos especlallzados

4759

Venta al por menor de aparatos eléctricos de uso doméstico, muebles, equipol
de lluminacidn y otros enseres doméstoos en comerclos especlalizados

476

Venta al por menor de productos culturales y recreativos
en comercios especializados

Nota. Informes Estadisticos “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas (ClIU), por el Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales 2009 (P.53), Naciones

unidas.

Anexo 4: ClIU-Division 47 Detallado

4757

475 Venta al por menor de otros enseres domésticos
en comercios especializados

Este grupo comprende la venta al por menor en tiendas especializadas de equipo de
uso domeéstico, como productos textiles, articulos de ferreteria, alfombras, aparatos
eléctricos o muebles.

venta al por menor de lanas y otros hilados para tejer

venta al por menor de materiales basicos para hacer alfombras, tapices o
bordados

venta al por menor de textiles

venta al por menor de articulos de merceria: agujas, hilo de coser, etcétera
No se incluyen las siguientes actividades:

venta al por menor de prendas de vestiry véase la clase 4771

Venta al por menor de productos textiles en comercios especializados
Esta clase comprende las siguientes actividades:
venta al por menor de telas

Nota. Informes Estadisticos “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econémicas (CI1U), por el Departamento de Asuntos Econdémicos y Sociales 2009 (P.203), Naciones

unidas.

Anexo 5: Transpirabilidad del Algodén
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1.2.1 Fibra de Algodén

1.4 BASES CONCEPTUALES

La palabra algodon significa tejide fine, v es uno de los productos mas demandados por la sociedad
y mas utilizada en el mundo para la confeccion de prendas. El alzodon es un tejido de onigen natural
que se remonta a la antigiiedad y cuya procedencia onginaria corresponde a la India.

Unz las caracteristicas y propiedades del algodon son su Transpirabilidad; absorben el sudor v
permiten a la piel respirar; la capacidad de Absorbencia del algodén que puede absorber hasta 27
veces su pese en agua. El algeddn tiene mmy poca elasticidad v no suele ceder; mas bien al

contraric, tiene tendencia al encogimiento, Carrera, E. (20135).

El algodon es la fibra en forma de wvello que cubre la semilla, es una planta dicotiledonea de la
familia de las malviceas, género “Gossypium. Existe cuarenta especies o variedades de semilla

de algodén, pero sdlo cuatro presentan valor comercial. Carrera, E. (2017).

Nota. Tesis para optar grado de Maestra en Ciencias, con Mencion en Gerencias, Auditoria y Gestion
Ambiental, Universidad De San Agustin de Arequipa. Evaluacién de las propiedades fisicas y mecanicas
de textiles ecoldgicos de algodén” Repositorio Institucional UNAS. (p. 6).

Anexo 6: Caracteristicas Generales de un Tejido de Algoddn

Fibra de Algodon Propiedades Fisicas

Color Blanco/Crema

Resistencia 35a4g/d

Finura 16a20p

Higroscopicidad 21 grados centigrados a 65% de Humedad adsorbe
una humedad de 7 a 8.5% de humedad

Elongacion 3a7%

Elasticidad 20 a 50%

Alargamiento alarotura | 5a 10%

Nota. Tesis para optar grado de Maestra en Ciencias, con Mencién en Gerencias, Auditoria y Gestion
Ambiental, Universidad De San Agustin de Arequipa. Evaluacién de las propiedades fisicas y mecanicas
de textiles ecologicos de algodon” Repositorio Institucional UNAS.
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Anexo 7: Densidad del algodon

Tipo de Fibra Densidad Huamedo Vol Cm3/g
seco (g/cm3) | (g/cm3) Especifico Humedo
seco
Algodon 1.55 1.52 0.64 0.66
Lana 130 - 131 1.31 0.77 0.76
Seda natural 1.34 1.34 0.75 0.75

Nota. Tesis para optar grado de Maestra en Ciencias, con Mencién en Gerencias, Auditoria y Gestién
Ambiental, Universidad De San Agustin de Arequipa. Evaluacion de las propiedades fisicas y mecanicas

de textiles ecologicos de algodon” Repositorio Institucional UNAS

Anexo 8: Resistencias de fibras

TENACIDAD (gr/Denier)

En Seco En Himedo
Algoddn 4 5
Lino 5.5 6.5
Seda 4.5 3.9
Lana 1.5 1
Acetato 1.2 —1.5 o.8—1.2
Acrilico 2—3.5 1.8—3.3
Nylon 3 —-—7.2 2.6 —6.5
Poliester 2.5 —9.5 2.5 —9.5
Rayon O.7 — 2.6 o7 — 1.8
Spandex 0.6 — 0.9 0.6 — 0.9

Nota. Tesis para optar grado de Maestra en Ciencias, con Mencion en Gerencias, Auditoria y Gestion
Ambiental, Universidad De San Agustin de Arequipa. Evaluacion de las propiedades fisicas y mecanicas

de textiles ecoldgicos de algodon” Repositorio Institucional UNAS
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Anexo 9: Resistencias del algodon Pima peruano

El Algodan Pima Peruano: Cultivo y manejo agromomico

de pequenos productores de menos de tres hectareas en promedio que tienen
que enfrentar tantos problemas como restricciones. Al problema del minifundio,
existe la informalidad que le resta poder de negociacion frente a proveedores
y compradores, la insuficiente capacitacion y tecnificacion en el campo, el
financiamiento inadecuado y el escaso apoyo sectorial para el reforzamiento
de la asociatividad y con las politicas de compensacidn frente a los subsidios que
otorgan la gran mayoria de paises productores. La investigacion multidisciplinaria
también es insuficiente y la transferencia de tecnologia como consecuencia de
lo anterior también lo es. Todas estas debilidades y amenazas deben superarse
porque repercuten en el esfuerzo de lograr una mayor rentabilidad en el cultivo.

EL ALGODON PIMA PERUANO DE FIBRA EXTRALARGA

Pima es el nombre que le dio el Departamento de Agricultura de los Estados
Unidos (USDA) al algodon de fibra extralarga (ELS) que se cultivaba en
la Estacion Experimental de Sacaton, Arizona, en la década de 1900, en
reconocimiento a los indios Pima que participaron en el cultivo y en los ensayos
de campo de estos algodones. El nombre Pima se utiliza actualmente para
algodones ELS producidos en otros paises como el Perd, Australia e Israel. En
el caso del Perd, el algodon Pima introducidoa Piura desde Arizona en 1922 por
el agricultor piurano Emilio Hilbck S.sirvio de base para la generacion de la
variedad Pima Direxentre la mds importante. A partir de la década del setenta del
siglo pasado se empezd a generalizar con el nombre de Algodén Pima Peruano
a las numerosas selecciones y variedades obtenidas en la Estacion Experimental
del Chira (INIA) y FUNDEAL, con los rasgos del tipo tradicional asi como a
las actuales variedades hibridas construidas utilizando el germoplasma de esta
variedad.

Fl término algodoén de “fibra extralarga” (ELS) se refiere al algodén con una
longitud de fibra extraordinariamente larga. La longitud minima que debe tener
un algodon ELS es del.3/8” o 34,925 mm. Este minimo es considerablemente
mds largo que el de las variedades tradicionales de algoddn conocido como
algodones Upland, cuya longitud media de fibra es de 26-27 mm. Las variedades
ELS pueden tener una longitud de fibra superior a 40 mm (1.5/8” o 1.11/167).
Ademis de sulongitud de fibra, los algodones ELS son reconocidos también por
tener una mayor resistencia (mayor de 40 g/tex), F'xtraordinaria finura y mejor
uniformidad.

Fl algodoén egipcio como la variedad Giza 88, el algodon americano-egipcio, la
antigua variedad Sea Island, los Pima S 0 Pima Americano, el Pima Peruano, Pima

11

Nota. El algod6n pima peruano: cultivo y manejo agronémico (2020), Universidad Nacional de Piura.
Repositorio Institucional UNP. (p.11)
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Anexo 10: Tabla de algodones cultivados en Pera y su finura

Tangiiis

Pima
Supima
Del Cerro

Aspero

e — =2iE 4.6 — 6.1
38.1 —41.3 3.3 — 4.0
33.3 — 38,1 3.5 — 4.2
33.3 — 36.5 3.6 - 3.8
26.2 — 27 6.5

Ancash, Lima,
Ica v Arequipa
Piura

Piura
ILLambayeque

San Martin

Nota. Tesis para optar grado profesional de Ingenieria Textil y confecciones, Universidad Mayor de San
Marcos de Perd. “Optimizacion del proceso de tefiido reactivo de tejidos de algoddn sin afectar la
apariencia y la solidez al lavado, en el area de tintoreria de una empresa textil localizada en Lima-Peru”

Lockuan (2013)

Anexo 11: Situacion de la industria peruana del algodon

Capitulo I: Siteacicn General de la Indusiria Pernana de Algodon

11. Sitwacién General

El alzodon 5 una fibra vegeal que pertnece al género Gossypium de Ia erden de las
malvaceas v especie vanas, la cual se subdivide en coatro tipos: () Gossypium Hirsunmm,
) Gossypium Arborewm, (¢} Gossypium Herbacsum, v (d) Gossypium Barbadsnse. Las
distintas variedades de algodon que existen en el pnde son oriundas principalmente de mes
continentes: {2) América. (b) Asia, ¥ (<) Africa. El alzodon que pertenece al pénero
Gossypium Hirsumtam o5 origitario de América Central v del sur de Méuico. Por otro lada,
los algedenes que comespenden a los géneros Gossypium Arboreum v Gessypium.
Herbaceum seq originaries de la India v Arabia, respectivamente; misntras que el algodon
gue partenece al género (rossypium Barbadense, el mejor algoden del munde, procede de los
walles dal Per, especificaments de Ia costa nome v centro; asi coma de la selva central Las

principales variedades de alzgodon que se cultfvan en Pem son- (a) Pima: (b) Tangiis, {c) Del

Cere, (d) Hazen, ¥ (g) Aspero. Entre las principales propiedades fisicas del algedon se
encueniran: () la longitod de la fora. (b) la fnura v madurer de 1a fbra, () 1a resisencia de
la fibra a la rotura, ¥ (d) el grade de algodion.

En el Pen, a partir de la década de los 50, se indcio el ange de la produccion de
alzedon. por lo gue era considerado =] motor del agre pemnane ¥ generador de divisas. ya que
aportaba el §3% de las exporfaciones. Entre Jos afios 1962 v 1963 se cultivaron 253,000
hectireas alcanzando la mAxima produccion de 1a historia con 145,000 tonsladas annales por
temporada o campafa. wolimenes superiores a los que s= producs en la actualidad de 22,000
toneladas anuales por campasa (Intermational Coffon Advisory Commities [ICAC], 2017)
(wer Figura 1). Entre los factores gue aportaron a este crecimiento se encuentran las

condiciones faworables que poses el Peni en relacion al clima ¥ terrene de cultive. asi comsa

Ia diversidad de fibras enfre las que destacaban la fibra larga v extra larza. Sin embargo. este

Nota. Tesis para obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de empresas, Pontificia
Universidad Catodlica del Pera, “Planeamiento Estratégico de la Industria Peruana de Algodon”.(2017).
(P.16) Repositorio Digital de Tesis y Trabajos de Investigacion PUCP.
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Anexo 12: Reforma agraria afecto el algodon a Peru

17

auge fue decayendo con 2! trascurrir del tiempo a causa de la reforma azrara que se dio en
junio de 1969, en donde se expropiaron terrenos a los hacendados de laépoca y
entrezandoselos a los agncultores. Adicionalmente 2 ello, se sumaron las consecusncias de
los cambios climaticos producidos por 2l fenomeno del nifo de los afos 1983, 1002 v 1008;
pero la principal causa en los ultimos afios, 25 la falta del uso de tecnologia en el cultvo del
alzodon Esto se evidencio en la campania 2014-2015, en la que el area cultivada fus de
36,000 hectareas, con una produccion de 28,500 tonsladas metricas; y la campaia 2016-2017,
con 27,000 hactareas de area cultvada y 22,000 toneladas métricas de produccion

RSty i
Figura 1. Evolucion de Ia Produccion de Alzodon en el Peru. 1950 - 2016.
Adaptado de "Dashboard in Associaton with Gensration 10°, por Intemational Cotton
Advisory Committee, 2017

Actualmente ¢l Pemi cuenta con vanados tpos de fbras, entre l1as que se tienen: ()
fibras cortas, (b) fibras largas, y (c) fibras extra largas; pnncipalments en 1as zonas de Piura,
Lambayegue, San Martn y Costa Central (Ministerio de Agricultura y Riego [MINAGRI],
2018a). Las fibras cortas se siembran en la selva, especialmente en 2] departamento de San
Martin, cor la variedad Aspero. Por otro lado, se cultiva alzodon de fibras larzas que se
siembran en 1a costa, especificamente en los valles de los departamentos de Ancash Lima

Ica y Arequipa. con la vanedad Tanguis, el cual tiene como principal consumidor al sector

Nota. Tesis para obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de empresas, Pontificia
Universidad Catolica del Peru, “Planeamiento Estratégico de la Industria Peruana de Algodén”.(2017)
(P.17) Repositorio Digital de Tesis y Trabajos de Investigacién PUCP.
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Anexo 13: Produccion de algodén FAQO y Brasil

= AHandina ioiimo Acwalidad ~ Galeia Canal Online Videos Perfles Bicentenario

09:59 | Lima, ago. 10 f ¥|in|© &=

La FAO y el gobierno del Brasil colaboran en el Peru en la formulacion
estrategia e implementacion del Plan Nacional del Algoddn (PNA) como
principal instrumento de politica publica para promover el desarrollo competitivo
y sostenible del sector algodonero bajo el liderazgo del Ministerio de Agricultura
y Riego.

El plan peruano promueve el desarrollo de la cadena de valor del algodan,
buscando insertarse de manera competitiva y sostenible en el mercado nacional
e internacional mediante dos estrategias claves: mayor penetracion en el
mercado internacional con |a exportacion de |a fibra, y la exportacion de textiles
y confecciones en base a fibra extra larga, especialmente del tipo de las
variedades Pima Peruano.

La segunda, es la atencion del mercado interno en base al algoddn de fibra
larga {como los tipos Tangis) y los de fibra extra larga orientados a prendas de
mayor valor dentro del mercado interno.

Los objetivos del Plan, que tiene un presupuesto estimado de 44 .36 millones de
soles para el periodo 2019-2030, son mejorar la productividad y calidad del
algodon, mejorar la produccion textil y confecciones, y facilitar el acceso al
mercado, sefiald la FAQ Perd

Nota. Andina (2019). Plan Nacional del Algodén busca que producto sea mas competitivo.

Anexo 14: Evolucién de siembra de algodon al 2023

Evolucion de siembras de algodén en el periodo agosto-junio (miles de hectareas)
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= Terreno sembrado de algodon

Fuente: Midagri. Elaboracién-ComexPer.

Nota. Evolucién de siembre de algodén (2022) Sociedad de Comercio Exterior del Perd.
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Anexo 15: Comportamiento mensual de precio en chara de

algoddén Pima (S. /kg)

2,20
2,00

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Mov Dic
2018

Ene Feb Mar Abr
2020

Ene Feb Mar Abr May Jun jul age Sep Oct Mov Dic
2019

Nota. Boletin de publicacién Bimestral N°2-2020-Commodities. Ministerios de Agricultura y Riego
MINAGRI.

Anexo 16: Precio del algoddn en (S/ x kg) en Peru

| | 201a | 2015 | 2036 | 2017 | 2018 | 2015 | 2019* | 2020% |
Nacional 2,89 2,79 2,88 3,41 3,24 2,89 | 2,98 2,83
Lima 2,39 2,25 2,25 3,06 3,30 3,50 2,66 3,08
Arequipa 3,01 2,41 3,27 3,68 3,68 3,28 3,25

Ancash 2,92 2,74 2,83 3,32 3,80 3,11 3,13 2,61
La Libertad 2,82 3,00 3,00 = = 3,00 =
Lambayeque 3,53 3,26 3,23 3,51 3,91 2,97 3,07 2,66
Ica 2,79 2,67 2,87 3,43 3,15 2,01 2,93 2,88
Piura 3,37 3,32 3,46 3,81 3,09 2,54 =

Ucayali 1,49 1,44 1,45 1,47 1,37 1,54 =

San Martin 1,19 1,18 1,62 1,00 = = =

Nota. Boletin de publicacién Bimestral N°2-2020-Commaodities. Ministerios de Agricultura y Riego
MINAGRI.
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Anexo 17: Comportamiento mensual de los precios en chacra

del algodon

Gréfico N.° 4
PERU: COMPORTAMIENTO MENSUAL DE PRECIOS EN CHACRA DE ALGODON RAMA

o/ xke (S/ porKeg.)
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Fuente: MINAGRI/DGESEP Elaboracién: MIDAGRI/DGPA-DEE

Nota. Boletin de publicacién Bimestral N°2-2021-Commodities. Ministerios de Agricultura y Riego
MINAGRI.

Anexo 18: Emporio de gamarra-segun actividad econdmica

017
Actided ccondmica 206 -
Absoluto  Porcentaje
Total 504 682 100,0 343
Industrias manufactureras N 123 180 132
Gomercio al por mayor 86 160 235 86,0
Gomercio al por menor 203 335 491 143
Actvidades de servicio de comidas y bebidas 19 18 26 53
Servicios prestados a empresas 17 8 12 529
(tras actividades 1/ 18 38 56 11
1 Incluye las acfividades de fransporte y almacenamiento, venta y reparacion de vehiculos, informacion y comunicaciones y ofros.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

Nota. Instituto de Estadistica e Informética, INEI (2021).
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Anexo 19: Peru Pima —Certificado 1SO

1SO 9001

‘:p |c0nfe¢

ICONTEC Certifica que el Sistema de Gestién de la organizacion:
ICONTEC certifies that the Organization 's Management System of:

PERU PIMA S.A.

Avenida Argentina No. 2747, Lima, Lima, Perl
Véase o aicance del sistema de pesticn para cada una de las sedes diferentes a la sede pnncipal
cutnertas por la certificacion en &f aneso

ha sido auditado y aprobado con respecto a los requisitos especificados en:
has been audited and approved based on the specified requirements of;

ISO 9001:2015

Este Certificado es aplicable al siguiente alcance:
This certificate is applicable 1o the following scope

Disefio y fabricacién de telas estampadas y telas
tefiidas para el hogar, fabricacién y venta de
hilados y confeccion de toallas y ropa de cama
Design and manufacture of printed and dyed
fabrics for home textiles, manufacture and sale of
yarn, towels and home linens

Esta aprobacién esté sujeta a que el sistema de gestion se mantenga de acuerdo con los
requisitos especificados, lo cual serd verificado por ICONTEC
This approval is subject to the maintenance of the management system according fo the
spacified requiraments, which will be verified by ICONTEC

Certificado:  3C3220-1

Cartificate
Focha de Agwobacidn: 2008 07 27 Fechs (Mima Modificacitn: 2018 07 27
Approval Date Last Noshcaten Date
Fecha de Vencimients: 2020 07 26 Fecha de Rastauracion:
Erpration Dats Restorstion Date

ACERDTAPO

MLWC 10 M
L36-041

[T T PR

- N VO et e W

Nota. PERUPIMA (2021).
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Anexo 20: Peru Pima —Certificado IQNET

***
***
THE INTERNATIONAL CERTIFICATION NETWORK

CERTIFICATE

ICONTEC has issued an IQNet recognized certificate that the organization:

PERU PIMA S.A.

Avenida Argentina No. 2747, Uma, Lima, Peru
Viéase ol slcance od ssbema de gestion pars cada una de ias sedes drerentes a la sede principal
cubwertas por la certiicacion en o anexo

has implemented and maintains a
Quality Management System
for the following scope:

Disefio y fabricacién de telas estampadas y telas
tefiidas para el hogar, fabricacién y venta de
hilados y confeccién de toallas y ropa de cama

Design and manufacture of printed and dyed
fabrics for home textiles, manufacture and sale of
yarn, towels and home linens

which fulfils the requirements of the following standard

ISO 9001:2015

Issued on: 2005 07 27
Expires on: 2020 07 26

This attestation is directly hoked %0 the IGNet Pariner's original certificate
and shadl not be wsed as a stand-slane docurment

Registration Number: (“0- SC3220-1

TR w% :S.Z

10Net Fartner*
AENOR Spain AFNOR Certification France AID-Vieonte imteruatioos! Deignm  APCER Parmugnl OCC Cypres
CISQ Ny COC Ching COM Ching CQS Comrh Rvpublic Cre Cort Onuatia DOS Melkibag Gl Germuny
FOAV Mramt! YONDONONMA Vencowels 1I0ONTED Colombia IMNC Mexo Inspecta Cervifioation Mniardd INTECO Coste Moo
IRAM Argenting JOA Jopun KFQ Kerwa MIRTEC Oreeew MSET Hungary Nemko AS Noeway NSAL beland PCBC Poland
Quality Austrie Austrg R Russn SIOE Mewrs Sil el SIQ Sovenia SIRIM QAS internationeal Melapes

SO8 Sutserieond SRAC Romanis TEST 8t Peterabucg Mussis TSE Turkey YUQS Serbia

MMt i repressnvad i the USA Sy AFNOR Cornicasion, CINO. DUS Melding Gmbi and KREAL e
The Lot of KONet partiness oa voiad at the tve of meus of thin iennlaate Lpdaml ihumaton a availaiie ander wass gnet s ot 2t came

Nota. PERUPIMA (2021).
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Anexo 21: Poblacién INEI

POBLACION ESTIMADA AL 30 DE JUNID, POR ARDS CALENDARIO ¥ SEX0, SEGON
DEPARTAMENTO, 2021 Y 2022
202 2022
DEPARTAMENTO Tolal | Hombre | Muier |  Tolal | Hombre | Mujer
PERD 33,035,304 16,394,177 16641127 33396698  16.569.707  16.826.99
AMAZONAS i85 2064 207863 429483 2020 208,363
ANCASH 188 5% 5921 1184158 602,365 591791
APURIMAC 40EE 20408 20200 429720 220 056 209,654
AREQULIPA 1566ES  THOSM  TTERS 1553994 T4 294 783,700
AYALLCHD BE9.979 A e EeR 70,579 M0z 126552
CAJAMARCA 455245 TS0 TS 1454 277 721318 726,808
CALLAD 1Bl480 038 596 1171648 569,609 602,039
CUSCO 1369932  B9I3M9  ETESED 1,380,554 638,994 681800
HUANCAVELICA WO/ OWES T 350,845 .23 173506
HUANLCO Toa4% 340 A4 o521 361 02 KRN
ICA M4 G005 447604 1,020,050 511605 R 445
JURIN 1369003  6H2406 686547 13420 B85 022 689,139
L& LIBERTAD 2048492 106871 1032621 2,077,345 1030226 1047,119
LAMBAYECLE 13655 645571 603 1336934 651779 B87.255
LIMA VEMAS) 5208201 SE6249  10.986.006 5,287,393 5,638,013
LORETO 1037055 536 50135 1,044 684 539472 50541
MADRE DE DIOS magE MIs 78293 185478 104,515 #0.%3
MOGUEGLA R DM 90,971 197,337 105,351 91388
PASCO 270842 THAT 131029 269.2% 138,126 130,170
FILRA 20TT0E 1desE 103068 20305 1059719 1043380
FUNO 1233277 G838 B2AM 1.226.353 B0, 165 620,188
SAN MARTIN 96T 40648 432006 924,384 465,091 1829
TACHA M2 WEET W59 304,222 195,261 184 961
TUMEES ®ETR 137.901 117 81 259,55 139,910 9646
LCAYALI GIZA00  JMID 289087 615,024 3205687 234437
Fuente: Instituta Nacional de Estadistica e Informatica - Peni: Estimaciones ¥ Proyecoiones de Poblacion
Departamental, por Afos Calendario y Edad Simple, 1335-2030, Boletin especial N° 25,

Nota. Estimaciones y Proyecciones de Poblacion Departamental, por Afios Calendario y Edad Simple,

1995-2030, Boletin especial N° 25. (2022) .Instituto Nacional de Estadistica e Informatica-INEI.

212



Anexo 22: Poblacién CPI

LIMA METROPOLITANA 2022: POBLACION CPI ]
Y HOGARES SEGUN DISTRITOS .
Cuadro N°8
(En miles de personas/hogares) LOS 2
DISTRITOS
‘ @ /@\ MAS POBLADOS:

Grafico N°7

Distritos

SAN JUAN DE LURIGANCHO

O

SAN MARTIN DE PORRES

O

LOS 2
DISTRITOS
MENOS POBLADOS:

Grafico N°8

SANTA MARIA DEL MAR

O

LAPUNTA

0

Nota. Informe de Per(: Poblacion 2022, Lima Metropolitana: Poblacion y Hogares segun distritos. (p.16),

CPI (2022).
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Anexo 23: Poblacion RENIEC

POBLACION IDENTIFICADA CON DNI POR GRUPO DE EDAD Y SEXO, SEGUN LUGAR DE RESIDENCIA,

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022
Lugar de Residencia - i Menores de Ellml Hnynrr.s_th: _ril.'ul
Peri: Departamento Provincia Distrilo q“, Tatal [Delalf anos | (18 a mas anos |
Exlranjera; Conlinene FENEL
| Hombre | Mujer Lofal Hombre  Mujer
Tolal Poblacion Identificada H206665 0AB268 5306445 5STN823 25790 417| 12 766 668 13003 749
En el Teritorio Nacional W63 W 5263979 5070322 472603 12 304 685| 12 424 T
Lima N28216 2364575 1511981 1453394 8317561, 40998170 4217744
Lima WSS 2654932 1353566 1301366 7540402 370 363 3626039
Lirma "yt 37508 B 4483 28 573 BISE  WATS
Arcon "o £042 R Ll 89% 2% 2% 24k
Hig i it 64 507 B0 004% %47 L L AL
Brafia " o 133D 5597 B3 13201 03343 84900 B 43
Carabayllo i) L1, w1 WA 4en e W TRER
Corrias o i3 53383 3513 kT iR W 24 ER
Chaclacaw "o 559 20 R h %I 049 DAY A%
Charrllos TuME 06 M B9 MaE XM mBY 107G
La Victoria " o H24K B0 (06 7R Bx el [ 55 ' Ei
LaMaling "0 a3 W 2% 28 L L L
Lince " o 333 W7 384 343 B4 062 £k 45 070
Lunigancho " um Lkl B0k 0 AR WiE  TREM T3
Lurin gl 857 48 B WH B6%b MY B
Magdalenia del Mar " uomy 8l 17643 B33 654 B3 T8 BiEHI B
Mraflores gl L3k HEs  uR LLY LG L L
Pachacamat " 7245 2 B3 B4 33 18 1243
Puebla Libre " um mzs A4 WED ek B0 0 auny 29
Puzusana " 1iom 308 502 2683 251 11636 5% 572
Puerie Piedra P um X2 46! 14643 o 27 % 56 AT8M 40 38
Purila Hermosa i i} LN i 1061 113 128 751 14m
Purita legra Ry B 500 2m 1068 110 b3 324 im
Rirmac " 28060 nen AW A8 BEWe Ry B35
Sa Barlolo gl B30 235 18 143 B 565 Hy 1%8
San lsidro "o e 14830 130 7460 [ 1% £k
Birianco i i3 M7 020 542 507 ek 194 298
San Martin de Parres " s 102 441 180 180 91893 B8 281 B2 HB 2 AA
San Miguel " 175680 ¥ B B WiRS  ETOBE 7RO
Sarita Maria del Mar U 1812 13 il L] 17 756 [F4;

Nota. Poblacion identificada con DNI por grupo de edad y sexo, segun lugar de residencia al 31 de
diciembre de 2022, por RENIEC-OPP- Unidad de Planificacién y Estadistica.
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Anexo 24: Zona 7 —porcentajes NSE Ay B
FPEIM NSE Principales Resultados

Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020

(%) Horizontal - Personas

BN 37 3

Total 100% 3%  221%  460%  234% 15159

Zona 1(Puente Piedra, Comas, Carabayllo) ~ 100%  05%  146%  447%  319% 84% 1214  28%

Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San
Martin de Porras)

Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100% 03%  146% 520% 254% 76% 1176  29%

100% 07%  268%  460% 289%  36% 1249  28%

Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria)  100%  17%  2711%  459%  203%  49% 1786  23%

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa
Anita, San Luis, EI Aqustino)
Zona 6 (JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San Miguel)
Zona 7 (Miraflores, San lsidro, San Borja,
Surco, La Molina)
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrilos, San
Juan de Mirafiores)
Zona 9(Villa El Salvador, Villa Maria del
Triunfo, Lurin, Pachacamac)
Zona 10(Callao, Bellavista, La Perla, La
Punta, Camen de la Legua, Ventanilla Mi

Otos 100% 24%  81%  486% 261% M7% 138 83%

100%  06%  169%  464%  318%  63% 132 27%

00% 175% 475%  306% 3%  05% &1 33%

100%  331% 464% 161%  60%  03% 1091 30%

100%  33%  200% 514% 211%  43% 1143 29%

100% 06% 139% 520% 266% 6% 1807 27%

100% 08% 200% 482% 263% 57% 382 16%

Nota. Niveles Socioecondmicos 2020, por Data ENAHO (2019), Asociacion Peruana de Empresas de
Inteligencia de Mercado (APEIM).
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Anexo 25: Perfil de la generacion Z

GENERACIONES EN EL PERU URBANO

PERFIL DE LA GENERACION Z / CENTENNIALS

Son los nacidos entre

Al 2022 tenian entre 13 a 25 anos

Representan el 20% de
peruanos (6.8 millones)

¢ Como son los Centennials adultos de 18 a 25 anos?

Fuentes:

Son los que menos se
endeudaron a consecuencia
de la pandemia (21%)

Son los mas dispuestos a
ahorrar en una entidad
financiera si recibieran algun
ingreso adicional (31%)

son los que mas se
entretienen jugando
videojuegos (32%) y jugando
con la mascota (22%) cuando
quieren entretenerse en casa

Perfil de la Generacidn 7 2022

Tiene a los bancarizados
que mas usan los canales
igitales (78%)

Es la Generacidn con mas
internautas que tienen
cuenta en TikTok y Discord
(55% y 24%)

Es la Generacion ﬂue més espera
un trato amable de las marcas
(90%) y que los sorprendan con
I% empaques de sus productos
(77%)

Nota. Generaciones en el Pert Urbano, Perfil de la generacion Z , Por IPSOS 2022
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Anexo 26: Perfil de la generacion Y

GENERACIONES EN EL PERU URBANO

PERFIL DE LA GENERACION Y / MILLENNIALS

Son los nacidos entre Representan el 25% de

peruanos (8.3 millones)
Al 2022 tenian enire 26 a 41 anos

;Gomo son los Millennials?

Son Iﬂﬁ que mas “taml'? ad Tiene a los bancarizados
sus ahorros en su totalica con mas créditos /
a consecuencia de la

pandemia (58%) wllp  Prestamos (38%)

Q0 & la Generacion con mas
X5 mas internautas que mas
Kwai tienen Kwai (35%)

Son los que mas usan
péq]fn as web de noticias
(11%) junto con la Gen £

Es la Generacidn que mas guiere
que las marcas mantengan los Son quienes mas van al
precios de los productos por el gimnasio para hacer

mayor tiem sible ante el alza actividad fisica [10%)
de E:-Irec 105 iFi:}GDE“:::j ’ s

Fuentes:

Perfil de la Generacion ¥ 2022

Nota. Generaciones en el Perd Urbano, Perfil de la generacion Y , Por IPSOS 2022
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Anexo 27: Perfil de la generacion X

GENERACIONES EN EL PERU URBANO

PERFIL DE LA GENERACION X

Son los nacidos entre Representan el 19% de

peruanos (6.2 millones)
Al 2022 tenian enire 42 a 57 anos

i Como son los peruanos de la Generacion X?

H, Compuesto por mas Es una de las Generaciones que mds
. trabajadores s& endeudaron a consecuencia de
¢ %  independientes (32%) |a pandemia (45%)
- o
Tiene a kos bancarizados que "_'E 50n los intermautas que mas
mids cuentan con tarjeta de | } fienen servicio de imternet para
crédito (30%) -,_,@ el hogar (89%)

50N los que mas se enfretienen

mirando televisidn (40%) y
escuchando radio (31%) cuando

quieren entrefenerse en casa

Es [a Generacidn que mas

espera que no descontinden
los productos que compran
ante el alza de precios (13%)

Fuentes:

Fuente: Perfil de la Generacion X 2022

Nota. Generaciones en el Perdl Urbano, Perfil de la generacion X , Por IPSOS 2022
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Anexo 28: Cantidad de miembros en la familia

PERU: HOGARES EN VIVIENDAS PARTICULARES CON OCUPANTES PRESENTES, SEGUN
NUMERO DE MIEMBROS DEL HOGAR Y AREA DE RESIDENCIA, 2007 Y 2017
(Absoluto y porcentaje)

Total de hogares
Numero de miembros / -

Area de residencia | Censo 2007 % Censo 2017 %
Total 6754074 100,0 8252 284 100,0
1 794 661 11,8 1384 143 16,8
2 943 300 14,0 1472190 17.8
3ad 2623 352 388 3267 983 39,6
5a6 1586 321 235 1659 192 201
7 y mas 806 440 11,9 468 776 57
Urbana 4879 108 100,0 6 402 380 100,0
1 521819 10,7 980 662 15,3
2 660 980 13,5 1099 483 17,2
3ad 1992 396 40,8 2618038 40,9
5a6 1150116 236 1324 487 20,7
7ymas 553 797 114 379710 59
Rural 1 874 966 100,0 1849 904 100,0
1 272842 14,6 403 481 21,8
2 282 320 15,1 372707 201
3Ja4d 630 956 337 649 945 35,1
5a6 436 205 233 334 705 18,1
7 y mas 252643 13,5 89 066 4.8
Fuente: INEI - Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda 2007 y 2017.

Nota. INEI, Censo Nacional de poblacién y vivienda (2017).

Anexo 29: Muebleria

INVERSIONES DE TEXDREAM
2. o= o~
- bello 0 ;u;”
-
s/259mm
) -
Silla Ergoncrmica de Oficina s ]
Giratoria Negro e
B
S
399
™™ i .
1 Agregar

Nota. Adaptado de Promart Homecenter(2023).Escritorio. Adaptado de Promart Homecenter(2023). Sillas

y sillones de oficina. Adaptado de Sodimac (2023). Muebles y organizaciones-muebles.
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Anexo 30: Muebleria

INVERSIONESDE TEXDREAM

Nota. Adaptado de Promart Homecenter(2023).Escritorio. Adaptado de Promart Homecenter(2023).
Sillas y sillones de oficina. Adaptado de Sodimac (2023). Muebles y organizaciones-muebles.

Anexo 31: Depreciacion-Sunat

Bienes Porcentaje anual de
depreciacion hasta un
maximo de
1 Equipos de procesamiento de datos (excepto maquinas tragamonedas) 50,0%
2 Maquinaria y equipo 20,0%
3 Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles), con tecnologia EURO 33,3%

IV, Tier Il y EPA 2007 o de mayor exigencia (a los que les es de aplicacion lo
previsto en el Decreto Supremo 010- 2017-MINAM), empleados por empresas
autorizadas que presten el servicio de transporte de personas y/o mercancias
en los ambitos provincial, regional y nacional
4 Vehiculos de transporte terrestre (excepto ferrocarriles), hibridos (con motor 50,0%
de émbolo y motor eléctrico) o eléctricos (con motor eléctrico) o de gas natural
vehicular.

Nota. Boletin Sunat, 2023. https://eboletin.sunat.qob.pe/node/54
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Anexo 32: Recibos de luz de Oficina en la Victoria

ULTIMAS 6 FACTURACIONES
Fecha Facturacicn
22/07/2023
22/0&/2023
23/05/2023
21/04/2023
22/03/2023

138/02/2023

Nota. Luz del Sur (2023) https://zspl.luzdelsur.com.pe/ofvirtual/Account/ConsultaRecibos

Ver

Anexo 33: Promedio de gastos en luz

N°Suministro

Fecha

XXXXXX
Recibo

Distrito

Ene-23 50.9 Bauzate y meza - La Victoria
Feb-23 37.89 Bauzate y meza - La Victoria
Mar-23 39.43 Bauzate y meza - La Victoria
Abr-23 48.7 Bauzate y meza - La Victoria
May-23 48.09 Bauzate y meza - La Victoria
Jun-23 32.83 Bauzate y meza - La Victoria
Jul-23 59.54 Bauzate y meza - La Victoria
Promedio 52.9

Nota. Luz del Sur (2023)
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Anexo 34: Recibo de Luz

LU Ol SLIR
LUZ DEL SUR SA
Mo CANAAL ¥ MOREYFA 380 EAN SIDRO - LIMA

SUC 2033088308

DATOS DEL SUMINISTRO

Tarifa BETSB Resdencial
Conexion Aérea C1.1
Sector Tipico 1 (SED133)
Potencia Contratada ~ 3.00 KW

Nivel Tension 220wV

Medidor MONOFASICO Elect dnico 3 Hilos
DETALLE DEL CONSUMD DE ENERGIA

Uitima Lectura 13142.70 (21007/23)
13089.80 (21/06/23)

Diferencia lecturas 52.90
Factor del medidor 1.0000
Consumo del periodo 52.90
Consumo facturado a promedio 0.00
Consumo a favor del cliente 0.00
Consumo a facturar 52.90

HISTORIA DE CONSUMO

e
s - - - - - - - - — — _— —_ —— —— =
100
7S
50
25
o
. Ag Se Oc N D En Fe Mr A My JUn A 2023
Imporie 2 Ultimos Meses Facturadas.
May-23 S/ 48.09 Jun-23 S/ 3263
MENSAJES AL CLIENTE

N° DE SUMINISTRO

DETALLE DE LOS IMPORTES FAGTURADOS
Mes Facturado JULIO 23

Descripcidn Precio Unit.
Fijo

Mant. y Reposicion de Conexion

Consumo Energia Exceso 30 kW.h

Consumo Energia Primems 30 kW.h

Alumbrado Publico

Interés Compensatorio

Corte (1)

Reconexion (1)

LG

Electrificacion Rural (Ley N° 28749)

Interés Momtorio

0.6432

0.0099

SUBTOTAL

Ajuste redondec mes anterior
Ajuste redondec mes actual

TOTAL

ENCARGOS DE COBRANZA,

Las conexiones clandestinas ponen en riesgo su
integridad fisica y sobrecargan las redes, lo que puede

afectar

sus elecrodomeésticos y causar graves

accidentes. Denuncie el hurto de energia llamando a

Fonoluz, se mantendra absoluta discrecién.

“ El total a pagar incluye: Descuento por FOSE (Ley

27510V S/ 579

Nota. Luz del Sur (2023).

TOTAL A PAGAR S/

DHMNI: 07091026
Imports

225
1.44
1473
13.51
4.24
028
6.08
T.AT
B899
0.52
0.03

59.54

0.00
(0.04)

59.50

******59_50
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Anexo 35: Recibo de movil
M P owistar b awil

Recibo Mago

WEMNMNYFER YANRNMNET LIZANA LAURENTE
DMl 45173816
CALLE FLOR DE AMAMCAES Mz G/ L. 17 URBAMNIZACKIN RESIDERCLAL

Toral a pagar

S/SA3IT L0

FMMOMTERR EY , SARTA ARITA, LIk, LIRA Ditirmo dia de pago: 22,05

Cuenta fimanciera: 728531876
Telefonos asociados: 964442036

Ciclo de facturacién - Mayo ZO23 A H O R R
e == oS IPaga tu reciba Mowvistar de fonrma digital, ewvita comisones
- - u ten mMmSs bensficios! es rSpido, fEcH u Seguro. Ahora
Fecha de Ottirmo ofia Puedes P S 00N Y ARE
Exmisidcn de pago

Resumen del recibo - M® S9AA - OO0F6983 240
Cargos Mensuales

Descuentos Yy Bonificaciones Afectos

SS TL.89

SS -3 T L5

Descuentos uy Bonificaciones Inafectos

0000

Redondeo
Devoluciones
Débitos
Dewuda pasada

Total &

Nota. Movistar (2023) https://mirecibo.movistar.com.pe/

S 000

S -0

= e N ele]

= e N ele]

S0 00

Anexo 36: Precios de Dominio

SsSIT LD

.all'lll@! - - ~ @ CORREQ - O sSSUTLS
Basico Profesional Avanzado
anual + 1GV anual + IGV anual + IGY
£ 500MB de espacio en Disco £ 1000MB de espacio en Disco £ 2000MB de espacio en Disco
5GB Transferencia Mensual @ 10GB Transferencia Mensual @ 2068 Transferencia Mensual
B3 Panel de Control Plesk BB Panel de Control Plesk BB Panel de Control Plesk
& 10 Cuentas de Carren — P R E =50 Cuentas de Corren
2 Dases de MSSQL Server 5 Bases de MSSQL Server = 10 Bases de MSSQL Server
$ 1 Bases de MySQL £ 2 Bases de MySQL 5 Bases de MySQL
© Soporte Tecnico © Soporte Técnico & Soporte Tecnic
@ Soporte ASP.NET4.5+ PHPT+ EobACASE NETE S e @ Soporte ASP.NET4 5+ PHP7+
& Accezo FTP & fccesa FTP & Acceso FTP
& instalador de Aplicaciones & instalador de Aplicaciones. & Instalador de Aplicaciones
LzUptima 100% L2 Uptime 100% I Uptime 100%
O Certificado S5L Gratis 'O Certificado SSL Gratis © Certificado S5L Gratis
TR TTE—

@ sor

Nota. Dominios Per( (2022) https://www.dominiosperu.com.pe/
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Anexo 37: INDECOPI

INDECOPI

Servicio Orientacién | Tramite Costo Requisitos
Relacidn de Consumo debidamente acreditado.
Servicio de Atencion al - Copia de medios pmbatonu?.
GRATUITO - Que se presuma una infraccion a los derechos del consumidor

Ciudadano (SAC) - X

i . - Que el cliente tenga la calidad de consumidor final
(Proteccian al Consumidor)

Nota: No se recepcionan Denunias Administractivas de Proteccidn al consumidor

Busqueda Fonética en una clase: s/.30.99 . . . ) B
. . y 1. El nombre o razdn social del solicitante y su nimero de DNI 0 RUC, segin
Blsqueda Fonética por Titular 5/.30.99 d
. o corresponda.
Blsqueda Fonética en 2 clases: §/.57.52 P ) ) o 3
3 3 . L 2. Los datos del titular, del signo distintivo materia de la busqueda y I clase o clases de la
Busquedas fonética - X Blsqueda Fonética en 3 clases: §/.69.90 . ) )
. L Clasificacion Internacional en los que se encuentren los productos o servicios que desea se realice la
Blsqueda Fonética de 4 clases: §/.75.37 .
. L indagacion.
Blsqueda Fonética de 5 clases: §/.81.22 .,
) L 3. Presentar el pago de tasa segan corresponda.
Blsqueda Fonética de 6 a 10 clases: $/. 87.86
Busqueda Figurativa en una clase: 5/.38.46 . . .
. ) 1. El nombre o razdn social del solicitante y su nmero de DNI 0 RUC, segln
Bisqueda Figurativa en 2 clases: s/.72.97
R . corresponda.
Bisqueda Figurativa en 3 clases: 5/.90.60 ) ) _ ,
R . A ) ) 2. Los datos del titular, del signo distintivo materia de la bisqueda y la clase o clases de la
Blsquedas figurativas - X Busqueda Figurativa de 4 clases: s/. 104.65 L ) )
. ) ) Clasificacion Internacional en los que se encuentren los productos o servicios que desea se realice la
Busqueda Figurativa de 5 clases: 5/.118.71

indagacién.

3. Presentar el pago de tasa segln corresponda.
* Clase adicional a partir de 6 clases S/. 12.11 pag ¢ P

Orientacién en demas

distintivos

* Clase adicional 5/.533.30

competencias de la X - Gratuito
Institucién
1. Presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente, en el que se indiguen los
datos de identificacién del solicitante (incluyendo su domicilio para que se le remitan las
5/.534.99 por clase notificaciones).
Registro de marca y signos X X 2. Indicacidn del signo que se pretende registrar. En caso de Signo figurative, mixto, tridimensional u

otros: adjuntar su repreduccion (3 reproducciones de 5x5 cm, en blanco y negro o a colores, si se
reivindica colores).

3. Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite.
4. Para persona juridica, anexar la vigencia del poder y/o testimonio.

Nota. Indecopi (2023)

Anexo 38: Infront

Sobre la beta

La beta es la medida de la volatilidad de una accion relativa a la volatilidad del mercado dado. Una puntuacion superior a 1 indica que el valor es mas volatil que el
mercado - y menos de 1, menos voldtil. La mayoria de las betas se encuentran entre 0,5y 1,5. Los valores se leen una vez a la semana, usando el primer valor de
cierre disponible cada semana de la accion en cuestion. El cdlculo consiste en dividir la covarianza del retorno sobre el desempefio del mercado de valores con la
varianza de la rentabilidad del mercado. La beta se utiliza con mucha frecuencia para valorizaciones de negocios realizados con el uso del flujo de caja descontado
(DCF). Por otro lado, 1a tasa de regresion se calcula utilizando el coste medio ponderado del capital (WACC). Dicho WACC es una mezcla del coste del capital propio
y del coste de la deuda después de impuestos. Por su parte, el coste del capital se calcula generalmente utilizando el modelo de precios de activos de capital (CAPM),
que define el coste de capital de la siguiente manera: re = rf + y beta; x (rm - rf) con f: tasa libre de riesgo (tasa de las letras del Tesoro estadounidense a 10 afos); B
beta de la deuda neta; (rm - rf) la prima de riesgo de mercado. Histdricamente, la prima de riesgo de mercado es de aproximadamente 7% v la tasa libre de riesgo se
encuentra alrededor del 4%. Para las empresas privadas, |a beta del grupo de aliados (la beta de competidores) se puede utilizar. Ofro beta usada para la valorizacion
de empresas es la beta sin deuda. Este coeficiente mide el nivel de capital de riesgo sistematico de una empresa en relacion con el mercado. Tener una beta no
apalancada (es decir, sin deuda) hace perder los beneficios obtenidos mediante la adicion de |a deuda a la estructura de capital de la compafiia. Comparar las betas
no apalancadas de empresas permite a los inversores tener una mejor idea del riesgo que se toma mediante la compra de acciones.

M Infront

Nota. Infront data & anality (2023)
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Anexo 39: Infront rentabilidad
Valuation

EVIEBITDA EVIEBITDA(e) EVIEBITDA
Last 2023 NTM

Industria Textil Piura 5.A. Free trial

International Peers Free trial

Clothing & Accessories MIA 8.05 7.32
MNIA MIA MNIA MFA
Peru MIA MNIA MIA

Nota. Infront data & anality (2023)

Anexo 40: Infront rentabilidad secto textil Creditex S.A.A.

Creditex SAA (Formerly Cia. Industrial Textil Credisa-Trutes

l HF= Sector: Cicthing & Accesseries  Ticker: CRETEXCT  1SIM: PEP26501

Factsheet & pany Data &
Beta apalancada / Beta no apalancada Creditex SAA (CRETEXC1 | PER)
Le beta es una medida adecuada para conocer la volatilidad. Creditex SAA fiens una beta de MA
En este case, se encuentra muy por debajo de 1. La volatilidad de Creditex SAA bajo este crtenc es signficativaments menor que la de mercads.
Betanull International Peers - Creditex SAA
Lewvered beta Unilevered beta Maricet Eeta YearTo-Date
Company Name Ciry Gan. . Price Change
1-vear TN YA tmst USDY e (in lacal currency)
zovear rsa 7Y Creditex SAA FER raa rase s
e = 0075 Intemational Peers Median  1.05 Bo=
warghman Tesdiles Ltd ND 1zo2  1oe 5.0%
More...
Daiwabo Holdings Go.. L... JPN 1840  1.08 z5.5%
Valuation Arving Limited ND 235 1.as 5210
Tecon Bislegy Co.. Lts crr 1582 e -1_3%q
EV/EBITDA EV/EBITDA(e) EWEBITDA Gunze Limasd P ssz  oos &%
Last 2023 T
Creditex SAA [ I - ] )
GPRV Analysis
intemational Peers I BT N
ST - o0s oz 2:’3‘?;;22;‘5 ot available dus to ane of the
e (X7 A [XT7N - Company = not covared by analysis (no estmates)
oo o, 075 = - Company is an insurance company

Nota.. Infront data & anality (2023)

Anexo 41: Infront rentabilidad Textil San Cristobal S.A.

Textil San Cristobal SA l lF'eru Sector: Glothing & Accessories  Ticker: SNGRISC1  ISIN: PEP527001007 B Factsheet

Profile Factsheet & npany Dats ompa : Comparable Analysis & GPRVE @ Charts & My View

Beta apalancada / Beta no apalancada Textil San Cristobal SA (SNCRISC1 | PER)

Le beta es una medida adecuada para conocer la volatilidad. Textil San Cristobal SA fiene una beta de NrA.
En este caso, se encuentra muy por debajo de 1. La volafilidad de Textil San Cristobal SA bajo este criterio es significativamente menor que la de mercado.

Betanul International Peers - Textil San Cristobal SA
Levered beta Unlevered beta ekt Beta fEnrTo D [l
Company Name Ciry Cap. T Price Change
1-Year HIA NA =t (mUSD) - {in local currency)
2-Year HA NiA Textl San Cristobal SA PER NA A NA
1 Year A NIA Intemations! Feers Medisn 1.4 37.0%
- Anind Limitad IND 435 144 52.4%
O LA Group Corp. Ltd CHN 1010 NA 37.0%
Valuation Xinyangfeng Agricultura CHN 2124 NA -1.0%
adidas AG DEU 38320 162 42.2%
EVIEBITDA EVIEBITDA(e) EV/EBITDA Filatex India Ltd IND 214 134 14 %
Last 2023 NTM

Textil San Cristobal SA Il I IR
Intemational Peers E EO =3

GPRV Analysis

GPRV® analysis is not available dus 1o ane of the

Clothing & Accessories NIA 8.05 7.32 B

following reasans:
NiA NiA N/A NIA - Company is not covered by analysis (no estimates)
o A NiA Ni& - Company is an insurance company

Nota. Infront data & anality (2023)

225



Anexo 42: Riesgo pais

Riesgo pais en América Latina al lunes 01 de mayo del 2023 (%) Var.(pbs)*

LATAM 4,37
Colombia 4,14
México 3,92 ‘
Brasil 2,49
-
Chile 1,36

* Diferencial del rendimiento de bono del pais con respecto ol rendimiento del bono de tesoro de EE.UU. (Puntos Bésicos)
Fuente: BCRP, Invenomica

Nota. Diario Gestién: Economia (2022)

79V

83V

45V

-84V

63V

6,2V

Elaboracié n: MAXIMIXE
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