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RESUMEN

El objetivo del presente plan de negocios consiste en la reestructuracion de los procesos
productivos de la marca Bel Boom. Actualmente, la empresa ha atravesado problemas en
los procesos productivos. Tras un analisis profundo se establecié que el problema
principal de la empresa se produce por la falta de capacidad productiva de la actual
empresa maquiladora contratada en Peru. En ese sentido, hay una falta de capacidad de
produccion que genera graves repercusiones para Bel Boom como la alta desatencion de
la demanda. Adicionalmente, el plan de negocios busca la reduccion de costos de
produccién con el traslado de los procesos productivos a Colombia. Adicionalmente, Bel
Boom, tras la baja capacidad productiva, se vio limitada en la creacion de nuevos disefios
de prendas moldeadoras.

Por esto, este trabajo ha establecido la necesidad de migrar las operaciones de produccion
a Colombia; en afiadidura, se debe buscar la disminucion de los costos de produccion:
reducir los costos de mano de obra, reducir los costos de gastos de operacion y cambio

de proveedor en el insumo de las varillas.

Las soluciones antes planteadas permiten alcanzar los objetivos que han sido trazados en
este plan de negocios: Bel Boom podra optimizar sus procesos productivos al contar con
una capacidad de produccién acorde a su demanda, se lograra la disminucién de los costos
de produccion, los costos de operacion y la creacion de nuevos disefios de prendas
moldeadoras. Finalmente, este plan de negocios es de relevancia porque estructura el
planeamiento para la ejecucién del traslado de operaciones de la empresa Bel Boom asi
como un analisis previo de los efectos operativos y de costos que se generaran en la

empresa.

Palabras clave: proceso productivo, reduccion de costos, disefio y patronaje, mano de
obra, costos de operacion, cambio de proveedores.

xXvii



Xviii



ABSTRACT

The objective of this business plan consists of the restructuring of the production
processes of the Bel Boom brand. Currently, the company has gone through problems in
production processes. After an in-depth analysis, it was established that the company's
main problem is caused by the lack of productive capacity of the current maquiladora
company contracted in Peru. In that sense, there is a lack of production capacity that
generates serious repercussions for Bel Boom such as high demand neglect. Additionally,
the business plan seeks to reduce production costs by transferring production processes
to Colombia. Additionally, Bel Boom, due to low production capacity, was limited in the

creation of new designs of shapewear.

For this reason, this work has established the need to migrate production operations to
Colombia; In addition, we must seek to reduce production costs: reduce labor costs,

reduce operating expense costs and change suppliers in the input of rods.

The solutions proposed above allow us to achieve the objectives that have been outlined
in this business plan: Bel Boom will be able to optimize its production processes by
having a production capacity in accordance with its demand, a reduction in production
costs and costs will be achieved. operation and the creation of new designs of shapewear.
Finally, this business plan is relevant because it structures the planning for the execution
of the transfer of operations of the Bel Boom company as well as a prior analysis of the

operational and cost effects that will be generated in the company.

Keywords: production process, cost reduction, design and pattern making, labor,

operation costs, change of suppliers.
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CAPITULO I: IDEA DEL NEGOCIO

1.1 Definicién del negocio

El negocio consiste en la venta de prendas de moldeo, es decir, la venta de fajas.
Actualmente en la cartera de productos se tienen 2 tipos de prendas que cumplen distintas
funciones: como primer producto se tiene la cinturilla de sirena que ayuda a moldear la
zona media y hace lucir una mejor silueta al cuerpo; como segundo producto se lanzé el
short boom levanta gluteos, es una prenda que gracias a su moldeo y compresion hace

lucir los glateos con mayor volumen y les da una mayor proporcion.

Hoy en dia, la manera en que se comercializan los productos y se dan a la venta
es mediante el Ecommerce; se tiene una pagina web muy didactica y sencilla de entender
en la que los clientes pueden realizar sus compras. Aprovechando la nueva ola en la que
las personas se abordan en la tecnologia, se introdujo esta forma de venta. Asimismo,
también se cuentan con redes sociales, como Facebook, Instagram, Tik Tok, en las cuales

se ofrecen a la venta los productos.

1.2  Objetivos estratégicos

La necesidad que tiene la empresa es la de reducir los costos de fabricacion de las prendas.
Actualmente, todos los insumos son importados de Colombia y fabricados en el Perd,
esto trae consigo que los costos de traer los insumos como tales, tengan un peso
considerable y a su vez hace que los costos se eleven, ya que al momento de hacer las
gestiones para importar los insumos, los agentes que se encargan de todo el proceso,
realizan el cobro por peso y volumen. Por otro lado, los tiempos que implican que los
insumos lleguen al Peru, mediante la importacion de estos y se conviertan en productos

finales, son bastante considerables y de esa manera se ralentiza el proceso.

La empresa busca optimizar los procesos y reducir los costos de fabricacion, por

lo tanto, lo que se pretender abordar es que los procesos de fabricacion se realicen en
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Colombia; los insumos se trasladarian directamente a los almacenes de las empresas que
seran los encargados de la fabricacion de los productos, de esta manera, una vez que ya
se encuentren listos los productos finales, se importaria toda la mercaderia al Perd, asi se
agilizarén los procesos y los costos de importacién serian menores, puesto que se
importaria como producto final; los costos de mano de obra como de importacion, por el
peso y volumen, se reducirdn en gran escala y se generard una mayor rentabilidad para la

empresa.

1.3 Desarrollo de la Propuesta de valor

En los ultimos afios, las mujeres se encuentran mas preocupadas por alcanzar los
estandares de belleza, lo cual ha generado que se encuentren en busqueda de productos,
esto contribuye a que busquen productos que puedan potenciar su belleza; en esa linea,

la imagen corporal es una preocupacion para las mujeres que buscan identificarse con los

estereotipos de belleza femenina (Guzman, Leon & Vélez, 2014).

Un estereotipo de belleza es el “’latin body’’, el cual esta caracterizado por ser un
cuerpo de cintura pequefia con gluteos y caderas grandes. Por ello, los productos de Bel
Boom buscan responder a esta necesidad: las prendas de Bel Boom tienen un disefio
esepcializado que permite generar el estilo de un cuerpo voluptuoso reduciendo hasta 15
centimetros de cintura y aumentando el tamafio del gluteo hasta un 55% de su volumen
original; es necesario mencionar que Indecopi ha otorgado a Bel Boom la patente por
disefio industrial del short boom levanta gluteos al ser un disefio Unico en el mercado

peruano.

Asimismo, las prendas de moldeo de Bel Boom son fabricadas con insumos
colombianos de alta calidad, que se encuentran certificadas como telas terapéuticas:

brindan mayor comodidad al contacto con la piel.

1.4 Desarrollo del Modelo del Negocio

El pdblico objetivo son mujeres de 20 a 45 afios principalmente de los niveles

socioecondémicos A, By C en Lima Metropolitana y a nivel nacional.
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Tabla 1.1

Modelo Canvas

Asociaciones Claves

[Proveedor de  materia
prima.

[(Proveedor de fabricacion de
prendas.

[Proveedor de empaquetados.

Actividades Claves

[Fabricacion de prendas de
moldeo.

[_Comercializacion de prendas
de moldeo.

[_Asesoramiento al cliente.

[ Réapida atencion.

Recursos Claves

[Cuentas en redes sociales.

[Materias primas de calidad.

[Trabajar con un solo molde en
la fabricacion de las prendas.

Propuesta de Valor

® Prendas de moldeo
especializadas en el “latin
body” y reduccién de
medidas para mujeres que
quieran lucir un cuerpo
exuberante mediante el uso
de insumos colombianos de
alta calidad, incluyendo telas
terapéuticas para mayor
comodidad en su uso.

Relaciones con Clientes|

[JAtencion personalizada.
[—Répida atencion

[ Seguimiento post venta
[_Asesoramiento del pedido.

Canales

[(JP4gina Web.

[Redes sociales (WhatsApp,
Instagram, Tik Tok,
Facebook).

Segmentos de Clientes

e Mujeres de 20 a 45 afios del
NSE A, B y C en Lima
Metropolitana y a nivel
nacional.

Fuente de Ingresos

[_IIngreso directo por venta de los productos.

Estructura de Costos

[CJRemuneracion de los trabajadores

[(JCompra de insumos.
[ Gastos financieros

[ Gastos de inversion preoperativos.

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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1.4.1 Socios Clave

Las asociaciones entre empresas son un punto clave para poder impulsar las ventas,
existen diversas asociaciones que pueden darse de distintas formas: alianzas comerciales,
alianzas estratégicas, entre otros. Para la empresa es de suma importancia desarrollar
lazos comerciales fuertes con los distribuidores de nuestra materia prima principal, asi
como también con los proveedores de la fabricacion de los productos terminados; esto
con el proposito de que tengan la capacidad de abastecernos con precios competitivos en
el mercado. Por ultimo, es fundamental el mantener una buena relacién con el proveedor
gue suministra los empaquetados, puesto que el disefio y la presentacion de las cajas y

cartillas son parte de las caracteristicas de la marca.

1.4.2 Actividades Clave

Las actividades clave identificadas para el desarrollo y funcionamiento de la empresa son

las que se detallaran a continuacion:

=  Fabricacion de las prendas de moldeo: es la actividad principal que tiene que
efectuar la empresa, puesto que sin el desarrollo y fabricacion de las prendas

no se generarian ventas y por ende ingresos.

= Comercializacion de prendas de moldeo: es la actividad de mayor valor que

se necesita realizar para poder generar ingresos en la empresa.

= Asesoramiento al cliente: esta actividad es primordial para que nuestras
clientas sientan el apoyo necesario que se les brinda al momento que deseen
realizar una compra. Se le brinda el asesoramiento adecuado para la eleccién

de una talla correcta de acuerdo a su cuerpo.

= Répida atencion: para poder optimizar las ventas que se puedan generar, €s
importante la rapida atencion al cliente, ya que las ventas se generan por
emociones y siempre es lo mejor poder atender esa emocion, es decir atender

lo mas pronto posible al cliente.
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1.4.3 Recursos clave

En cuanto a los recursos claves en el funcionamiento de la empresa, se identificaron los
siguientes: En primer lugar, la materia prima de calidad, nuestra marca esta vista en el
mercado como la mejor en calidad, para ello es de suma importancia mantener los
estandares de calidad en todos los insumos, de esta manera se estara cumpliendo con los

estandares de la empresa.

En segundo lugar, el trabajar con un solo molde en la fabricacion de las prendas,
este punto es vital para mantener una misma prenda y no se esté variando en los tamafios,
ya que seria perjudicial al momento del asesoramiento en la eleccion de las tallas. Por
ultimo, la creacion de cuentas en redes sociales; es la principal actividad de venta de la

empresa, en la cual se generan los ingresos.

1.4.4 Propuesta de valor

La propuesta de valor de la empresa esta orientada en brindar a nuestro pablico objetivo
prendas de moldeo especializadas en el “’latin body’’, clientas que quieran lucir un cuerpo
exuberante mediante el uso de insumos colombianos de alta calidad. Otro punto clave en
la propuesta de valor es la comodidad en el uso de las prendas, debido a que se incluyen

telas terapéuticas en la fabricacion de los productos.

1.4.5 Relaciones con clientes

La relacién con los clientes se basard principalmente en una atencion rapida y
personalizada, brindando asesoramiento en los productos que nuestras clientas estén
interesadas y desean comprar. Asimismo, se brinda un seguimiento post venta con el
proposito de conocer la satisfaccion de compra de nuestras clientas, de esta manera se

logra una fidelidad por parte del cliente.

1.4.6 Canales

Mediante este punto se define la manera en que la empresa se comunica con el publico
objetivo, para ello se ha tomado en consideracion una serie de canales que se mencionan

a continuacion:
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= P4gina web: se utiliza la pagina web para poder impulsar la marca y de esta
manera las ventas, ya que la plataforma es muy didactica y sencilla de utilizar.
Este medio también le permite a la empresa poder entablar relacion con el

cliente.

= Redes sociales: se utiliza WhatsApp, Instagram, Tik Tok y Facebook para dar
a conocer la marca Bel Boom, asimismo ofrecer promociones y/o descuentos
para poder incentivar la compra y mantener una relacion cercana con las

clientas.

1.4.7 Recursos clave

El segmento de clientes de la empresa son las mujeres de 20 a 45 afios de los niveles
socioecondémicos A, B 'y C en Lima Metropolitana y a nivel nacional.

1.4.8 Fuente de ingresos

La fuente de ingresos de la empresa se produce mediante la venta directa de las prendas
de moldeo, estos se reciben a traves de medios electronicos y en efectivo.

1.4.9 Estructura de costos

La estructura de costos de la empresa tendra, en primer lugar, una parte que es
considerada como inversion inicial y otra parte considerada como costos recurrentes

mensuales propia de la operacion de la empresa, se detalla lo siguiente:

= Inversion inicial: siempre se requiere una inversion inicial para poder iniciar
operaciones, en el caso de la empresa se necesito para poder probar y sacar
el molde adecuado para la fabricacion de las prendas de moldeo.

= (astos operativos y administrativos: son gastos que se proporcionan en la
operacion de la empresa, como la remuneracién del personal, la compra de

insumos, entre otros.
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CAPITULO Il: DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1 Historia

La empresa estéa constituida bajo la razon social de SHE IS BELL SAC, identificada con
RUC 20610405771, asimismo tiene como nombre comercial el de BEL BOOM. La idea
de negocio surge aproximadamente en el mes de Mayo del afio 2021, en el cual se inicio
con el desarrollo de los moldes para la fabricacion de las prendas de moldeo, asi también
se iniciaron las negociaciones con los proveedores y se vieron todos los detalles del
branding de la marca; teniendo todo lo antes mencionado en perfecto manejo y orden, da
como resultado el inicio de las operaciones de la empresa en el mes de Diciembre del afio
2022. En todo este largo proceso para el inicio de operaciones se desarrollo y trabajo la
identidad de la marca, asi como también se buscaron e identificaron los mejores
proveedores para poder adquirir los mejores insumos para la fabricacién de los productos;
esto ultimo fue un arduo trabajo ya que se tuvo que dar diversos viajes a Colombia a

buscar los proveedores en las mismas fabricas.

La fundadora de la empresa es la Srta. Daniela Belht Delgado Melendez,
identificada con DNI 73101292; cuenta con estudios universitarios en las carreras de
Contabilidad y Derecho. A la edad de 23 afios decidié enrumbarse en el mundo textil ya
que desde la edad de 15 afios siempre estuvo interesada en las prendas moldeadoras para
mujeres, puesto que desde esa edad ya utilizaba este tipo de prendas moldeadoras. Por
otro lado, la Srta. Delgado crea esta empresa porque identifica que en el Per( habian muy
pocas marcas de fajas moldeadoras, es decir que era un mercado y nicho bastante nuevo
en el pais, que no estaba tan desarrollado; no habia una empresa de fajas que tengan un
moldeo especializado en generar curvas prominentes en las mujeres y que a su vez sean
comodas y de una gran calidad. Por consiguiente, lo que le motivé a dar el gran paso e
iniciar con el desarrollo y lanzamiento de la empresa fue que la Srta. Delgado es una
mujer que usaba distintos tipos de fajas y no encontraba una que se amolde a sus
necesidades, dado que las marcas que existen usan tallas estandar en todas sus prendas y
no moldeaba de la manera en que ella queria, justamente porque el molde es estandar y

no acorde a los diversos tipos de cuerpos de todas las mujeres. Las fajas son productos
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que a ella siempre le gustaron, debido a ello desarroll6 un producto que satisfaga esa
necesidad que no encontraba en otras marcas, asimismo el proposito de ello es que las
mujeres puedan moldear sus curvas y lograr sentirse mejor con ellas mismas generando

una mayor confianza.

2.2  Misiény Vision
2.2.1 Misién

Ofrecer productos que puedan realzar la figura de cada mujer, crear su mejor version,
brindarle mayor confianza, seguridad y comodidad con la finalidad de poder formar parte

de su dia a dia

2.2.2 Visién

Ser una empresa lider en las prendas de moldeo a nivel internacional, poder ofrecer
productos con la mas alta calidad y experiencia en el moldeo del cuerpo. Conectar con
personas alrededor del mundo y poder brindarles un producto que sea parte de sus vidas

y asi trabajar junto a cada una de ellas a crear la mejor version de si mismas.
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CAPITULO I11: ANALISIS SITUACIONAL

3.1 Factor Politico

Se ha encontrado que dentro del factor politico hubo diversas situaciones que afectaron a
la industria y al mercado. En primer lugar, una de las situaciones que mayor repercusion
genero fue cuando el ex Presidente Pedro Castillo fue destituido de su cargo y arrestado
por el presunto delito de rebelion por haber anunciado la disolucion de la Camara y la
instauracion de un gobierno de excepcion (BBC News Mundo, 2022). Tras la caida del
gobierno de Pedro Castillo muchas personas que simpatizaron con el gobierno del Sr.
Castillo salieron a las calles a realizar multiples protestas lo cual generd gran caos en las
principales carreteras; asimismo, se reportaron al menos unas 18 personas fallecidas al
sur de Pert (BBC News Mundo, 2023). Por consiguiente, a lo antes mencionado, cabe
mencionar que también se designaron protestas contra la actual presidenta Dina Boluarte,
en la cual los protestantes se formaron en movilizaciones sociales, las cuales frenaron su
marcha un afio después del intento de autogolpe en el Pert por parte del Sr. Castillo
(Gémez, 2023).

Lo mencionado anteriormente genero diversas dificultades en el negocio de Bel
Boom, porque las carreteras se encontraban bloqueadas en diversas ocasiones durante un
prolongado tiempo, lo cual generaba que los envios que se realizaban de diversos pedidos
en las distintas provincias del pais se retrasen o incluso que haya destinos a los cuales no

se tenga acceso generando pérdidas econdmicas para el negocio.

Por otro lado, en lo que respecta al retiro del 100% de la CTS, los trabajadores del
régimen privado podran retirar y disponer la totalidad de los fondos de compensacién por
tiempo de servicio; podran hacerlo en una sola etapa o distintas etapas en las cuales las
personas deseen realizarlas, no se menciona un limite en el cual las personas deseen
desembolsar su CTS (El Peruano, 2024). Este altimo factor politico ha generado que las
personas dispongan de mayor liquidez, por consiguiente es un punto favorable para todo
el comercio en general y sobre todo para la empresa, puesto que las clientas potenciales

dispondran de efectivo el cual podran utilizar en la compra de las prendas de moldeo, esto
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generaria un ingreso mayor y acelerado por las futuras ventas que se realicen a favor de

la empresa.

3.2 Factor Econémico

Tabla 3.1

Inflacion servicios

Peso Dic23 Ene24 Feb24  Mar2d  Abe24 May24

Servidios 3789 [301] 304 340 3,52 342 [350]
Educacion 8,61 6,40 6,40 5,89 5,29 537 548
del cusl

Pnmaria 1,55 10,39 10,39 934 6,31 6,31 631
Secundaria 1,26 10,7. 10,74 975 6,42 642 6,42
Supenor 426 3,86 3,86 3,55 4,92 504 491

Transporte 9,14 2,89 3,39 377 4,82 4,50 4,68

del cual
Terrestre nacional 027 5,23 2,09 1,63 7,16 -10.25 241
Local o8 [3511 370 400 454 501 [506]
Aéreo naconal 024 24,20 25,2 20,13 2929 6,59 2,24
Aéreo intemacional 0,55 [-505 6,72 3,82 1,46 212 [20%5]

Salud 1,48 3,28 3,09 3,50 373 322 3,02

Otros servicios 503 323 2,99 3,29 2,93 2,76 2,65

Otros servicios personales 3,37 2,39 244 24 242 2,29 2,16

Servicios publicos 5,81 0,71 0,25 .21 2,18 2,18 2,18

del cual
Agua 137 [132] 0,00 7,48 7,48 748 [748]

Alquileres 445 0,19 0,19 0,06 0,16 0,28 0,64

Nota. Tomado de Banco Central de Reserva del Per( (2024)

La inflacion registro una tasa anual de 2,42% al cierre del mes de Abril, lo que
implica que la inflacion regres6 a su rango meta después de tres afios, el cual fue
establecido por el Banco Central de Reserva del Per(l (BCRP), de tal manera el indice de
los precios, que han mostrado diversas variaciones en su comportamiento, se situé por
debajo del 3% no visto desde el mes de Mayo del 2021 cuando obtuvo como resultado
2,45%, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
(Montesinos, 2024). Actualmente, la inflacion se viene dando muy estable y de la mejor
manera, esto relaciona a que los consumidores tengan mayor posibilidad de poder
adquirir méas bienes y servicios destinados a lo que mas prefieran; para Bel Boom es
satisfactorio esta noticia, ya que hay una estabilidad en la inflacion del pais y se podran

mantener o mejorar las ventas ocasionadas por los consumidores.
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En cuanto a las tasas de interés para poder solicitar préstamos empresariales, las
tasas se han elevado, puesto que actualmente hay un exceso de liquidez por los retiros
que se vienen generando de CTS, AFP, entre otros; se espera que en los proximos meses
se vaya reduciendo gradualmente, dependiendo de la inflacion y de la estabilidad del pais
(Montesinos, 2024). Esto puede traer consigo ciertos desbalances economicos para las
empresas; Bel Boom actualmente no esta percibiendo préstamos bancarios para la compra
de insumos, pero si sera requerido al momento que se necesite realizar una compra mucho
mayor. Por otro lado, las tasas de desempleo aumentaron un 0,7% en el 2023, la tasa de
desempleo se ubico en 5,4% a comparacion del afio 2022 en el que se encontraba en
4,7%, estos fueron datos informados por el INEI, el desempleo afecté més a las mujeres
con 6,4% que a los hombres con 4,5%, ello se dio en mayor proporcion a la poblacién
menor de 25 afios con un 10,9% y entre los que cuentan con educacion universitaria con
un 4,5% (EI Comercio , 2024).

3.3 Factor Socio Cultural

Las redes sociales son una gran herramienta y cada vez suman un papel muy importante
en los roles de los negocios. Las redes sociales en las empresas son Utiles para dar a
conocer los diferentes productos que pueda ofrecer a la venta la empresa, asimismo para
diferenciarse de la competencia y obtener datos valiosos de la audiencia (Zendesk, 2023).
Actualmente, hay una tendencia en las mujeres por lucir un cuerpo de ensuefio, esto hace
que el mercado de la belleza en general haya aumentado, por el hecho de que las mujeres

quieren ostentar su apariencia fisica.

Por otro lado, los estilos de vida son muy variables y afectan el uso de las redes
sociales en las compras de las personas, cabe destacar que se ha generado un aumento de
usuarios en lo que respecta al comercio electronico. Finalmente, otra caracteristica
importante en las preferencias de los consumidores son que las compras online han tenido
un giro abrumador, se han acelerado exponencialmente a partir de la pandemia por el
Covid-19, cada vez se incrementa la frecuencia en el ticket de compra online (El Peruano,
2023).
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Figura 3.1
Compras por Internet 2023

COMPRAS POR INTERNET 2023

Roprosontan ol

Al 2023, existon
; 57 %
- 0o
8.6 millones de la poblacion adulta del

d d : Poru urbano entre 18y 70
e compradores por internet afvos e los NSE ABOD

MODALIDADES DE COMPRA

B9 @
Péginas Aplicaciones / Redes WhatsApp
weabs apps sociales

~=m

lvm/

COMPRAS POR INTERNET 2023

TOP 5 CATEGORIAS COMPRADAS
POR INTERNET

Y1) o

Cundado
persanal

Alimentacion

Limpleza

L
Salud ‘. del fumm

COMPRAS POR INTERNET 2023

MIEDOS AL COMPRAR POR INTERNET:
67% 66% 50%

Riesgo de Robo de mi Suplan
frawde datos b:nc:rkn mli’:imm

COMPORTAMIENTOS:
69% 56%  55%

onpera o partiipn sn connidem
campafian para Impartante recibie
roulizar compras L ol saquimiento al
planificadas podido (trackeo)

Nota. Tomado de Ipsos Opinién y Mercado S.A. (2023)

31



3.4  Factor Tecnologico

El impacto tecnologico en los negocios ha sido fundamental en su desarrollo;
actualmente, los negocios ya pueden iniciar sus operaciones de manera virtual al 100%,
de esta manera se llegan a reducir gastos considerables como los gastos administrativos,
arrendamiento de local, entre otros. Un negocio online es una forma de generar ingresos
ofreciendo bienes o servicios al pablico objetivo a través del internet (Shopify en espafiol,
2024). Asimismo, los servicios de delivery han aumentado un 200% a traves del
crecimiento de los ecommerce (Economia LR, 2022). Este punto es muy relevante para
la empresa, puesto que los pedidos que son enviados, se pueden rastrear, asi los clientes

se pueden sentir mas seguros respecto a la movilizacion de sus pedidos.

Por otro lado, tocando el tema de las patentes y disefio industrial, primero, las
patentes son un derecho temporal que el Estado brinda a una empresa o persona para que
éste utilice, fabrique o venda de manera exclusiva, una invencion (Pontificia Universidad
Catolica del Pera, 2016). Asimismo, los disefios industriales son la apariencia exterior de
un producto que puede estar dado por su forma, textura, por ello los registros de disefios
industriales protegen la apariencia estética de los productos (Pontificia Universidad
Catolica del Pert, 2016). La empresa tiene patentada por disefio industrial uno de sus
productos, el short boom, con la finalidad de darle exclusividad, proteccién a la prenda,
de tal manera no podra ser copiada sin autorizacion durante un determinado tiempo y seré

resguardada como una creacion en el pais.

3.5  Factor Ecologico

El medio ambiente y la conservacion del mismo ha tomado una fuerte importancia en el
mundo de los negocios, hoy en dia, las empresas buscan y toman accion en la reduccion
de los niveles de contaminacion. En este punto es de vital importancia considerar
proveedores que fabrican empaques con materiales reciclables y que sean eco amigables
para la sociedad. Con respecto a la industria textil en el mundo, se estan tomando
estrategias para frenar los diversos desechos de las prendas de vestir en el mundo; frente
a las toneladas de prendas de vestir que son desechadas en lagos, playas alrededor del
mundo, las empresas estan tomando conciencia en la sostenibilidad de la cadena de valor

textil (El Peruano, 2022).
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3.6  Factor Legal

En cuanto a los factores legales, se han considerado las siguientes leyes relevantes para

con la empresa:

Ley de Competencia Desleal: Decreto Legislativo N° 1044, se entiende por
actos de competencia desleal a los que infringen contra las practicas 0 usos
honestos en el comercio, asimismo los que compiten ilicitamente en el
mercado utilizando medios que confunden al publico consumidor, de esta
manera desvian injustamente a la clientela del titular del derecho (Yataco,
2020). En relacion con la empresa, ha ocurrido que tanto empresas peruanas
como internacionales, logran robar la publicidad que ofrece la marca a su
publico, tan es asi, que se logré representar una demanda en INDECOPI hacia
la empresa peruana que robaba la publicidad de Bel Boom y hacia que los

consumidores se confundan en cuanto al origen de la marca.

Ley N° 29571: Cdédigo de proteccion y defensa del consumidor; esta norma
regula las relaciones entre los consumidores y proveedores que les compete
a cada uno, de tal manera se garantice la adecuada proteccién de los derechos
e intereses de los consumidores (Durand, 2016). Relacionandolo con la
empresa, Bel Boom se necesita acoplar a las normas y directrices para
proteger al consumidor, entre lo mas relevante, esta el tema de la publicidad,
el producto final y la comunicacién con los consumidores, se tiene que ser
claroy preciso en lo que se ofrece y lo que los consumidores esperan al recibir

respecto a lo que se le esté ofreciendo.

Ley del Impuesto a la renta (IR): como una breve definicion, son los
impuestos que se deben de pagar por todos los ingresos que se perciben, ya
sea que sea una renta de trabajo o renta de capital (Certus, 2021). La empresa
tiene la obligacion de pagar impuestos por los ingresos obtenidos durante el
afio. Estos impuestos se aplican de acuerdo al tipo de régimen en el que se

encuentre cada empresa, en el caso de Bel Boom, se encuentra en el régimen
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especial y se aplican los impuestos de acuerdo a lo que estipula dicho

régimen.

= Ley del Impuesto General a las Ventas e Impuesto Selectivo al Consumo: el
IGV es el impuesto que se paga cuando se realizan compras de bienes o
cuando una empresa brinda sus servicios, se aplica a persona natural o
juridica (EI Comercio , 2022). En cuanto al impuesto selectivo al consumo,
son impuestos que se aplican cuando se compran productos que generan
consecuencias negativas a la salud, en la sociedad y medioambientalmente
(Redaccion Gestion, 2022). Todo lo antes mencionado, en relaciéon a la
empresa, Bel Boom realiza las compras de los diferentes insumos a
proveedores, gracias a esta operacion, se tiene un créedito fiscal, asimismo
también se realizan ventas de los diferentes productos, lo que genera que se

realice un pago de impuestos por esta operacion.

3.7 Analisis de la Industria (5 Fuerzas de Porter)

3.7.1 Productos sustitutos: ALTO

Existen productos que pueden ser considerados como sustitutos, ya que pueden lograr
satisfacer las mismas necesidades o deseos ofrecidos por Bel Boom; entre los productos
sustitutos podemos encontrar los siguientes: las fajas de material de latex, que son usadas
principalmente para poder realizar ejercicios y actividades fisicas en general. También,
podemos encontrar los Ilamados body faja, que basicamente es una faja que esté incluida
en la ropa. Asimismo, se encuentran en el mercado las fajas de elastico mercerizado, que
son fajas mucho méas econémicas por el material que no es muy bueno, son fajas de menor
durabilidad y también son requeridas para la realizacion de ejercicios. Por Gltimo, estan
los llamados corsets, que aparecieron en el siglo XV, actualmente quienes mas lo utilizan
son las de la generacién Z, puesto que tiene un disefio Ilamativo para los jovenes. Por

todo lo mencionado, podemos concluir que la amenaza de productos sustitutos es alta.

34



3.7.2 Poder de negociacion de proveedores: ALTO

Todos los insumos que se utilizan para la fabricacion de los productos son importados
desde Colombia. EI insumo principal es la tela powernet, en el Pert no se logra encontrar
la misma calidad de powernet, asimismo hay insumos como los broches, los cierres, las
varillas y las tapa varillas que no se logran encontrar en el pais, todo ello ocasiona un
incremento en los costos de produccion, por todo el tiempo que involucra el proceso de
importacion. La compra de los insumos se hace directamente con las fabricas y no todas
tienen la calidad que la empresa tiene estandarizada, inclusive algunos insumos son a

pedido, ya sea por tener un color o tamafio especial.

3.7.3 Poder de negociacion de los consumidores: MODERADO

El poder de negociacion es moderado, ya que si bien es cierto existen diversos tipos de
fajas y de distintas calidades en el mercado, la compra de los consumidores puede estar
orientada por el precio y por el modo de uso que deseen darle a la faja. Sin embargo, los
consumidores eligen a Bel Boom por tener la méas alta calidad en el mercado, asimismo
empresas que tengan la misma calidad son muy pocas, a nivel nacional no hay ninguna
gue maneje los mismos insumos que Bel Boom, internacionalmente si, pero son muy
pocas. Es por ello, que concluimos que el poder de negociacién de los consumidores es

moderado.

3.7.4 Entrada de nuevos competidores: BAJO

La posibilidad de ingreso de nuevos competidores es baja, debido a que las barreras de
entrada son muchas y dificiles de poder superar; a continuacién se detallaran las diversas
barreras de entrada en el negocio:

= Requisitos de capital: los insumos requeridos en la fabricacién de los
productos de Bel Boom no se encuentran en el Perl, se encuentran en
Colombia, inclusive en Colombia no son de facil acceso, puesto que al ser

fabricas directas sélo permiten comprar en grandes cantidades, incluso
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algunos de los insumos son fabricados especialmente para Bel Boom, todo lo

mencionado requiere de una mayor inversion, de un mayor capital.

Canales de distribucion: la empresa realiza envios internacionales, por ende
se ha gestionado un convenio con la empresa DHL, se requiere de tener una
buen cantidad de envios al mes para obtener precios mas competitivos de
envio en el mercado, mientras mas envios se realicen, el convenio ofrece
menores precios, por ello, como Bel Boom ya es reconocida en el mercado,

hace que esta sea otra barrera de entrada importante.

Regulaciones gubernamentales: actualmente, como se ha mencionado, todos
los insumos de Bel boom son importados desde Colombia, todo este
desarrollo requiere un proceso de nacionalizacién en el cual los agentes de
aduana en conjunto con los agentes de carga tienen que cumplir con todos los
estandares reguladores de la Sunat para permitir el ingreso de la mercaderia
al Peru. Por otro lado, una de las prendas que fabrica y ofrece Bel Boom, el
llamado ‘’short boom”’, esta patentado en el Peri como disefio industrial por
los proximos 10 afios, esto permite que el producto no se pueda copiar, con

lo que también se considera una barrera de entrada fundamental.

Lealtad de marca: desde el lanzamiento de Bel Boom al mercado, la empresa
se ha centrado en generar cercania con los posibles compradores; gracias al
impulso empleado en el area de marketing por las diversas publicidades
generadas en redes sociales, Bel Boom ha logrado ganarse un nombre en el

mercado y por ende tener posicionamiento en el mismo.

3.7.5 Rivalidad entre competidores: MODERADO

La rivalidad entre los competidores existentes en el mercado es moderada, debido a que

el mercado no es muy grande en el Peru, es un mercado que esta en crecimiento. Si bien

es cierto, existen otras marcas en el mercado, en la cual tienen otra calidad en su

fabricacion, otra calidad en sus insumos y también otro precio, de acuerdo a sus propios

costos; Bel Boom se caracteriza por tener un disefio superior al resto, la calidad de los

insumos es muy superior en el mercado y en referencia al molde de las prendas, es
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disefiado de acuerdo a cada cuerpo, es decir son mas personalizados, son moldes

especiales, no moldes estandares como los tienen la competencia.

3.8 Analisis Externo (Oportunidades y Amenazas)

El mercado de las fajas esta en crecimiento y la tendencia por la belleza en las mujeres
estd muy a tope; Bel Boom esta en camino de consolidarse como la marca preferida entre
las mujeres gracias a los diversos esfuerzos que realiza la empresa por lograr sus
objetivos. Por otro lado, los componentes del analisis externo como lo son: el analisis
macro (PESTE) y el analisis micro (5 FUERZAS DE PORTER) nos ayudan a poder
identificar los factores, analizar y tomar las mejores decisiones en la empresa. Por otro
lado, entre las oportunidades y amenazas de la empresa, podemos sefialar las siguientes

en el siguiente cuadro:

Tabla 3.2

Oportunidades y amenazas

OPORTUNIDADES AMENAZAS

- El mercado esté poco explorado - Posible cierre de plataformas

al haber pocas empresas de fajas.

Mercado en crecimiento, por
ende se encuentran pocos
competidores.

Oportunidad de expansion en
mercados internacionales.

importantes de publicidad como
Tik Tok.

Aparicién de nuevas empresas
competidoras.

Inestabilidad politica.

Fuente: Elaboracidon propia (2024)

3.9 Cadena de Valor

Enseguida, se presentard la cadena de valor de Bel Boom, la cual facilita determinar
aquellas actividades de soporte y actividades primarias que proporcionan valor y

rentabilidad a la empresa:

37



Figura 3.2
Cadena de Valor
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3.10 Analisis interno (Fortalezas y Debilidades)

El objetivo principal del analisis interno es el de reconocer las capacidades y recursos con
los cuales cuenta la empresa, asimismo identificar las fortalezas y debilidad de la
empresa, de tal manera poder establecer objetivos, formular estrategias que permitan
aprovechar las fortalezas, y superar o reducir las debilidades (CreceNegocios , 2023). Por
otro lado, entre las fortalezas y debilidades de la empresa, podemos sefialar las siguientes

en el siguiente cuadro:

Tabla 3.3

Fortalezas y debilidades

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Producto unico al contar con una - No poder contar con una tienda
patente por disefio industrial. fisica.

- Producto especializado en formar - Dificultades de cambios de
curvas prominentes en las prendas en compras en el exterior.
mujeres sin perder la comodidad. - Métodos de pago limitados para

- Lamarca esta posicionada en el comprar en el exterior.
mercado peruano, en las redes - Lapoca frecuencia en la que se
sociales. realiza la publicidad.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

3.11 Matriz FODA

La matriz FODA se ha llevado a cabo en consecuencia de lo establecido en el
macroentorno, el modelo de negocios CANVA vy las 5 fuerzas de Porter, de esta manera

se determinaran las estrategias de implementacion en la empresa.
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Tabla 3.4

Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
By F1 Producto con patente por disefio industrial. D1 | No contar con una tienda fisica.
F2 Prendas que forma curvas prominentes sin perder la comodidad. | D2 | Dificultad de cambios de prendas en compras en
MATRIZ FODA el exterior.
BEL BOOM
F3 L . D3 | Poca frecuencia en la que se realiza la publicidad.
Marca posicionada en el mercado, boom en redes sociales.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS F-O ESTRATEGIAS D-O
o1 Mercado poco explorado al haber | 1 Posicionar la marca como innovadora al ofrecer productos ! Contemplar alternativas variadas en pagos en
pocas empresas de fajas. cémodos, sobre todo en este mercado, innovacién constante. mercados extranjeros.
Mercado en crecimiento. por ende 2 Plan de marketing para posicionar la marca en nuevos Ofrecer alternativas de descuentos en un segundo
02 hav DoCos com etidores’ P : mercados, aprovechando que el mercado esta en crecimiento. 2 producto a clientas internacionales, siempre y
yp P i cuando se contemple alguna dificultad.
o3 Oportunidad de expansion en | 3 Mantener la estandarizacién en los procesos productivos. L . .
. . Participacion continua en redes sociales.
mercados internacionales. 3
AMENAZAS ESTRATEGIAS F-A ESTRATEGIAS D-A
|_305|b|e cierre de pla_ta_formas Posicionar la marca, ofreciendo productos exclusivos a los Contemplar la apertura de una tienda fisica.
Al importantes de publicidad como 1 X 1
. clientes.
TikTok.
Aparicidn de nuevas empresas
A2 competidoras. 2 Campanfias publicitarias en todas las redes sociales. 2 Programacion de dias especificos con contenido
para la publicidad.
A3 Imitacién de los productos. 3 Establecer lazos importantes con los proveedores. 3 | Contemplar soluciones rapidas para dificultades en

los mercados internacionales.

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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CAPITULO IV: INVESTIGACION DE MERCADO

4.1  Poblacion objetivo
4.1.1 Variables de segmentacion

Para estimar la poblacion objetivo, se ha llevado a cabo un analisis considerando precisas

las variables de segmentacion como las que se presentan a continuacion:

= Geénero: Mujeres.

» Rango de Edad: de 20 afios a 45 afios.

= NSE: A, By Canivel nacional

= Caracteristica: Haber comprado por medio del e-commerce y adquirido una
faja al menos una vez.

=  Ambito geografico: A nivel nacional.

Tabla 4.1
Promedio de afos de estudio alcanzado por la poblacion de 15 y més afios, segln
grupo de edad y &mbito geografico, 2005-2013

Geograficos Departamentos A nivel de todo el Perd
Psicogréficos NSE Personas del NSE A, By C
Demograficos Edad y Sexo Mujeres de 20 a 45 afos

Conductuales Nivel de compra Haber comprado al menos una faja

y Uso y usar el e-commerce

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Por lo tanto, el publico objetivo sera “Mujeres de 20 a 45 afios de los niveles
socioecondémicos A, B y C que hayan comprado a través de e-commerce y haber usado

faja al menos una vez a nivel nacional”.
4.1.2 Calculo de la Poblacion Objetivo

Para calcular la poblacién objetivo se ha tomado informacién el INEI (2023) sobre el

total de poblacién de mujeres en el Peru, también se usara los NSE A, B y C del reporte
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de la APEIM generado en el 2023. Asimismo, se buscara la manera de segmentar por

habitos de consumo a personas que hayan usado al menos una vez fajas, ya sea para

moldear el cuerpo de las mujeres o para realizar labores deportivas. Por Gltimo, se usara

el porcentaje de personas en el Pert que hayan realizado compras por internet.

Figura 4.1

Poblacion calculada del Perud segun sexo al 2023

Poblacion al 30 de junio

Sexo y grupo de edad
2000 2005 010 05 bt 0 n

Pl

pirl}

Hombre 13,138,546 13793972 14,266,452 14,821,760 16,190,895 16,394,177 16,369,707

Mujer 13,261,539 13928310 14426463 15142739 16,435,053 16,641,127 16,826,991

16,727,018

16,998,826

16,875,638

17162819

Nota. Tomado de Instituto Nacional de Estadistica (INEI) (2024)

Figura 4.2
Distribucién de Hogares segin NSE 2023

FPEIM

Distribucion de Hogares segun NSE 2023
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Nota. Tomado de APEIM (2024)
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Figura 4.3

Crecimiento de la demanda en el-commerce 2023
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Figura 4.4

Gastos segun NSE en el 2023 del Pert en porcentaje
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Debido a que las fajas en general se encuentran en la categoria Vestido y Calzado

del grupo 3, se trabajan los datos a partir de la informacion brindada por la APEIM (2024)
y obtenemos un resultado para el NSE AB de 4.03% y para el NSE C de 4.42%. Estos

dos ultimos NSE se promedian para aproximarnos al porcentaje de gasto promedio en la

categoria vestido y calzado, dando como resultado un 4.22% de gasto en promedio para

estos NSE. Este porcentaje nos ayudard a segmentar posteriormente la poblacion o

publico objetivo a la que nos dirigiremos.

Tabla 4.2

Porcentajes de gasto en la categoria Vestido y Calzado en el 2023

P dios por grupos |TOTAL % NSE AB % NSEC % NSEC1 % NSE C2 % NSED NSEE

Grupo 1: Alimentos dentro del hogar S/1,035 42.87%| S/1,602 32.25%| S/1,237 42.35%| S/1,286 41.06%| S/1,168 44.53%| S/1,002 S/ 657
Grupo 2: Bebidas alcohdlicas y estupefacientes S/4 0.17% S/13 0.26% S/4 0.14% S/4 0.13% S/4 0.15% S/2 S/2
GRupo3: Vestido y calzado S/114 4.72% S/200 4.03% S/129 4.42% S/ 136 4.34% S/119 4.54% S/ 98 S/81
Grupo 4: Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros S/317 13.13% S/737 14.83% S/410 14.04% S/ 444  14.18% S/363 13.84% S/ 253 S/ 124
Grupo 5: Muebles, enseres y mantenimiento de la v S/129 5.34% S/291 5.86% S/ 134 4.59% S/ 143 4.57% S/122 4.65% S/ 104 S/ 85
Grupo 6: Salud S/215 8.91% S/ 492 9.90% S/280 9.59% S/ 300 9.58% S/251 9.57% S/ 160 S/ 95
Grupo 7: Transporte S/ 109 4.52% S/292 5.88% $/101 3.46% S/109 3.48% S/ 89 3.39% S/ 80 S/72
Grupo 8: Comunicaciones S/ 158 6.55% S/ 415 8.35% S/211 7.22% S/ 238 7.60% S/171 6.52% S/ 107 S/53
Grupo 9: Recreaciony Cultura, otros bienes y servc S/ 50 2.07% S/ 148 2.98% S/ 58 1.99% S/ 66 2.11% S/ 48 1.83% S/32 S/21
Grupo 10: Educacion S/119 4.93% S/ 445 8.96% S/153 5.24% S/ 185 5.91% S/109 4.16% S/ 56 S/ 15
Grupo 11: Restaurantes y hotels S/ 50 2.07% S/ 124 2.50% S/ 65 2.23% S/74 2.36% S/53 2.02% S/ 36 S/ 18
Grupo 12: Bienes y servicios diverso S/ 115 4.76% S/210 4.23% S/ 139 4.76% S/ 148 4.73% S/ 127 4.84% S/101 S/ 68
Promedio del gasto familiar mensual S/2,414 100.00%| S/4,968 100.00%| S/2,921 100.00%| S/3,132 100.00%| S/2,623 100.00%| S/2,082 S/1,291
Promedio del ingreso familiar mensual $/3,202 S/7,487 §/3,851 S/4,172 S/3,396 §/2,520 S/1,547

Nota. Tomado de APEIM (2024)

Por todo lo antes expuesto y detallado a través de fuentes externas como del INEI
(2024) y de APEIM (2024) se ha determinado que la poblacion objetivo sera de 150,439

mujeres que usan el e-commerce para comprar vestidos y calzados del NSE A, By C a

nivel nacional.

Tabla 4.3

Porcentaje de poblacion del Per( que usa e-commerce

Poblacion total de Peri 2023

33,725,844

100.0%

Poblacion total que usa e-commerce

16,800,000

49.8%

Nota. Tomado de CAPECE (2024)
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Tabla4.4

Namero total de mujeres del NSE A, By C en todo el Peru

2023

N° de Mujeres totales en Peru

16,998,826

100.0%

el Peru

Mujeres del NSE A, B, C en todo

7,156,506

42.1%

Nota. Tomado de APEIM(2024)

Tabla 4.5

Namero total de mujeres del NSE A, B y C que usan e-commerce

Mujeres del NSE A, B, C en

todo el Peru 7,156,506 100.0%
Poblacién total que usa e-

commerce 3,564,901 49.8%

Nota. Tomado de APEIM(2024)

Tabla 4.6

Ndmero total de mujeres del NSE A, By C en todo el Peru

Mujeres del NSE A, B, C en

todo el Peru 7,156,506 100.0%
Poblacion total que usa e-

commerce 3,564,901 49.8%

Nota. Elaboracion propia (2024)

Tabla 4.7

Namero total de mujeres del NSE A, By C en todo el Per

Mujeres del NSE A, B, C que

usan e-com

3,564,901 100.0%

Personas del NSE A, B, C
gastan en
vestidos y calzados a traves del e-

que

com

150,439

4.2%

Nota. Elaboracion propia (2024)
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4.2  Parametros de la investigacion
4.2.1 Objetivo general de la investigacion

La presente investigacion tiene como objetivo el determinar si las prendas que se venden
actualmente en Bel Boom satisfacen a la demanda actual, asumiendo que la participacion
de Bel Boom en los préximos afios a través de los planes de marketing aumentara. De ser
el caso de superar la capacidad de la demanda se tendra que optar por otras estrategias

que se detallara en los proximos capitulos.

= Enfoque de la investigacion: Este estudio adopta un enfoque cuantitativo,
dado que se obtendran datos mediante un numero determinado de encuestas,
las cuales representaran a la muestra de 150,439 mujeres, considerada como

una poblacién infinita.

= Alcance de la investigacion: El alcance de esta investigacion es de caracter
descriptivo, puesto que su objetivo principal es detallar las caracteristicas
esenciales del mercado. Adicionalmente, este enfoque nos proporcionara la
capacidad de realizar predicciones precisas, como la proyeccion de la
demanda futura. A través de este analisis, se podran identificar tendencias y
patrones que son fundamentales para la planificacion estratégica y la toma de

decisiones empresariales.

= Disefio metodoldgico: El tipo de disefio de investigacion serd no experimental
transversal, debido a que se recopilaran datos en un determinado tiempo sin
alterar las variables de segmentacion, permitiendo observar y analizar las
caracteristicas y relaciones presentes en el entorno de la investigacion. Este
enfoque facilita la identificacion de patrones y correlaciones entre las
variables de interés sin influir en el comportamiento natural de los sujetos

estudiados, ofreciendo una vision precisa del contexto actual.
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4.2.2 Tamafo de Muestray su calculo

Una vez definido el pablico objetivo se procede a calcular el tamarfio de la muestra. La
poblacion apuntara a 150,439 personas en su totalidad. Debido a que esta poblacion es
considerada infinita (N>100 mil) se procede a utilizar la siguiente férmula:

Zp(1-p
Tamano de la Muestra = y

Usaremos a continuacion la siguiente informacion:

Z 1.96
p = Probabilidad a favor 0.5
p = Probabilidad en contra 0.5
Nivel de confianza 0.95
Error 6%

Usando un porcentaje de error al 6%, una probabilidad a favor y en contra del 5%
respectivamente y un nivel de confianza al 95% se determina que el nimero ‘n’ para

nuestra muestra es de un total de 267 encuestas.

4.3  Presentacion y Analisis de las encuestas

Para esta investigacion se formularon 16 preguntas cerradas dirigidas a todas las mujeres
de entre 20 y 45 afios que hayan realizado compras por internet y hayan adquirido al

menos una vez una faja a nivel nacional, Peru.

4.3.1 Analisis demografico

Tabla 4.8

¢ Cual es su edad?

Menor de 18 afios 0 0.00%
18 - 24 afios 18 6.43%
25 - 30 afios 99 35.36%
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31 - 36 afos 124 44.29%
36 - 41 afos 28 10.00%
41 amas 11 3.93%
Total 280 100%

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Figura 4.5
Pregunta. ¢ Cudl es su edad?

Edades de la poblacién objetivo

H Menor de 18 afios
B 18 - 24 afios
m 25 - 30 afios
M 31-36 afios
M 36 - 41 afios

M 41 amas

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el analisis demografico, se realizé la pregunta de la edad a los encuestados,
las cuales se segmentaron por rango de edades y se obtuvieron los siguientes resultados:
se obtuvo un 0% en menores de edad, de 18 a 24 afios se obtuvo un conteo de 18 personas
representando el 6.43%, de 25 a 30 afios se obtuvo un conteo de 99 personas
representando el 35.36%, de 31 a 36 afios se obtuvo un conteo de 124 personas
representando el 44.29%, de 36 a 41 afios se obtuvo un conteo de 28 personas
representando el 10%, por Gltimo, de 41 afios a mas se obtuvo un conteo de 11 personas

representando el 3.93%.
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4.3.2 Analisis de la frecuencia de consumo

Tabla 4.9

Pregunta- ¢Con qué frecuencia compra por un e-commerce?

Raramente 10 3.56%
Ocasionalmente 110 39.15%
Frecuentemente 139 49.47%
Muy frecuentemente 22 7.83%
Total 281 100%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Figura 4.6

Pregunta. ;Con qué frecuencia compra por un e-commerce?

Frecuencia de uso del e-commerce
60%
49%

50%
39%
40% '

30%

20%
8%

10% 4% 1
' ]
0% [ |
Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Muy

frecuentemente

Fuente: Elaboraciéon Propia

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el analisis de la frecuencia de consumo, se realiz6 la pregunta de la frecuencia
de compra en un e-commerce Yy han obtenido los siguientes resultados: para la opcion de
“raramente’’ contestaron 10 personas el cual representa el 3.56%, 110 personas
contestaron ‘’ocasionalmente’” representando el 39.15%, 139 personas contestaron
“’frecuentemente’’ representando el 49.47%, por ultimo, 22 personas contestaron ‘’muy

frecuentemente’’ representado el 7.83%.
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4.3.3 Analisis de habitos de consumo

Tabla 4.10
Pregunta. ¢ Qué tan importantes son estos factores para realizar una compra e-

commerce? Siendo 1: nada importante y 5: sumamente importante

Aspecto 1 2 3 4 5

Precios bajos 0% 0% 75% 16% 9%
Informacion clara 0% 0% 4% 56% 40%
Atencién al cliente 0% 1% 3% 43% 53%
Tiempo de entrega 0% 0% 4% 30% 66%
Método de pago 0% 0% 15% 73% 13%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Figura 4.7
Pregunta. ¢ Qué tan importantes son estos factores para realizar una compra e-

commerce? Siendo 1: nada importante y 5: sumamente importante.

Importancia de factores al realizar una compra e-commerce

100%
’ I 9%

s0%

60%

40% 75% |

20%

0

66%

30%

15%
4% 4% —OI

Precios bajos Informacion Atencion al Tiempo de Metodo de pago
clara cliente entrega
H]l 2 m3 4 m5

2 3%

0%

Fuente: Elaboracién Propia

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el andlisis de habitos de consumo, se realizo la pregunta de la importancia de
los factores para realizar una compra e-commerce, entre los resultados se obtuvo lo
siguiente: como sumamente importante se encuentra el factor del tiempo de entrega con
66% en la escala 5, seguido de los métodos de pago con 73% en la escala 4 y los precios
bajo con 75% en la escala 3.
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4.3.4 Propuesta de Fajas Bel Boom

Tabla4.11
Pregunta. ¢ Estaria dispuesto a comprar nuestras fajas a través de una tienda virtual?

Definitivamente si lo compraria 69 24.56%
Probablemente si lo compraria 126 44.84%
Puede que si 0 no lo compre 51 18.15%
Probablemente no lo compraria 35 12.46%
Definitivamente no lo compraria 0 0.00%
Total 281 100%

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Figura 4.8

Pregunta. ¢ Estaria dispuesto a comprar nuestras fajas a través de una tienda virtual?

® Definitivamente si lo

compraria

Intencion de compra de fajas Bel Boom a nivel Nacional
25%
B Probablemente si lo

- ’
compraria

' u Puede que siono lo
compre

18%

45%

Fuente: Elaboraciéon Propia

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para la propuesta de Bel Boom, se realiz6 la pregunta, si estaria dispuesto a
comprar nuestras fajas a traves de una tienda virtual, en la que se dieron los siguientes
resultados: 69 mujeres respondieron que ‘’definitivamente si la compraria’ que
representa el 24.56%, 126 mujeres respondieron que ‘’probablemente si lo compraria’’
que representa el 44.84%, 51 mujeres respondieron que ‘’puede que si o0 no lo compre’’
que representa el 18.15%, 35 mujeres respondieron que ‘’probablemente no lo

compraria’’ representando el 12.46%.
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Tabla4.12

Pregunta. ¢Con qué frecuencia compraria nuestras fajas?

Mensualmente 6 2.14%
Cada 3 meses 57 20.28%
Cada 6 meses 174 61.92%
Una vez al afio 44 15.66%
Total 281 100%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Figura 4.9

Pregunta. ¢ Con qué frecuencia compraria nuestras fajas?

Frecuencia de compra de fajas Bel Boom a nivel nacional

20%

62% ~

= Mensualmente = Cada 3 meses Cada 6 meses ® Unavezal afio

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para la pregunta de la frecuencia de compra de nuestras fajas, se obtuvo lo
siguiente: 6 mujeres respondieron que comprarian ‘’mensualmente’’ que representa el
2.14%, 57 mujeres respondieron que comprarian ‘’cada 3 meses’’ representando el
20.28%, 174 mujeres respondieron que comprarian “’cada 6 meses’’ representando el
61.92% y 44 mujeres respondieron que comprarian ‘’una vez al afo’’ que representa el

15.66%. Es decir, se obtuvo mayor frecuencia de compra cada 6 meses.
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Tabla 4.13
Pregunta. ¢ COmo te gustaria enterarte de esta tienda virtual?

Motores de busqueda 66 7.01%
Publicidad Instagram 113 12.00%
Reels virales Instagram 213 22.61%
Publicidad Tik Tok 85 9.02%
Reels virales Tik Tok 223 23.67%
Publicidad Facebook 156 16.56%
Influencers 86 9.13%
Canal tradicional (Tv, radio) 0 0.00%
Total 942 100%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Figura 4.10
Pregunta. ¢ Como te gustaria enterarte de esta tienda virtual?

Medios de publicidad para la faja Bel Boom

Canal tradicional (Tv, radio) 0%
Influencers INIIIEGEGGGNGNGNGNGNGNGN 9%

Publicidad Facebook NN 17%

Reels virales Tik Tok I 24%
Publicidad Tik Tok [N 0%

Reels virales Instagram I 23%
Publicidad Instagram N 12%
Motores de busqueda NG 7%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Respecto a la pregunta, de como te gustaria enterarte de la tienda virtual Bel
Boom, entre los distintos medios que se mencionaron en la tabla anterior, los medios méas
preponderantes fueron los siguientes: en primer lugar, los reels virales de Tik Tok,
seguido de los reels virales de Instagram, la publidad por Facebook, la publicidad en

Instagram, mediante los influencers, publicidad en Tik Tok y motores de busqueda

(Google, Safari, etc).
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4.4 Analisis de la Demanda

4.4.1 Demanda total del Mercado Objetivo

Debido a que la poblacion objetivo alcanz6é un nimero de 150,439, es necesario tomar
como referencia los resultados que salieron de las encuestas para poder determinar la
demanda potencial sobre la investigacion. Es por ello, bajo un escenario conservador
tomaremos a las personas que definitivamente comprarian fajas de Bel Boom y bajo un
escenario optimista, adicional a las personas que comprarian una faja Bel Boom, las
personas que posiblemente podrian comprar nuestros productos. Finalmente, se
considerara un factor de ajuste de acuerdo la frecuencia de compra del cliente que

representa un 2.14% de participacion en todas las ventas de fajas.

Tabla 4.14
Célculo de la demanda potencial en meses

Panorama

conservador Panorama optimista

Publico objetivo 150,439  Pdblico objetivo 150,439
% de personas que def +

% de personas que si probablemente

lo comprarian 24.56%  comprarian 69.04%
Poblacion que

Poblacion que definitiva y

definitivamente  si probablemente lo

lo compraria 36,941  comprarian 103,862

Factor de ajuste: % Factor de ajuste: % de

de personas que personas que comprarian

comprarian la faja la faja Bel Boom

Bel Boom mensual 2.14%  mensual 2.14%

Demanda Total Demanda Total

Mensual 789  Mensual 2,218

Precio unitario Precio unitario

dispuestos a pagar S/300.00  dispuestos a pagar S/300.00

Maximo de ventas S/ Maximo de ventas de S/

de fajas al meses: 236,700.00  fajas al mes es: 665,400.00

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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4.4.2

Proyeccion de la Demanda

Para poder determinar la demanda en los proximos 5 afios, se determino que se proyectara

en base al crecimiento del PBI anual promedio el cual es el 3%, por lo que queda de la

siguiente manera:

Tabla 4.15

Demanda proyectada en los préximos 5 afios

Ano Demanda mensual Demanda Anual
1 789 9,468
2 813 9,752
3 837 10,045
4 862 10,346
5 888 10,656

Fuente: Elaboracién propia (2024)

4.5

451

Anélisis de la Oferta (principales competidores)
Fajas Curvy Peru

Productos: La empresa es comercializadora de todo tipo de prendas moldeadoras,
entre ellas, fajas para cuerpo completo, fajas para los gluteos, fajas para la cintura,
asimismo cuenta con una linea de jeans moldeadores al cuerpo.

Cobertura: Realiza sus envios a nivel nacional en todo el Perd.

Precio: Los precios oscilan entre los S/. 139.00 a los S/. 469.00 entre las diferentes
prendas que ofrecen al mercado.

Respaldo: Son una marca propia que cuenta con sus propias decisiones.
Contacto: Se les contacta a través de redes sociales, como Instagram y Facebook,

asimismo cuentan con una pégina web en las que comercializan sus prendas.
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Figura 4.11

Logotipo de la marca Fajas Curvy Peru

Nota. Tomado de Facebook Fajas Curvy Per( (2024)

45.2

Moldeate Peru

Productos: La empresa comercializa todo tipo de prendas de moldeo, fajas de todo
tipo, entre ellas, para la cintura, para los gluteos, para el cuerpo entero, para los

brazos, asimismo también ofrecen mentoneras.
Cobertura: Realizan los envios de sus prendas a nivel nacional en todo el Peru.

Precio: Los precios son variables entre toda su mercaderia, que oscilan entre los
S/. 69.00 hasta los S/. 390.00.

Respaldo: Son una marca propia, no cuentan con respaldo de alguna otra empresa.

Contacto: Realizan sus operaciones a través de redes sociales como Facebook,
Instagram y Tik Tok, ademas cuentan con su propia pagina web en las que se

pueden encontrar todos sus productos.
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Figura 4.12

Logotipo de la marca Moldeate Perd

Nota. Tomado de Facebook Moldeate Pert (2024)

453

Fajate
Productos: Es una empresa a nivel internacional que ofrece variedad de modelos

de fajas para todas las mujeres y hombres, ademas cuenta con una linea deportiva,

de ropa interior, de vestidos de bafio y bodys.

Cobertura: Empresa colombiana que cuenta con sedes a nivel Colombia, Ecuador,
México, Estados Unidos y Espafia, asimismo cuenta con distribuidores
autorizados en distintos paises de Sudamérica, como: Peru, Chile, Argentina,

entre otros.
Precio: Sus precios oscilan entre los S/. 79.90 a los S/. 359.00.
Respaldo: Son una empresa internacional gigante a nivel mundial.

Contacto: Comercializan sus productos a través de sus sedes en locales propios, a
través de sus distribuidores oficiales, mediante su propia pagina web y también

realizan envios internacionales.
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Figura 4.13

Logotipo de la marca Fajate

date

Nota. Tomado de Facebook Fajate (2024)

45.4

Sol Beauty & Care

Productos: Empresa mexicana que ofrece diversos tipos de fajas, asi también
cuenta con una linea de productos deportivos, vestidos de bafio, linea de jeans

moldeadores y bodys.

Cobertura: La empresa cuenta con locales propios en México y Estados Unidos,

asimismo realizan envios internacionales.

Precio: Sus precios son los méas altos del mercado, los cuales pueden llegar a

costar hasta los S/. 900.00 soles aproximadamente.
Respaldo: Empresa propia reconocida a nivel internacional.

Contacto: Se les contacta mediante su péagina web, asimismo mediante sus

respectivas redes sociales en Facebook e Instagram.
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Figura 4.14

Logotipo de la marca Sol Beauty & Care

TY AND

Nota. Tomado de Facebook Sol Beauty & Care (2024)

455

MariakE

Productos: Empresa internacional colombiana que cuenta con diversas prendas de

moldeo, diversos estilos de fajas para la parte del cuerpo que mas sea requerido.

Cobertura: Cuenta con sedes en Colombia y diversos paises de latinoamérica,
asimismo cuenta con distribuidores oficiales, los cuales realizan los envios de sus

prendas y las comercializan.

Precio: Sus precios oscilan entre las diversas prendas y pueden llegar a tener un
costo de S/. 600.00 soles aproximadamente.

Respaldo: Empresa reconocida a nivel internacional.

Contacto: Su contacto se establece mediante redes sociales, ademas por su propia

pagina web.
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Figura 4.15

Logotipo de la marca MariaE

Maciat

Nota. Tomado de Facebook Sol Beauty & Care (2024)

60



CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

51  Objetivos Comerciales

5.1.1 Estrategias de marketing

Figura 5.1
Matriz ventaja competitiva de Bel Boom

VENTAJA COMPETITIVA

COSTOS MAS BAJOS EXCLUSIVIDAD
GRANDE RAZ :
LBIEREZE0IEY DIFERENCIACION
MERCADO COSTOS
SEGMENTACION
FEQUENG ENFOQUEEN ENFOQUEEN
COSTOS DIFERENCIACION

Entre las 4 estrategias genéricas que nos propone Michael Porter, la empresa esta
enfocada en la estrategia de la Diferenciacién, puesto que la marca se centra en crear
productos Unicos en el mercado con estandares altos de calidad en los insumos, asimismo
los productos son disefiados con caracteristicas y funcionalidades distintas para cada
persona, todo ello es valorado por nuestros clientes y hacen de la empresa una marca
solida y reconocida en el mercado.

5.1.2 Estrategia de Segmentacion y Targeting

Los productos ofrecidos por Bel Boom son fabricados para cada cuerpo distinto de cada
cliente, en el que el cliente tiene una estructura de cuerpo distinta y tiene diversas pautas
para realizar una compra; entre los principales criterios para poder definir la estrategia de

segmentacion podemos apreciar lo siguiente:

» Demografica: Mujeres entre 20 a 45 afios de los NSE A, B 'y C en Lima

Metropolitana y a nivel nacional.
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Conductual: este criterio es importante para establecer a nuestro pablico objetivo
en funcién de sus acciones, como lo son sus habitos de compra; que compren
fajas, que les gusten las prendas de moldeo, que busquen prendas de moldeo de
gran calidad, y poder apreciar la utilizacion de distintos canales digitales por los
que puedan realizar compras, con el propdsito de trazar un perfil de como realizan

la toma de decisiones de sus compras.

Psicogréfica: los diversos usuarios activos en las redes sociales en las que recurren
o frecuenten realizar comprar por esos medios, asimismo estén muy

familiarizados con el comercio electronico.

5.1.3 Estrategia de Posicionamiento

El objetivo del posicionamiento de Bel Boom en el mercado es establecer la identidad de

la marca para que los consumidores tomen una postura firme y la perciban de una manera

determinada. Bel Boom se ha posicionado en el mercado gracias a los atributos que tiene

respecto a la competencia, entre ellos podemos mencionar los siguientes:

La calidad de los insumos son muy superiores a la competencia, se utilizan
insumos de la mas alta calidad; se utiliza tela powernet terapéutica, para una

mayor comodidad de uso en los clientes.

Uno de los productos, el short boom, esta patentado por disefio industrial y
protegido por los préximos 10 afios, es decir nadie puede copiar el mismo modelo

de prenda que tiene la marca.

Los moldes que se desarrollan para la elaboracion de las prendas son reducidos,
de acuerdo a la estructura y tipo de cuerpo de cada persona, vale decir que cada
cliente selecciona la talla de acuerdo a sus propias medidas del cuerpo.
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5.2  Marketing Mix

5.2.1 Producto

Bel Boom es una marca que ofrece al mercado prendas de moldeo, también conocidas
como fajas. Actualmente la marca ofrece a la venta dos tipos de prendas: el primer
producto es la cinturilla de sirena, la cual es especializada para lograr una mini cintura,
pegar la piel al abdomen y moldear toda la zona media, es decir la zona del abdomen, de
esa manera te hace reducir medidas en la cintura; por otro lado, el segundo producto es
el short boom levanta glateos, el cual gracias al moldeo y compresion que tiene la prenda,
hace gue los gluteos se vean con mayor volumen, asimismo armoniza las caderas y si el
cliente cuenta con hip dips, el short boom ayuda a disimular esa zona y muestra el lado

mas curvy de nuestras clientas.

Los insumos con los que se fabrican nuestras prendas, son totalmente de
procedencia colombiana, el insumo principal es la tela powernet terapéutica, que es de la
mas alta calidad en el mercado, ofrece una mayor firmeza y comodidad en el desarrollo
y fabricacién de las prendas. En cuanto a la comodidad de ambas prendas, gracias a que
se desarrollan con los mejores insumos, se ha obtenido una comodidad Unica en su uso.
Por otro lado, las prendas estan disponibles en 2 distintos colores que son el negro y el

beige.

Figura 5.2
Short boom y cinturilla de sirena respectivamente

Nota. Fotos referenciales (2024)

63



En cuanto a la presentacion de los productos, Bel Boom ha visto la mejor manera de
poder darle una presentacion de lujo a sus productos. Cuando el cliente realice la compra
de, ya sea la cinturilla de sirena o el short boom, o de ambas prendas juntas: cada prenda
lleva una etiqueta con el logo de la marca identificando con la talla que el cliente
selecciond, asimismo la(s) prenda(s) son empacadas dentro de una caja color azul, que
lleva al medio el logo de la marca, dentro de esta caja se insertan la(s) prenda(s) que
Ilevan consigo 3 cartillas: la primera es la de la historia de la marca junto con los medios
de contacto para que el cliente pueda conocerlos, la segunda es una cartilla en la cual
estan las indicaciones de que si algun cliente desea realizar algun tipo de cambio o
devolucién del producto y por ultimo esta la cartilla con indicaciones de lavado a detalle
de cada prenda, todo ello se hace con el objetivo de que el cliente se encuentre satisfecho
con la compra que esté realizando, asi como también para darle todas las herramientas

gue necesita para aprovechar el maximo uso de los productos que estan adquiriendo.

Figura 5.3

Imagenes de la caja

Nota. Fotos referenciales (2024)
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Figura5.4

Tarjeta de politica de cambio

Nota. Fotos referenciales (2024)
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Figura 5.5

Tarjeta de presentacion

Nota. Fotos referenciales (2024)

Figura 5.6

Tarjeta de Cuidados Especiales

Nota. Fotos referenciales (2024)
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5.2.2 Precio

Los precios que se han determinado para ambas prendas, son los siguientes: la cinturilla
de sirena tiene un precio de S/. 300.00, asimismo el short boom también tiene el mismo
precio de S/. 300.00. En los precios ya se ha considerado el IGV como con el

empaquetado descrito anteriormente.

5.2.3 Plaza o Distribucion

Actualmente, el Unico canal de venta por el cual Bel Boom ofrece sus productos es
mediante el E-commerce. La marca llega al cliente de manera directa mediante sus
cuentas en las diversas redes sociales, asimismo goza de una pagina web en el que los
clientes pueden hacer sus compras directamente. Una vez realizada la compra, ya sea por
redes sociales o por pagina web, se le contacta al cliente para poder coordinar mucho
mejor el envio de su pedido a su domicilio, de esta manera se crea un mayor vinculo de
confianza con el cliente. Los pedidos en Lima son realizados mediante una empresa
courier, que ofrece el servicio de envios a domicilio, también, si son pedidos a provincia,
se realizan mediante las empresas conocidas como Olva, Shalom, por ultimo si el envio

es internacional se realiza mediante la empresa internacional Dhl Express.

5.2.4 Promocion

Gracias a la promocion se ha logrado posicionar la marca Bel Boom en el mercado, ello
debido a que la promocion se realiza de manera digital, aprovechando el “’boom’’ de las
personas con el uso de la tecnologia y las redes sociales. Las redes sociales como
Instagram, Facebook, Tik Tok son en las que Bel Boom realiza la publicidad y mantiene
los esfuerzos de marketing, ya que es asi como se muestran los productos que tiene y
ofrece la empresa. Bel Boom realiza ventas organicas las cuales son extraordinarias en el
mundo del E-commerce. Por otro lado, el uso del Whatsapp es utilizado exclusivamente
para la atencion al cliente y para efectuar el proceso de compra, asi como también,

mencionado anteriormente, la pagina web de la marca.
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CAPITULO VI: OPERACIONES Y GESTION

6.1 Estudio técnico

6.1.1 Descripcion de produccion y entrega de los productos

Bel Boom ofrece al publico prendas de moldeo, actualmente cuenta con 2 modelos
distintos: cinturilla de sirena y short boom levanta gluteos; los disefios de los productos
se dieron pensando en los clientes, en poder satisfacer las necesidades de potenciar la
apariencia fisica con prendas de alta calidad y estilo. Las prendas son fabricadas con altos
estandares de calidad en los cuales se garantizan todos los procesos; por otro lado, la
manera en que la marca ofrece sus productos a la venta son mediante: las redes sociales
y su pagina web, de esta manera se llega a los clientes de manera directa, ellos hacen las
consultas necesarias respecto a los productos y las necesidades que requieren, ya que cada
prenda cumple una funcion distinta, se le brinda toda la informacion necesaria y se

concreta la venta.

En todo este proceso es de vital importancia, crear confianza con el cliente, puesto
que al tratarse de un E-commerce, muchas personas tienden a generar desconfianza de
las marcas que laboran en esta modalidad. Por Gltimo, Bel Boom trabaja con empresas

autorizadas de transporte logistico, las cuales trasladan los productos al cliente final.

6.1.2 Decisiones respecto a los procesos

Las empresas son las encargadas de transformar y generar valor a los productos y/o
servicios que este ofrece a la venta a sus clientes, es decir convertir en productos finales
los insumos que la empresa utiliza (Buzén, 2019). A continuacidn, en la siguiente imagen

podemos apreciar los elementos del Proceso Principal de Produccion.
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Figura 6.1

Procesos principales

| \
Compras ‘ Produccidn ‘ Calidad ‘ Almacenamiento
| \

Fuente: Elaboracién propia (2024)

6.1.3 Proceso de Compras

El proceso de compras de todos los insumos es el paso mas significativo; actualmente,
Bel Boom maneja el proceso de compras de la siguiente manera: realiza la compra de los
insumos en Colombia y los importa al Peru, previamente se ha indagado y buscado
proveedores en Colombia, se dio la tarea y el compromiso de poder investigar fabrica por
fabrica para llegar al mejor proveedor que satisfaga las necesidades de la empresa;
absolutamente todos los insumos son importados, a excepcion del algodon, que es un
insumo que abunda en nuestro pais y que tiene una excelente calidad. Todos los
proveedores de la empresa pasan por un exhaustivo control de calidad , con el propésito
de garantizar que los proveedores sean confiables y que suministren productos de alta

calidad.

La frecuencia de compras se basa en las ventas que la empresa ha generado desde
su lanzamiento al mercado, con el propdsito de generar el stock necesario y cumplir con
las necesidades de los clientes. Asimismo, se han gestionado lazos de confianza con los
proveedores con el fin de convertirlos en socios estratégicos y la empresa pueda contar

siempre con insumos de primera calidad, a precios bajos y futuros créditos en los pagos.
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6.1.4 Proceso de Produccién

En el proceso de produccion se da la fabricacion de los productos, es cuando a los
insumos se les genera un valor y dan como resultado los productos finales. El proceso
productivo es el conjunto de actividades en las cuales se transforman los recursos en
bienes con el objetivo de satisfacer una demanda (Supply Chain, 2023). Teniendo en
cuenta lo mencionado, al presente, el proceso de produccion que Bel Boom ejecuta es el

siguiente que se detalla a continuacion:

En primer lugar, como se menciond en el modulo anterior, todos los insumos son
importados desde Colombia, luego de ello, los insumos llegan al Peru al almacén de
nuestro proveedor que es quien realiza la fabricacion de nuestros productos; teniendo en
cuenta que para que los insumos lleguen al Perd, se tiene de poder medio un costo del
flete de los mismos, este tipo de flete es costeado por peso y volumen por parte de las
empresas logisticas; Bel Boom terceriza el servicio de fabricacién de sus productos, el
proveedor es quien se encarga de la fabricacion de los productos, todos los insumos llegan
a su almacén, ellos se encargan de recopilar cada insumo y convertirlo en productos
finales. De esta manera es que la empresa obtiene sus productos finales y los

comercializa.

Cabe resaltar que el tiempo estimado para ejecutar una produccion de 1500
prendas aproximadamente es de 3 meses, en los cuales el proveedor proporciona la
mercaderia distribuyendo en cantidades proporcionales, es decir cada quincena de mes o
mensualmente proporciona cierta cantidad de prendas para poder comercializarlas. En el
presente plan de negocios, Bel Boom ejecutara, en el corto plazo, su proceso de
produccion de una manera diferente, con el propdésito de optimizar costos y tiempos de

produccion:

=  Primero, las compras de los insumos se mantendran de la misma manera, se
estaran realizando en Colombia, ya que son los mejores insumos que se

pueden encontrar en nuestro mercado.

= Segundo, los insumos ya no serdn importados al Perd, estos seran
recepcionados en el almacén de un nuevo proveedor en Colombia, quién sera

el encargado de la fabricacion de las prendas.
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= Tercero, este nuevo proveedor que se encargara de la fabricacion de las
prendas, es quien a su vez brinda un control de calidad exhaustivo de los
insumos antes de la ejecucion de la fabricacion de las mismas, asimismo Bel

Boom utiliza herramientas de calidad para poder ayudar con este proceso.

=  Por dltimo, podemos concluir que Bel Boom seguira tercerizando el proceso
de fabricacion de sus productos, sin embargo, la gran ventaja es que ahora los
tiempos de produccion seran mucho menores, ya que este nuevo proveedor
tiene la capacidad necesaria para poder abastecer de la cantidad que la
empresa requiera; y en los costos de flete, nos permitira traer mayor cantidad
de prendas, pero con la diferencia que seran como producto terminado y ya
no como insumos, puesto que de esta manera los costos de flete eran mayores
por el volumen y peso de los insumos, pero ahora al traerlo como producto
terminado, tiene un menor peso y se pueden transportar mayor cantidad de

prendas.

Estos cambios en los procesos que se van a generar en la empresa, se llevan a cabo
con la finalidad de optimizar costos y maximizar la productividad de la empresa, y asi
poder generar mayores ingresos para Bel Boom; seguidamente, podemos considerar el
siguiente flujograma desde la produccion hasta como se entregara el producto final al

cliente.
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Figura 6.2

Flujograma desde la produccién hasta como se entregara el producto final al cliente
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6.1.5 Proceso de Calidad

El poder ofrecer productos de calidad es fundamental en todo negocio, puesto que esta
en riesgo el reconocimiento de la marca, por ello es de vital importancia tener una buena
planificacién, asimismo tener en cuenta los controles de calidad para adjudicar el valor
esperado por el cliente de los productos que se les esta ofreciendo en venta. Bel Boom
tiene presente las dimensiones de calidad de sus productos, tales como: las caracteristicas
de los productos, la calidad percibida, la durabilidad de las prendas y la estética de las
mismas; estas son dimensiones importantes en el proceso de calidad. El proceso de
gestion de calidad de los productos son tareas que se ejecutan durante la formacion y
funcionamiento de los productos terminados, con el fin de mantener y garantizar el nivel
de calidad (Universidad CESUMA, 2023).

El control de calidad debe estar presente en todo el proceso de produccién, el cual
es realizado por la empresa maquiladora de prendas, es por ello que existen herramientas
que nos ayudan a poder identificar los problemas que puedan ocasionarse y poder

mejorarlas, las herramientas que se utilizan son las siguientes:

= Hojas de verificacion: Esta herramienta le permite a la empresa poder ejecutar
un correcto funcionamiento y cumplimento de los procesos, ademas, se podra
generar un Check List, que sera utilizado para el proceso de la recepcion de

todos los insumos como también para el proceso productivo en general.

=  Graficas de control: Esta es una herramienta gréafica que permite a la empresa
poder identificar el grado de cumplimiento de cada proceso, estableciendo
limites de control y midiendo el desarrollo de los productos; en lo mas
resaltante que podemos apreciar gracias a esta grafica, que es de féacil
entendimiento visual, es el nivel de mermas y el nimero de productos

rechazados en el proceso de fabricacion.

6.1.6 Proceso de Almacenamiento

El proceso de almacenamiento tiene muchos criterios a tener en cuenta, ya hace mucho

tiempo dejo de verse como un simple espacio en el que se ponen o albergan las cosas.
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Este proceso se define como la funcion logistica que trata de la recepcion,
almacenamiento y movimientos que se efectlan dentro de un mismo almacén

(Fulfillment, 2020). En el proceso de almacenaje se debe considerar lo siguiente:

= Recepcion de productos: En este punto se tiene un registro de los productos
terminados que esta enviando el proveedor y se verifica el estado en el que
los estan enviando, asimismo se inspecciona a detalle los productos y se

coteja si las cantidades requeridas sean las que efectivamente se solicitaron.

=  Almacenamiento: Se tienen que ubicar los productos dentro del almacén, este
tiene que estar muy bien estructurado con el propésito de que el acceso sea
muy sencillo al momento de que se tenga que sacar y poner productos, estos

seran ubicados por colores y tallas para mantener un orden en el almacén.

= Conservacion y mantenimiento: Para que los productos se mantengan en total
conservacion, se tienen que tener los debidos cuidados de higiene y
seguridad, asi como también un mantenimiento y cuidado para cada producto

que se encuentre en el almacén.

= Administracion de inventario: Los inventarios son documentos en los cuales
se registran los bienes de una empresa, asi como también las existencias de
estos bienes para poder consumirlos o venderlos, en los cuales deben ser
totalmente detallados (Gasbarrino, 2023). Para poder aprovechar de la mejor
manera los inventarios de materia prima, es de gran consideracion tener en
cuenta e implementar la Planificacion de Requerimientos de Materiales
(MRP) que comprende la l6gica para determinar el nimero de partes,
componentes 0 materiales necesarios para la fabricacion de un producto
(Jacobs y Chase, 2019). Para Bel Boom y todo negocio, es provechoso contar
con un sistema MRP el cual facilita y administra de mejor manera la materia
prima que se requiere para cada prenda a fabricarse. La empresa cuenta con
un MRP, lo cual permite contar con la cantidad de insumos requeridos para
la fabricacion de las 2 prendas que ofrece Bel Boom, tanto para la cinturilla
de sirenay el short boom levanta gluteos, esto facilita para que los inventarios

sean indispensables y se pueda atender la demanda de los clientes. Por Gltimo,
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Bel Boom verifica los inventarios semanalmente, con el objetivo de
asegurarse que todo esté en orden, tal cual se proyecta en el conteo de los

productos en el sistema.

6.2  Planificacion de las Ventas y Operaciones

La planificacion de ventas y operaciones se desarrolla con la finalidad de mantener un
equilibrio entre la demanda y la oferta en coordinacion con las &reas de marketing,
manufactura, distribucion y finanzas (Jacobs y Chase, 2019), para ello, Bel Boom contara
con pautas que son necesarias para emplear y cumplir una buena planificacién, entre ellas
son las coordinaciones con los proveedores de insumos, regularmente, y la coordinacion
con el proveedor de los productos terminados para ejecutar debidamente este proceso y
se pueda cumplir con la capacidad total de produccién en la demanda.

6.2.1 Decisiones respecto a la capacidad

Actualmente, con el proveedor que realiza la fabricacion de las prendas, se tiene un gran
problema, el cual es que no cumple con nuestra demanda mensual, debido a que es una
empresa pequefia que no tiene el suficiente equipo ni colaboradores necesarios para poder
cumplir con las responsabilidades de la empresa; los tiempos de produccion son muy
lentos y esto genera que no se cumplan con las necesidades de los clientes de Bel Boom
y se llega a perder clientes por dicho problema.

En este plan de negocios, se desea resolver este problema con un nuevo proveedor
de fabricacion de prendas, que tenga la capacidad necesaria. Cabe resaltar, que este nuevo
proveedor se encuentra en Colombia, es una empresa grande de produccién, con la que
ya se tuvo contacto y cumple con todos los procesos correspondientes de produccion, asi
como también con la demanda actual de la empresa. Cuando se tuvo el acercamiento con
la empresa y visitarse las instalaciones, se conversé seriamente el tema de la capacidad
que tienen y ellos pueden generar sin ningun problema la demanda de Bel Boom, gracias
a ello se podra tener un mejor desarrollo en los procesos de la empresa y sobretodo, tener

productos necesarios para cubrir con las necesidades de los clientes.
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6.2.2 Detalle de los insumos y proveedores

Para poder lograr los objetivos de produccion de Bel Boom, y generar la materia prima

en productos finales, es importante tener en cuenta todos los insumos a utilizarse y

quiénes son los que los venden. Para ello, Bel Boom a lo largo de su trayectoria, y antes

de iniciar operaciones, se ha tomado el trabajo de buscar a los mejores proveedores para

el desarrollo de sus prendas; a continuacion, en el siguiente cuadro, se dara detalle de los

proveedores obtenidos en Colombia, ya que como se menciono anteriormente, todos los

insumos son adquiridos en el extranjero, asimismo se detallaran los insumos necesarios

para la elaboracion de las fajas con los presupuestos para una produccion:

Tabla 6.1

Insumos y costos principales de la marca Bel Boom

CUADRO DE INSUMOS
Costo Unidad de
Insumos Proveedor | (Expresado en .
medida
soles)
Blonda con silicona beige Proveedor Al S/ 3.35 Metros
Blonda con silicona negro Proveedor Al S/ 3.35 Metros
Elastico marcado con silicona beige | Proveedor Al S/ 2.42 Metros
Eldstico marcado con silicona negro | Proveedor Al S/ 2.42 Metros
Varilla 6mm 23 cm Proveedor B1 S/ 0.52 Unidades
Varilla 6mm 24 cm Proveedor B1 S/ 0.52 Unidades
Powernet beige Proveedor C1 S/ 32.80 Metros
Powernet negro Proveedor C1 S/ 34.40 Metros
Bolivia beige Proveedor C1 S/ 20.00 Metros
Bolivia negro Proveedor C1 S/ 20.00 Metros
Broche beige Proveedor D1 S/ 17.52 Metros
Broche negro Proveedor D1 S/ 16.62 Metros
Tapavarilla beige Proveedor D1 S/ 1.05 Metros
Tapavarilla negro Proveedor D1 S/ 0.93 Metros
Cierre #3 40 cm beige Proveedor E1 S/ 0.52 Unidades
Cierre #3 40 cm negro Proveedor E1 S/ 0.52 Unidades
Algodoén negro Proveedor F1 S/ 37.26 Metros
Algodoén beige Proveedor F1 S/ 47.00 Metros
Sesgo Proveedor G1 S/ 0.67 Metros

Fuente. Elaboracion propia (2024)
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6.2.3 Definicion de las Instalaciones

Para poder detallar este punto, es necesario tener 2 panoramas que ocurren vy,

eventualmente, ocurriran en Bel Boom:

El primer panorama, actualmente, Bel Boom cuenta con un proveedor en la
fabricacion de los productos, es decir, realiza este proceso mediante la
tercerizacion; si bien es cierto, la empresa brinda todos los insumos importados
de Colombia a nuestro proveedor en el Peru, este proveedor realiza la produccion
en su propio taller el cual cuenta con dimensiones pequefias, ya que la empresa
que nos provee el servicio de fabricacion no cuenta con instalaciones grandes,
todo ello es de nuestro conocimiento, debido a que se han visitado las
instalaciones. En conclusion, la fabricacion de las prendas son realizadas en Peru

en un taller de cortas dimensiones.

Por otro lado, en el segundo panorama y bajo el presente plan de negocios, Bel
Boom continuara con el proceso de tercerizacion, pero esta vez tendra un nuevo
proveedor de fabricacién de prendas en Colombia. En esta nueva empresa las
instalaciones de su taller de produccidén son mucho mas grandes, ya que es una
empresa con mayor trayectoria en el mercado. Las dimensiones de este nuevo

proveedor superan en creces las del que seria nuestro antiguo proveedor.

6.2.4 Presupuestos de Insumos

Loa costos que se han propuesto a continuacién, son para la produccién de 1546 prendas

en total.
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Tabla 6.2

Costo de insumos por prendas

. Unidad de | Unitario
Descripcién Cantidad medida | (Expresado

en soles)
Sesgo 1,42 Metros S/ 0.95
Varilla 23 cm 1 Unidades | S/0.51
Varilla 24 cm 4 Unidades S/ 214
Broche 0,3 Metros S/ 5.25
Powernet 0,255 Metros S/ 8.36
Algoddn 0,17 Metros S/ 2.85
Tapavarilla 0,3 Metros S/0.31
Total: S/ 2037

Fuente: elaboracion propia (2024)

Tabla 6.3

Costos Cinturilla de sirena color

Unidad de | Unitario
Descripcion Cantidad fida |(E A

en soles)
Sesgo 1,42 Metros S/ 0.95
Varilla 23 ¢cm 1 Unidades S/ 0.51
Varilla 24 cm 4 Unidades S/ 214
Broche 0,3 Metros S/ 4.99
Powernet 0,255 Metros S/ 8.77
Algodén 0,17 Metros S/ 2.26
Tapavarilla 0,3 Metros S/ 0.28
Total: S/ 19.90

Fuente: elaboracion propia (2024)
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Tabla6.4

Costo de insumos Short Boom color beige

Costo

Unidad de | Unitario

Descripcion ‘Cantidad madida’ | (Expresado

en soles)
Blonda 1,04 Metros S/ 3.48
Elastico con silicona 0,7 Metros S/ 1.69
Broche 0,19 Metros S/3.33
Cierre 0,4 Metros S/ 0.21
Powernet 0,22 Metros S/7.21
Algodén 0,22 Metros S/ 3.69
Bolivia 0,057 Metros S/ 1.14

Total: S/ 20.75

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Tabla 6.5

Short Boom color negro

| Unidad de | Unitario
Descripcién Cantidad medida | (Expresado

en soles)
Blonda 1,04 Metros S/ 3.48
Eldstico con silicona 0,7 Metros S/ 1.69
Broche 0,19 Metros S/ 3.16
Cierre 0,4 Metros $/0.21
Powernet 0,22 Metros S/ 7.57
Algodon 0,22 Metros S/ 2.93
Bolivia 0,057 Metros S/1.14
Total: S/ 20.18

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 6.6

Insumos de Paqueteria

INSUMOS DE PAQUETERIA

Cost
osto Unidad de
Insumos Proveedor (Expresado )
medida
en soles)

Cajas Proveedor H1 S/ 1.72 Unidades
Politicas de cambio | Proveedor H2 S/ 0.35 Unidades
Tarjeta de cuidado Proveedor H3 S/ 0.23 Unidades
Tarjeta presentacion | Proveedor H4 S/ 0.33 Unidades
Etiquetas para talla | Andrea Brand S/ 0.30 Unidades

Lazo Cercado Lima S/ 0.03 Metros
Imperdible Cercado Lima S/ 0.01 Unidades

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Tabla 6.7

Costos de Mano de Obra

MANO DE OBRA
Costo por
unidad
o (Expresado en
soles)
Cinturilla de sirena S/ 20.00
Short boom S/ 30.00

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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Tabla 6.8

Costos de Operacion

COSTOS DE OPERACION

Produccion para 1546 prendas

Descripcion

»Aigenic'i‘a de cargay aduana

Expresado | Expresado

en soles | en ddlares

$2,431.41

Talma

$414.05

Ad Valorem

$504.00

Total:

$3,349.46

Fuente: Elaboracion propia (2024)

6.2.5 Costo Final de los Productos

Tabla 6.9

Cinturilla de sirena color beige

CINTURILLA DE SIRENA

Color Beige

Descripcion

Expresado
en soles

Mano de obra

S/ 20.00

Insumos

S/ 20.38

Paqueteria

S/ 2.97

Gastos de operacion S/ 8.20

Total:

S/ 51.55

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 6.10

Cinturilla de sirena color negro

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Tabla6.11
Short Boom color beige

CINTURILLA DE SIRENA
Color Negro
i Expresado
Descripcién
en soles
Mano de obra S/ 20.00
Insumos S/ 19.91
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operacion S/ 8.20
Total: s/ 51.08
SHORT BOOM
Color Beige
L. Expresado
Descripcion
en soles
Mano de obra S/ 30.00
Insumos S/ 20.75
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operacion S/ 8.20
Total: S/ 61.92

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla6.12

Short Boom color negro

SHORT BOOM
Color Negro
L Expresado
Descripcién
en soles

Mano de obra S/ 30.00
Insumos S/ 20.18
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operacion S/ 8.20
Total: s/ 61.35

Fuente: Elaboracién propia (2024)

6.2.6

Impactos Econémicos, Ambientales y Sociales

En las operaciones que realiza Bel Boom, el negocio nos permite tener un impacto
positivo en la sociedad, puesto que al ser una empresa formal, se cumplen con
todas las normativas legales para poder operar satisfactoriamente en el pais.
Asimismo, al estar inscrito en el Régimen Especial de Impuesto a la Renta (RER),
la empresa adjudicara un crecimiento econémico en el pais por los respectivos

pagos de impuestos al dia.

Ademas, otro impacto econdmico positivo que se genera actualmente por Bel
Boom, es la contribucién al aumento del Producto Bruto Interno (PBI) en el pais,
ya que se generan mas puestos de trabajo, gracias al crecimiento de la actividad

productiva.

Por ultimo, gracias a las operaciones que realiza Bel Boom, un impacto social
importante es la contribucion a asociaciones de rescate animal; cada mes se
destina cierta cantidad de dinero a estas asociaciones que ayudan a los animales,

se les brindan esterilizaciones, comida y lo que requieran en el momento.
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6.3  Estructura Organizacional
6.3.1 Alineamiento entre Estrategia y Estructura

Siempre es necesario tener en consideracion que para que la empresa pueda alcanzar los
objetivos empresariales y llegar a concretar los productos finales, es fundamental derivar
y cumplir con objetivos que se les comunica a los involucrados en la empresa: es
relevante tener el proceso de planificacion y configuracion de la empresa, asi como la
manera de organizacion de la misma; con ello se distribuyen las responsabilidades y se
emplea una conexion entre las partes de la organizacion. El alineamiento entre la
estrategia y estructura organizacional son un factor relevante para que se lleve a cabo

todo lo antes mencionado.

6.3.2 Tipos de Estructura Organizacional (Departamentalizacion)

La estructura de la organizacion que se utiliza en Bel Boom para evidenciar el buen
desarrollo y funcionamiento de la empresa, asi como también para mejorar la operacion
y productividad que se da a través del orden, control y coordinacion, es la
departamentalizacion funcional con nexos horizontales. Este tipo de estructura tiene la
caracteristica de dividir a los trabajadores por areas especificas y funcionales de la
empresa en pro de los objetivos de la organizacion. En Bel Boom se sigue esta estructura
para aumentar la especializacion en cada area y generar mayor productividad, ademas,
cada empleado cumple con una o varias funciones especificas dentro de la empresa; cabe
resaltar que siempre se tienen contacto entre areas y fluye la comunicacion, si bien es
cierto cada uno se encuentra en un area especifica, pero en la empresa se da importancia

a la comunicacién efectiva entre areas.
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6.3.3 Organigrama

Figura 6.3

Estructura organizativa

GERENTE GENERAL
—————— ASESORIA CONTABLE
ASESORIA LEGAL
AREA DE (’IO.":#PRA‘A Y AREA ADMINISTRATIVA AREA DE f)l'-]‘lﬂlﬂl {('ION Y
PROVEEDORES COMERCIALIZACION

Fuente: Elaboracién propia (2024)

6.3.4 Analisis de Diferenciacion e Integracion

Respecto al analisis de diferenciacion e integracién; primero, en cuanto al andlisis de
diferenciacion, Bel Boom pone en marcha la diferenciacion horizontal, puesto que en los
puestos de trabajo son descentralizados, la comunicacion fluye abiertamente entre cada
area, el gerente es quien lleva el negocio, claro que en conjunto con las diversas areas,
pero teniendo en cuenta que es él quien controla el negocio y lo comunica a las demas
areas. Por otro lado, en cuanto a la integracion, Bel Boom tiene medios de integracion no
estructurados, en especifico pone en marcha el outsourcing, ya que la empresa contrata a
otras empresas (tercerizacion) para que puedan cumplir con ciertas actividades que la
empresa requiera, asimismo esto trae mayor flexibilidad en la empresa, abarata costos de

produccién y permite a Bel Boom aumentar la capacidad de desarrollar actividades.
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6.3.5 Analisis del Modelo Genérico de la Organizacion

Referente al andlisis del modelo genérico de organizacion, Bel Boom se basa en el
enfoque orgénico, debido a que prima la comunicacion a todo nivel dentro de la empresa,
asimismo se motiva la comunicacion entre los trabajadores independientemente del cargo
o del rango, todo ello reafirma la flexibilidad y la descentralizacion en la empresa. Entre
las &reas de Bel Boom siempre se da una comunicacion fluida y participativa entre los
mismos, con el proposito de que se tengan ambitos de control amplios en la empresa,

ademas, de esta manera la informacion se da sin tantas barreras burocraticas.

6.4  Forma Legal de la Organizacion

6.4.1 Constitucion de la Empresa

Es muy importante contribuir en la formalizacidn de las empresas en el pais, es por ello
que Bel Boom esta registrada como una Sociedad Anonima Cerrada (SAC), ya que es
una de las alternativas con mayor popularidad para emprendedores y empresarios en el
Per(; a continuacion, se daran alcances de las ventajas que fueron tomadas por la empresa

al ser constituida en este tipo de empresa (Crece Peru , 2023):

= Limitacién de responsabilidad: Se limita la responsabilidad de los accionistas, es
decir los accionistas no se hacen responsables por deudas que pueda tener la
empresa, en caso de que esta no sea capaz de cumplir con dicha deuda.

= Atraccién de inversionistas: Se ofrece una estructura mas formal y segura para la

inversién de futuros inversionistas.

» Flexibilidad en la gestion: Al permitirse la posibilidad de participacion de un gran
numero de accionistas, puede ser posible el aumento en la flexibilidad en las

gestiones de la empresa.

= Facil transferencia de control: Si es que un accionista desea vender sus acciones
a un tercero, este lo puede realizar sin preocuparse por la transferencia del control

de la empresa.
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CAPITULO VII: PLAN FINANCIERO

7.1 Ingresos
7.1.1 Precio de Venta Unitario

Tabla7.1

Precio de Venta Unitario (en soles, sin IGV)

Aiia ) Aiio | Aiin 1 Aiin 3 Aiio 4 Aiin § Aiia §
Cinturilla de Sirema H.H pal e pa H.H 4.4
Short Bogm MH et ] s MM M

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los precios de venta que se estdn manejando actualmente para las prendas que
ofrece Bel Boom al mercado, son las que se pueden apreciar en la tabla, de S/. 300.00
cada prenda, tanto para la cinturilla de sirena y el short boom, ya sea del color que desee
el cliente, beige o negro. Asimismo, se tiene en consideracion que los precios seran los

mismos en los préximos afios de funcionamiento. Los precios expuestos estan sin IGV.

7.1.2 Unidades Vendidas

Tabla 7.2

Precio de Venta Unitario (en soles, sin IGV)

Afin b Afio 1 Adia 2 Ak 3 A 4 Afln 5 Adhin b
I['in:uri]la die Sirena 480 | 720 792 BTl 1.002
Shoet Boom 120 SH0 638 02 2
Total &00 | 1504 1.430 1.573 180

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para las unidades vendidas se han tomado en cuenta las realizadas a lo largo del
primer y segundo afo y se han proyectado un 10% de aumento en las ventas en el tercer
y cuarto afio, ademas, se ha proyectado un 15% de aumento en las ventas en el quinto

ano; por ello, podemos apreciar las totalidades de montos por afo.
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7.1.3 Ventas Totales

Tabla 7.3

Ventas Totales (en soles, sin IGV)

Ao | Adol Afio 2 A3 | Aied | Ados Ao 6
Cinturilla de Sirena 122.035 183053 201.358 221 454 254718
‘ Short Boom 81.357 147.459 162.205 178.426 205.189
Total ventas 203.392 330512 363.563 399.920 459907
Cridiso (%) % 60°% 0% 60% 60
Periado promedio de cobranza (dias) 45 45 A5 45 45
| Cuentas por cobrar 15.254 24 73% 27.267 29994 -
{Toul cobros 188.138 320978 361.084 397.193 489.901

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En cuanto a las ventas totales, se ha considerado un 35% de las ventas que son
destinadas al exterior, es decir, internacionalmente a diversos paises; en promedio el 60%
de la totalidad de nuestras ventas son al crédito. Asimismo, podemos apreciar la totalidad

de los cobros por afio.

7.2 Egresos
7.2.1 Costo de Ventas

Tabla7.4

Costo de Ventas (soles, sin IGV)

ABoO | Afiel | Ame2 | Ame3 | Afed | AmesS | Ales
Planilla
Remuneraciones (wo aplica 1GV) | - | - ] - 1 - | - |
Compras
Materias primas y materiales 16.160 26.290 29.497 32447 317314
Materiales indireclos 1376 3861 4132 4.765 5480
Costo de Operaciin 6.560 10,660 11.726 12.899 14,833
Otros costos de venta: RXH del provesdor | v 2 19.200 31.800 40.700 42.735 44872
Total costos de ventas (planilla + compras) 44.2% 72.611 $6.255 92846 102,499
Crédito (%) 0% % 0% #% 0%
Periodo promedio de pago (diax) - - -
Cowentias por pagar (no incluye plantlia) - - - - -
Egresos pagados al contado 44.296 72611 86258 92.846 102.499

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para las materiales primas se ha considerado S/ 20.00 en la cinturilla de sirena 'y
S/ 20.50 el short boom, asimismo, a partir del tercer afio en adelante se ha tomado en
cuenta una inflacion del 2%. Para los materiales indirectos, se ha considerado S/ 2.97 en

paqueteria y una inflacién del 2% a partir del tercer afio. En cuestiones de costos de
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operacion se considerd S/ 8.20 por prenda. Para los costos de mano de obra de los
proveedores 1y 2, se ha tomado en cuenta, S/ 20.00 la cinturilla de sirena y S/ 30.00 el
short boom para el proveedor 1 en los afios 1 y 2, para el proveedor 2 en el afio 3, se
consider6 un aumento de S/ 4.00 por prenda y un 5% de aumento por temas contractuales
en los afios 4 y 5.

7.2.2 Gastos de Administracion

Tabla 7.5

Gastos de Administracion (en soles, sin IGV)

Afio0 | Aol | Ame2 | Afe3 [ Amed | Anes [ Amos
Plasilla
Remuneraciones (no apiica IGV) | 42000 42000 d6200| 46200] s3130 |
Compras
Servicios piblicos U 51 52 53 34
Pasajex y vidticos 12.000 6.000 12.000 12.000 12.000
Alguilerer v otrax serviclos wreerizados 2.000 2.200 2420 2.662 2928
Otrox gastos de administracion: RXH comador y abogado 8.000 K000 £.000 R.000 8.000
Total gastes de administracion (planilla + compras) 64,050 58.251 68.672 68.915 T6.112
Crédito (%) % 0% 0% % 0%
Periodo promedio de pago (dias) . .
Cuentas por pagar (no incluye planilia) - - - - -
Egresas pagados al contado 64,050 58.251 68,672 68,915 T6.112

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para los gastos de administracion se ha considerado el sueldo del gerente general,
los servicios publicos (luz), pasajes y viaticos para los viajes que se requieran, el alquiler
del almacén, los sueldos del contador y el abogado.

7.2.3 Gastos de Ventas

Tabla 7.6

Gastos de Ventas (en soles, sin IGV)

Ao | Aol | ABo2 | Ame3 | Afed | AmS | Ados
Planilis
Remuneracioner (no aplica IGV) [ aso00 |  4go00]  samoo ]  s2so0 | ev720 |
Compras
Publicidad y markesing 600 975 1.073 1.180 1,357
Distribucidn v comercializacton 3,000 3.150 3.308 3473 3,647
Otros gavios de venta . . . . .
Total gastos de ventas (planilla + compras) 51.600 52,125 57.180 57483 65.723
Crédito (%) L) 0% 0% % 0%
Periodo promedio de pago (dias) - - -
Cuemas por pagar (ro incheye gLnulla) - - - - -
Egresos pagadeos al d SL600 52128 57.150 57453 65.723

Fuente: Elaboracion propia (2024)

89



Para los gastos de ventas se han tomado en cuenta el sueldo de 2 personales de

ventas, en los cuales se estima un incremento del 10% y 15% en el afio 3 y 5

respectivamente, por otro lado, para publicidad y marketing se ha proyectado S/. 0.75 por

cada unidad vendida, también se ha comprendido un incremento del 5.0% en distribucién

y comercializacion.

7.2.4 Punto de Equilibrio

Tabla 7.7
Punto de Equilibrio

|

ABO® | Adel | AR02 | Ade3

1

Aiod | Ade3s | Ados

Precio de venta unitano
Producto | 25424 25424 25424 25424 254,24
Provucto 2 254,24 25424 254,24 254,24 254,24
Producto n
Casto vanable unitano
| Producto { 43,22 an 43,22 43,22 43,22
| Provhucto 1 51,69 S1.69 $1,69 51,69 5169
| Producto n
Margen de contribucién
Producto | 211,02 211,02 211,02 211.0. 211,02
Prosducto 2 202,58 202,55 202,55 202,55 202,55
| Proviucto n
Proporcidn ventas (%)
Producro | 60,00 55,38% §5.38% 55,38% $5.38%
Producto 2 40,00% 44,62% 44.62% 44,62% 44.,62%
Producto n
| Costos fijos totales 122250 135,201 153 480 155,923 173.351
[ Marpen de contribucion promedio ponderado 207,63 20724 207,24 207.24 207,24
{ Punto de equilibrio mdividual
| Proviucro 1 353 161 410 417 463
Producto 2 236 291 330 336 37
Producto n
Punto de equilibrio total (anidades) 589 652 741 782 836

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En el presente cuadro, podemos apreciar los puntos de equilibrio en cada afio,

considerando las unidades vendidas por afio. Es decir, se estda cumpliendo con las

cantidades de punto de equilibrio de cada afio, para que la empresa a partir de la siguiente

unidad vendida esté generando utilidades.
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7.3 Inversion
7.3.1 Activos Fijos

Tabla 7.8
Activos Fijos (soles, sin IGV)

Afo O

Abo 1

Afle 2

Ado 3

Ao 4

AboS | Abet

Terrenos
Construcciooes y remodelaciones

Inmachics

Maguitieria y oqeipo —

Equipos de computo 10.000

Unidades de trunsporte (carrow ) 45.000

Mohiliario 8.000

]:ﬂiu lpm diversos S.000 \.
Total 68,000 |

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para este punto de la inversion, la empresa ha considerado la compra de laptops y

de una movilidad, para que ambos sean de gran ayuda con las operaciones y

administraciones dentro de Bel Boom. Asimismo, en el cuadro se puede apreciar que la

totalidad de activos fijos es de S/. 68,000.00.

7.3.2 Tasas de Depreciacion Aplicables

Tabla 7.9

Tasas de Depreciacién Aplicables

Tasa (%)
Terrenos N.A.
Construcciones y remodelaciones 5%
Inmuebles 5%
Magquinaria y equipo 10%
Equipos de computo 25%
Unidades de transporte 20%
Mobiliario 10%
Equipos diversos 10%

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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7.3.3 Depreciacion Anual en Activos Fijos

Tabla 7.10
Depreciacion Anual en Activos Fijos (en soles, sin IGV)

Afilo 0 Abo 1 Ao 2 Aflo 3 Abo 4 Ao § Abo 6
Terrenos : . . . =
Constrocciones y remodelaciones
Inmuchles
Moy 2 y cquipo 5 B 3 <
Equipos de computo 2,500 2.500 2.500 2.500 -
Unidades de transporte 9,000 9.000 9000 9.000 9.000
Motuliario 800 $00 Ly =00 800
Equipos diversos 500 00 SO0 500 500
Total 12,800 12800 12800 12,800 10.300

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para este punto, se puede apreciar la depreciacion afio a afio de los activos fijos

de la empresa, tal que para la proyeccion del quinto afio se tiene un total de S/. 10,300.00.

7.3.4 Valor en Libros en Activos Fijos

Tabla7.11
Valor en Libros en Activos Fijos (en soles, sin IGV)

Adio 0 Aiio 1 Adio 2 Afio 3 Advo 4 Adio 5 A6 |
Terrenos - - - - -
Construcciones y delaciones
Inmuchles
Maguinana y equipo - - -
Equipos de computo 7.500 5.000 2.500 -
Unidades de transporte 36,000 27.000 1£.000 9,000 -
Mohiliario 7.200 6400 5.600 4.800 4.000
Equipos diversos 4,500 4.000 1.500 3.000 2.500
Total £5.200 42.400 29.600 16,800 6.500

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En el presente cuadro, podemos visualizar el valor en libros de los activos fijos,
es decir el importe neto por el que un activo o pasivo queda registrado en el balance luego
de haber sido deducido. Ademas, se cuentan con los totales correspondientes para cada

afio proyectado.
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7.3.5 Activos Intangibles

Tabla7.12

Activos Intangibles (en soles, sin IGV)

A\lh‘q Ayin 1 ! Al'm'Z f\ﬁo.! Y Adn J - Aﬁq 5 . 2 f\'ﬁoq
Conoesiones, licencias y otros derechos | .
Patentes v propiedad industrial
Programas de camputadoea {software) 15.000 1
Costos de explorackdn y desarrollo
Formulas, disefios y peototipos 3.000
Reservas de recursos extraibles |
Phusvalia mercantil (Goodwall) |
Otros intangsbles L .l
Total 20,000 |

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Entre los activos intangibles, la empresa cuenta con un software para los diversos

controles operativos y administrativos de la empresa, los cuales incluyen el control de

inventario y logistica, para ello se ha dispuesto un monto inicial de S/. 3,000.00, asimismo

para la elaboracién de los prototipos de los 2 productos se dispuso un monto inicial de S/.

5,000.00.

7.3.6 Tasas de Amortizacion Aplicables

Tabla 7.13

Tasas de Amortizacion Aplicables

Activos Intangibles Tasa

Concesiones, licencias y otros derechos 20%
Patentes v propiedad industrial 20%
Programas de computadora (software) 20%
Costos de exploracion y desarrollo 20%
Formulas, disefios y prototipos 20%
Reservas de recursos extraibles 20%
Plusvalia mercantil (Goodwill) 20%
Otros intangibles 20%

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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7.3.7 Amortizacion Anual de Intangibles

Tabla 7.14
Amortizacion Anual de Intangibles (en soles, sin IGV)

Aiio 0 Ado | Adio 2 Afio 3 Ado 4 Ado 5 Afio 6

Conosiones, licencias y otros derechos - - - -

Putentes y propicdad industrial - - - - -

Progr de putadora (soltware) 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000

Costos de exploracin y desarrollo - - - - -

Formulas, disedos y prototipos 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

Reservas de recursos extrashles - - - - -

Prusvalia mercantil (Goodwill)

Otros bl . . - 2 .

Total 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para la amortizacién anual de intangibles, se han considerado los montos iniciales
en software y prototipos de los productos, estos son multiplicados por la tasa de
amortizacion el cual es 20% respectivamente para ambos casos; asi tendremos como

resultado las totalidades anuales de la amortizacion de intangibles.

7.3.8 Valor en Libros de Intangibles

Tabla 7.15

Valor en Libros de Intangibles (en soles, sin IGV)

Aiie 0 Aidla | Ao 2 Aidin 3 Ajio 4 Ao 3 Adio &
Concestones, licencias y otros derechos - = =

Patentes y propsedad indistrial - - = =
Programas de computadora (software) 12.000 9.000 6.000 3.000
Costos de exploracion y desarrollo - - . .
Formulas, disellos y protatipos 4.000 3,000 2000 1.000
Reservas de recursos extruibles . . . .
Plusvalin mercantil (Goodwill)
Otray intangibles - - . - -
Total 16.000 12,000 5000 4.000 -

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En el siguiente cuadro se consideran los montos anuales del valor en libros
intangibles, que van desde el primer afio con un total de S/. 16,000.00 hasta el cuarto afio
con un total de S/. 4,000.00.
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7.3.9 Gastos Preoperativos

Tabla 7.16

Gastos Preoperativos (en soles, sin IGV)

Aifio 0
Gastos notariales 500
Gastos registrales 500
Permisos y licencias municipales 500
Tasas, comisiones y otros pagos 2.000
Remodelacion del local alquilado -
Alquiler del local (1 mes) 1.000
Planilla (1 mes) 7.500
Otros gastos pre operativos 5.000
Total 17.000
Fuente: Elaboracién propia (2024)
7.3.10 Cambio en el Capital de Trabajo
Tabla 7.17
Cambio en el Capital de Trabajo (en soles, sin IGV)
: [ _Ate0 T Abai [ Abo2 [ Atied | Abed [ AfoS [ Abos |
Voo g A e 7 N TN 7 Y
Cambloca o cxpia detabaje L T Y T

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Los cambios en el capital de trabajo intervienen en los flujos de efectivo, ya que

representan las entradas y salidas de efectivo. Debido a ello, se puede observar los

cambios se que pronuncian desde el afio 0 hasta la proyeccion del afio 5.
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7.3.11 Valor de Liquidacién de Activos Fijos (valor de mercado)

Tabla 7.18

Valor de Liquidacion de Activos Fijos (valor de mercado) (en soles, sin IGV)

Aho 0 Afie | Abo 2 Afio 3 Aflo 4 Abo S Afle 6

Terrenos
C NS y £
Inmuebles

Jumnaria y equipo
Equipos de cdmputo 3.000
Unidades de parte 13.500
Mobiliano 2400
Equipos diversos 1.500
Total - - - - - - 20.400

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para este punto, se ha estimado un valor de recuperacion del 30%, por ello se tiene
un total de S/. 20,400.00 en el afio 6.

7.3.12 Valor Residual de Activos Fijos (neto)

Tabla 7.19

Valor Residual de Activos Fijos (neto) (en soles, sin IGV)

Aiio 0 Ado 1 Aiie 2 Afo 3 Afio 4 Ao § Afio 6
Valoe de liquidacion - - s - = X 20400
Valor en libros . - - - R = 6,500
Resultado (Utilidad o pérdida) - - - - = = 13.900
IR por pagar o escudo tributario - - - - - - (4,101 )
Flujo neto de IR & IGV - - . . - - 16,300

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el valor residual de los activos fijos, se presenta un pago del IR de S/.
4,101.00, debido a ello se tiene un flujo neto de IR de S/. 16,300.00.

7.4 Impuesto General a las Ventas (IGV)

Tabla 7.20
IGV por Pagar (soles)
Aol | Abal | ABe2 | Afe3 | Afed | AmeS | Ales

GV
1GV ventis 36611 -59.492 65 44| <71 984 82,783

IGV egresos 12,590 16.738 20359 21.63% 23.487

IGV inversion 18.900 - - - - -
IGV Itquidacion - . . - = 3,672
Diferencia 18.900 24.020 42.755 45082 -50.347 §9.296 3.672
Cridito fiseal 18,900 - - - - - -
1GV per pagar . 020 | 32755 | 45082 | 50347 | 59.296 3672




Fuente: Elaboracion propia (2024)

En primera instancia se tiene un crédito fiscal de S/. 18,900.00, en consecuencia
se puede visualizar los montos de IGV por pagar desde el primer afio hasta la proyeccion
del sexto afio.

75 Financiamiento de la Inversion
7.5.1 Fuentes de financiamiento

Tabla7.21

Fuentes de Financiamiento (soles sin IGV)

Allo 0 Aol | Afe2 Ao 3 Ao 4 AboS | Abet

|Activos fijos (con IGV) §0.240 !

Activos intangshle n 1GV) 23,600

Gastos preoperativos {con IGV) 20.0680 — L S

Cambio en el capital de trabajo 30.509 19.068 4.958 5453 X098

Total Inverskon 154,409 19,068 | 4958 5453 2998

Equity (E) 15000 | 19.068 | 3958 54531 %998 |

Debt (D) 39409

Total 1 isea00 | 10068 | 4958 5453 | 5998 |

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Se considerd un equity de S/. 115,000.00, el debt sali6 de la resta de la totalidad
de inversion menos el equity. Por afiadidura, se dieron los resultados totales por afio,
iniciando desde el afio 0 con S/. 154,409.00 hasta el afio 4 con S/. 8,998.00.

7.5.2 Financiamiento con deuda

Tabla 7.22

Financiamiento con deuda (soles)

Datos generales Ano 0
Principal 39.409
Moneda Soles
Plazo (meses) 36
TEA 20,00%
TEM 1,53%
Cuota mensual 1.432

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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La TEA del 20% se ha considerado del promedio de la tasa de interés de préstamos

a mas de 360 dias para pequefias y medianas empresas. La cuota mensual es de S/.
1,432.00.

7.5.3 Flujo de Financiamiento Neto

Tabla 7.23

Flujo de Financiamiento Neto (soles)

Ao 0 Ao 1 Adio 2 Afio 3 Adio 4 Afio 5 Afio 6
Principal 39,409
Amoetizacion 10.827 12,992 15.590
Interés 6358 4193 21,495
Escudo tributana 1.576 1237 470
Flujo de Fingnciamiento Neto 39409 ~15.309 -15.948 -16.714

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Se da a conocer el efectivo que es utilizado para realizar los pagos de deuda, en

la tabla podemos apreciar los totales desde el afio de inicio hasta el tercer afio.

7.6 Estado de Resultados

7.6.1 Estado de Resultados (sin gastos financieros)

Tabla7.24

Estado de Resultados (sin gastos financieros) (soles)

Adn 0 Adio 1 Aiio 2 Ao 3 Adio 4 Afio 5 Ado 6

Ventas 203392 330,512 163,563 199 920 459,907

| Costos de vemtay 44256 72.611 .?:6355_ ____‘)lﬂﬁ LO;A?Q.

Utilidad bruta 159.006 | 257.901 | 277308 | 307.074 | 357.408

Gastoy de ad) wchin 64.050 58.251 68.672 65918 76112

CGrastos de venta 51.600 52.125 57.180 57.453 65.72%
Depreciaciin 12,800 §2.800 12.300 12,800 10.300
Amortizacion 4.000 4.000 4,000 4000 4,000

Otros ingresos . -

Orros egresos - 17000 - - - -

Utilidad operativa (EBIT) - 92.646 134,725 134.656 163.906 201,273 -
 Ingresos financieras - : : : -

Egresos financleros - - - - - - -
Resultados antes de bmp (EBT) - 9.646 130,725 134,656 163.906 201,273 -
Impuexto a la reata . 1,051 >
Utiidad/pérdida meta - 6.595 130,725 134,656 163,906 201.273 -

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En el estado de resultados podemos ver la utilidad bruta de la empresa el cual va
aumentando progresivamente cada afio. Ademas, tenemos el indicador del ebit el cual
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hace referencia a la utilidad operativa, por ultimo podemos observar que la utilidad se

mantiene ascendente en sus totales afo tras afo.

7.6.2 Calculo del IR por pagar

Tabla 7.25
Calculo del IR por pagar
Aiio 0 Adio I Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aifie § Afo 6
Régimen IR aplicable RER RER RER RER RER
Pérdsdn compensable - . . . -
Ventas o ngresos 203,392 130.512 363.563 399.920 459907
Renta neta imponible 203,392 130.512 363,563 199.920 459.907
Imp # la remta por pagar 3.051 4.958 5453 5.999 6899

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Bel Boom se encuentra en el Régimen Especial de Renta (RER), por ello se

aprecia desde el primer afio el impuesto a la renta por pagar hasta el quinto afio.

7.7  Flujo de Caja
7.7.1 Fuentes de financiamiento

Tabla 7.26

Flujo de Caja Economico (en soles)

Ao 0

Afie 1

Afo 2

Abo 3

Aflo 4

Ao §

Abo 6

Flujo de operacién

(41 Ingresos operatives

224.748

380,470

426,526

469.178

572,685

() Egresos operativas

172 536

199,728

232,467

240 852

267822

s120

42.755

45.082

S0347

-59.294

() Impuesio a la remta

-3 4151

Flujo de inversién

{~) Activos fijos

80240

{~) Activos (mtangibles

23.600

() Gastos preoperativos

-20.060)

() Cambio en el capital de trabujo

30 509

19068

4.958

$.453

K968

Flujo de Nquidacis

(+) Ligwidacion de activas fijos

16.300

(*) Recuperacion del capisal de trabajo

|

68 986

-154.409

24973

133.033

143.523 |

168.981

245.567

R5.286

Flujo de Caja Econdmico (FCE)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el afio 6, no se le aplica el impuesto a la renta, ya que se desconto en el afio

5y el monto que se le devuelve al accionista por capital de trabajo se perciben de las

utilidades del afio 5.

99



7.7.2 Flujo de Caja Financiero

Tabla 7.27

Flujo de Caja Financiero

Alo O Aol | Afe2 Ao 3 Ao 4 AbnS | Adbet
Flujo de Caja Econdmico (FCE) 154,409 24973 | 133.033 | 143523 | 168981 | 245.567 BS 286
'l_zu.ln_dqn. Financiamiento Neto (FFN) 39 409 1530 | -15 945 16.713
Flujo de Caja Financiero (FCF) 115,000 0664 | 117.085 | 126809 | 168981 | 245567 |  BS.286

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En este punto se ve reflejada el efectivo que tiene la empresa para destinarlos a
diferentes propositos del capital de trabajo. Se observan las proyecciones de flujo de caja
financiero hasta el afio 6.

7.8  Costo de Oportunidad
7.8.1 Costo de Oportunidad del Inversionista

Tabla 7.28
Beta del Proyecto

Equity (E) 115.000
Debt (D) 39.409
Impuesto a la renta (T) 29,50%
Beta desapalancada (Bu) 1,00
Beta del proyecto (Bp) 1,24

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Se esta empleando un beta mayor a 1, el cual sugiere que la accion es mas volatil

que el mercado.
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7.8.2 Capital Asset Pricing Model (CAPM)

Tabla 7.29
Capital Asset Pricing Model (CAPM)

Tasa libre de riesgo (Rf) 7,10%
Beta del proyecto (B) 1,24

Prima de riesgo (Rm - Rf) 8,45%
Riesgo pais (Rp) 1,64%
Costo de oportunidad del inversionista (CoK) 19,23%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para el costo de oportunidad del accionista (CoK) que es el mejor rendimiento
alternativo, se tiene como resultado el 19.23%, considerando una tasa libre de riesgo de
7.10%.

7.8.3 Costo de Oportunidad del Proyecto

Tabla 7.30
Weighted Average Cost of Capital (WACC)

Equity (E) 115.000
Debt (D) 39.409
Impuesto a la renta (T) 29,50%
Costo de oportunidad del inversionista (Ke) 19,23%
Costo de la deuda financiera (Kd) 20,00%
Costo de oportunidad del proyecto 17,92%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Para el costo de oportunidad del proyecto (WACC) que permite medir y realizar
una comparacion de las variadas tasas que ofrecen las oportunidades de negocios para

decidir si el negocio es rentable o no, dio como resultado un 17.92%.
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7.9  Analisis de la Rentabilidad
7.9.1 Costo de Oportunidad del Inversionista

Tabla 7.31
Valor Actual Neto (VAN) (en soles)

VAN Econémico 276.769
VAN Financiero 265.486

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En cuanto al indicador financiero del VAN econémico que estima la rentabilidad
del proyecto utilizando el flujo de caja econdmico (sin contar con financiamiento) se
tiene S/. 276,769.00 y para el indicador del VAN financiero el cual si consideran todo
aporte del inversionista se tiene S/. 265,486.00. Se puede concluir que el proyecto es

viable.

7.9.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 7.32
Tasa Interna de Retorno (TIR) (en soles)

TIR Econémica 60,85%
TIR Financiera 69,08%

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En cuanto al indicador financiero de la TIR econémica que estima la rentabilidad
promedio por cada periodo del proyecto utilizando el flujo de caja, se obtuvo un 60,85%
y para la TIR financiera el cual si considera aportes de inversionistas se tiene un 69,08%.

Teniendo la TIR positiva se concluye que el proyecto es viable.
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7.10 Estado de Situacion Financiera

Tabla 7.33

Estado de Situacion Financiera (en soles)

Fuente: Elaboracion propia (2024)

RUBROS | Adoe | Adel Adio 2 Ain3 | Aded | AfoS Adio 6
ACTIVO
Active Corriente 66.409 74.495 206.072 140.813 521.519 737.091
| Cafa y Bancos 47.500 59.240 181.283 313.546 491.525 737.091
Cuentas por cobrar comerciales 15254 24788 27.267 29994 - -
(Mrar cuentay por cobrar 18.900 . . - .
Mercaderias - - - - - - -
Active No Corriente £8.000 71.200 54,400 37.600 20800 6,500 -
Inmuehiey, muguinaria ¥ equipo 68.000 55.200 42,400 29.600 16.800 6.500
Inﬂ‘JHn 29_000 16000 12.000 8000 4 000 - -
VO 154.409 145.695 260,472 378413 542319 743.591 -
PASIVO
 Pasivo Corriente 10.827 12992 15.590 - - -
Tritwatos por pagar - - - -
Cuentas por pagar comerciales - . .
Présamo CP 10.827 12942 15.59%0 - - -
Otras cuentas por pagar
 Pasive No Corriente 28.582 15.5%0
Pré; Lp 28.582 15.590 - - - -
TOTAL PASIVO 39.409 28.582 15390
PATRIMONIO
Capital social 115.000 115000 115,000 115.000 115000 115.000 -
Rexultados acwumulados - 2,113 129 881 263,413 427319 628.59]
TOTAL PATRIMONIO 115.000 117.113 244 881 378413 542319 743.591
[TOTAL PASIYO Y PATRIMONIO 1ses00 | taseos | deeam | yman | soas | 43 :

El estado de situacién financiera permite averiguar la salud financiera de la

empresa, es un balance general de la situacion de la empresa el cual permite recoger la

informacion de los activos y pasivos, las deudas y patrimonio de la empresa.
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CAPITULO VIII: PLAN DE IMPLEMENTACION,
EVALUACION Y CONTROL

8.1  Plan de Implementacion
8.1.1 Plan de Accién Detallado

Ahora bien, es necesario establecer cuales son los objetivos que se tiene dentro de la
implementacién del plan de accion respecto de la marca Bel Boom; en ese sentido, se

estableceran y diferenciarén el objetivo principal del secundario.

= Objetivo principal: Trasladar las operaciones de fabricacion de las prendas de la
marca Bel Boom a Colombia mediante la contratacion de una fabrica de maquila
con instalaciones en Colombia para obtener mayor capacidad de produccion y

abaratar costos.

= Objetivo secundario: Crear nuevos modelos de prendas de moldeo de la marca

Bel Boom en la nueva fabrica de maquila en Colombia

8.1.2 Estrategias

Se han establecido las estrategias que se implementaran para lograr los objetivos
mencionados. En primer lugar, se ha establecido que la estrategia general para alcanzar
el objetivo principal es el siguiente: contratar una empresa de maquila en Colombia que
cumpla los pardmetros de exportacion a fines de septiembre del 2024. Por lo cual, se
necesita detallar cuales seran las tareas necesarias para alcanzar esta estrategia:

= Hacer la busqueda de fabricas que brinden el servicio de maquila en

Colombia.

= Asistir a eventos, ferias y conferencias de proveedores de insumos textiles y

fabricas de maquila en Colombia.

= Realizar reuniones virtuales con las fabricas que brindan el servicio de

maquila y que han sido seleccionadas.
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= Visitar de forma presencial las instalaciones de las fabricas que brindan el

servicio de maquila con potencial para trabajar con Bel Boom.

= Revisar los tipos de moldes, patrones y acabados que usa la fébrica

maquiladora.

=  Pedir muestras de los disefios de Bel Boom a la fabrica maquiladora que

cumplan con los pardmetros y controles de calidad.

=  Tener unareunion con el abogado de Bel Boom para la redaccion del contrato

con la nueva fabrica maquiladora.

= Firma del contrato para realizar el servicio de maquila con la nueva fabrica

maquiladora.

En segundo lugar, se ha establecido que la estrategia general para alcanzar el
objetivo secundario es el siguiente: crear nuevos modelos para Bel Boom hecho con la
nueva fabrica maquiladora en Colombia hasta octubre del 2024. Por lo cual, se necesita

detallar cuales seran las tareas necesarias para alcanzar esta estrategia:

= Realizar una reunién interna con i) el area de compra y proveedores y ii) el
area de distribucion y comercializacion de Bel Boom para proponer nuevos

modelos de prendas de moldeo en tendencia.

= Tener una reunion con la disefiadora y patronista de la fabrica maquiladora

en Colombia.
= Hacer el envio de los disefios que fabricara la maquiladora de Colombia.

= Recepcionar las muestras hechas por la fabrica maquiladora de Colombia

segun las caracteristicas requeridas por Bel Boom.

= Realizar una reunién interna con i) el area de compra y proveedores y ii) el
area de distribucion y comercializacion de Bel Boom para aprobar o pedir

correcciones de las muestras entregadas por fabrica maquiladora.
= Aprobar las muestras enviadas por la fabrica maquiladora.

= Realizar una reunion con la fabrica maquiladora para definir el presupuesto

para la ejecucion de la produccion.
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8.1.3

Asignacion de Recursos

En la asignacion de recursos sera imprescindible establecer las herramientas que permitan

alcanzar los objetivos: el equipo, presupuesto, equipamiento o habilidades. Esto permitira

visibilizar la preparacion que se tiene para poder alcanzar los objetivos y subsanar

aquellos requerimientos que necesitan ser atendidos.

8.14

Miembros del equipo

Como ya ha sido mencionado, se ha establecido que los miembros del equipo son los

siguientes:

8.1.5

= Los miembros del equipo

a. area de compras y proveedores
b. area de distribucion y comercializacion
C. area administrativa

Herramientas y recursos

Bel Boom cuenta con una lista de proveedores recopilada en el afio 2023 de la
feria Colombiatex.

Bel Boom tiene un presupuesto para enviar a uno 0 mas representantes a tener

reuniones con posibles fabricas maquiladoras.

Bel Boom cuenta con abogados en Per( y corresponsales en Colombia para la
firma del contrato con la fabrica maquiladora en Colombia.

Bel Boom cuenta con contador y corresponsales en Colombia si hubiese la
necesidad de contactar algun asesor en materia tributaria respecto de la legislacion

colombiana.

Bel Boom tiene insumos personalizados para poder enviar a la fabrica

maquiladora y hacer las muestras.

Bel Boom tiene patrones y moldes que se usan con las prendas actuales de Bel

Boom.

106



= Bel Boom tiene contrato con la empresa de logistica internacional DHL para
poder enviar los disefios que propone Bel boom y recepcionar las contra muestras

que envia la fabrica maquiladora de Colombia.

= Bel Boom tiene asesores en materia aduanera a través de los servicios brindados

por Transoceanic SA para la importacion de los productos.

= Bel Boom cuenta con asesor legal y un disefio industrial del short boom que

protegerd la realizacion de este disefio en manos de terceros.

* Bel boom cuenta con un software “Progex” para poder controlar las materias

primas y los productos terminados lo cual permite tener control de inventarios.

Se ha determinado que Bel Boom si cuenta con las herramientas para poder hacer
frente a los objetivos planteados en este proyecto. Se ha determinado que se cuenta con
la materia prima, asesoria legal, asesoria contable, software y personal capacitado para la

eleccion de la nueva fabrica maquiladora en Colombia.

8.1.6 Presupuesto

Se ha realizado el presupuesto para poder determinar cuanto capacidad econémica y de
recursos se necesitara para poder lograr los objetivos trazados en este proyecto. En ese
sentido, se han establecido dos presupuestos para poder diferenciar el objetivo principal
del objetivo secundario. Adicionalmente, se debe mencionar que los presupuestos estan
hechos en ddlar americano porque esta es la moneda que se usa para las operaciones

internacionales con Colombia.
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Tabla 8.1
Presupuesto del proyecto para trasladar las operaciones de fabricacion de las prendas

de la marca Bel Boom a Colombia

Prespuesto del proyecto No.1
Proyecto | Trasladar las operaciones de fabricacion de las prendas de |a marca Bel Boom a Colombia
| Ouracion del proyecto | 2 meses
Costos directos $ 1,501.08 Presupuesto S 150108
Riesgo 3 22516
Reserva para riesgos 15% Total S 1,726.24

Vuelos en LATAM ida y veno

Vuelos para Colombia Unitario 2 140 280
Ferins Entradas pars Colombiatex 2024  Unitario 2 67 134
Comida para 5 dias para dos
personas (desayuno, almuerzo y
Allmentacion cena) Unitario 30 8 240
Movilidad Movilidad privada para cinco dias Unitario 1 135 135
|Personal Contratacidn de experta en disefio Jornada semanal a 67 268
Materia prima y servicio de
maquila para |a realizacion de
Muestras, contramuestra muestras Unitario 2 33.04 66.08
Servicio de consultotla por un
Area legal mes del area legal Mensual 1 216 216
Serviclo de consultoria por un
Ared ¢ ble mes del del area contable M | 1 162 162

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Se ha determinado que para cumplir con el objetivo principal que es trasladar las
operaciones de fabricacion de las prendas de la marca Bel Boom a Colombia mediante la
contratacion de una fabrica maquiladora se necesita $1,501.00 (mil quinientos uno
doélares americanos). Este concepto responde a todos aquellos costos necesarios para
poder seleccionar una empresa que cumpla los estandares de calidad y moldes requeridos
por Bel Boom y la celebracion del contrato por estos servicios de maquila. Se ha
establecido una reserva de riesgos del 15% lo que equivale a $225.00 (doscientos
veinticinco délares americanos). Por lo cual, el monto total para ejecutar este presupuesto
es de $1,726.24 (mil setecientos veintiséis con 24 centavos de dolares americanos).
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Tabla 8.2
Presupuesto para la creacion de nuevos modelos de prendas de moldeo de la marca Bel

Boom en la nueva fabrica maquiladora en Colombia

Presupuesto del proyecto No.2
Proyecto | Crear nuevos modelos de prendas de moldeo de la marca Bel Boom en la nueva fabrica de magquila en Colombia
| Duracion del proyecto | 2 meses
Costos directos 5 1,046.20 |presupuesto S 1,046,20
[Riesgo $ 156.93
REServa para riesgos 15% [Total 5 1,203.13

Compra de fajas y/o bodys para
Fajas trabajarios en la marca 8¢l Boom  Unitario 4 50 200
Materia prima y servicio de
magquila brindado por |a nuéva
empresa maquiladora en
Muestras, contramuestra: Colombiéa Unitario 5 33.04 1652

Contratacidn del servicio de

Personal abogado para registrar disefios  Jornada semanal 4 135 540
Servicios de DHL para el envio de

disedos, importacion de muestras

Envios Intermacionales  y contramuestras Unitario 3 47 141

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Se ha determinado que para lograr cumplir con el objetivo secundario de la
creacion de nuevos modelos de prendas de moldeo de la marca Bel Boom en la nueva
fabrica maquiladora en Colombia se necesita $1,046.20 (mil cuarenta y seis con veinte
centavos de ddlares americanos). Este concepto responde a todos aquellos costos
necesarios para poder fabricar disefios con la fabrica maquiladora; es necesario
mencionar que antes del proceso productivo se necesita crear disefios y muestras que
permitan ejecutar las producciones de las mismas. En esa linea, se ha establecido una
reserva de riesgos del 15% lo que equivale a $156.00 (ciento cincuenta y seis dolares
americanos). Por lo cual, el monto total para ejecutar este presupuesto es de $1,203.13

(mil doscientos tres con trece centavos de ddlares americanos).
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8.1.7 Responsabilidades y Cronograma

Figura 8.1
Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En el presente Diagrama de Gantt podemos apreciar las 12 actividades que se
presentan para poder desarrollar los objetivos, en la que se estan empleando las fechas de
inicio y fin de cada actividad, asi como también la duracion de las mismas. Esto nos
permitird tener mapeadas las responsabilidades de las actividades y el cronograma en la
que se efectuaran cada actividad.
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Tabla 8.3

Responsabilidad y cronograma establecidos para el proyecto

Duracion en
Nombre Actividad Responsabitidad Fecha Inicio g Fecha Fin
Ovganzacon de plan de viaje Area adminstrativa
A/15/2024 2 17-Apr
Gerenta General y (1] representante ded Area de
Viaje a Colombia vl P
compra y proveedores 4/17/2024 5 22-Apr
Gerenta General y (1) representanto del Area de
Asistencia 2 la ferls Colombiatex
COMPra y proveedores 4/17/2024 2 19-Apr
Gerenta General y (1) representante del Area de
Asistencia & la feria de Colombiamoda Y [} repe
compra y proveedores 4720/2024 1 21-Apt
Reunidn presencial con gerente general de Gerenta Genera y (1) representante def Area de
fébricas maguiladoras mapeadas compra y proveedores /2172024 1 22-Apr
Levantamiento de informacidn sobre los
Gerenta General y Area de compra y proveedores
proveedores 472472024 3 27 Apr
Reunidn con ol gerente general y ol drea
administrativa para fines de seleccién de Area de compra y proveedores
fabrica maquiadora A/30/2024 5 5-May
R N con & drealegal fabyes
Bunidn con ei drea fegel y & fbrica Area de compra y proveedoras
maquiladara para la celebracidn del contrato
5/8/2024 5 13-May
Realizacian de trametes notariakes para ly
: Area adminstrativa
celetiracidn y firma del contrato 5/15/2024 3 18-May
Junta de espetialistas para las propuestas de
Area de compra y proveedores
nuevos disefos de Bel Boom P
5/20/2024 7 27-May
Envio de dasehos selecclonados a b fibrica
Area adminstrativa
maquitadora 5/30/2024 1 31-May
Proceso productivo de muestras y
= Area de compra y proveedores
contramuestras de los nuevos disefos 6/1/2024 60 1-Aug
Reunidn con &l &rea legal para 1a proteccion
rench neral y Area d mpea y proveedore
de los nuevos disedios de Bel 3oom ha OO Y ALD.0RCOMPIAY PITVERCOreS
6/7/2024 3 10-Jun

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En la presenta tabla se puede visualizar las responsabilidades que tendra cada area
del equipo de trabajo para el cumplimiento del cronograma, incluyendo la duracion de
cada actividad y su plazo en dias.

8.1.8 Comunicacion Interna

Ha sido de vital relevancia el establecer la comunicacion interna que se usara en este
proyecto: hasta el momento se conocen los objetivos, herramientas, recursos e incluso el
presupuesto para poder trabajarlo. Sin embargo, dentro de una empresa es necesario
visibilizar como se daran las comunicaciones para poder lograr los objetivos trazados. En
tal sentido, la comunicacion interna no sélo debe ser entendida por su utilidad y
funcionalidad comunicativa e informativa sino también como una herramienta de gestion
que permite la fuerza en el trabajo laboral y la organizacion de las funciones (Guerrero,
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2019). Por ello, se ha establecido en la siguiente imagen cémo se maneja la comunicacion

interna dentro de este proyecto:

Tabla 8.4

Comunicacidn interna de la empresa Bel Boom para la ejecucion del objetivo principal

y secundario

- | w g g
Objeto de comunicacién Canal g 5 - Objetivo Emisor
|2 £ E o
Notificacion del presupuesto de Comunicacién vertical :
téticos para el viaje a Colomt Correo, llamada | X XX e Area agministrativa
| Notifiaciones de fa compra de las Comunicacion vertical
I
a5 3 Colombl 2028 Correo, llamada X X IR Area administrativa
Comunicacién con el cbjetivo
Levantamiento s
- i Correo, reunion de poder entregar informacion Gerente General y Area
sobre las reuniones con la posibles 3 X X AR
f virtual de zoom relevante para la toma de Administrativa
decisiones
| Notificadiones sobre los Insumos Coomo: reunian Comunicacion para acordar los Gareote Ganeril v Area da
requeridos para fa fabricacidn de | "t 1Y X X | Iinsumos, prendas y fabrica phoaie rovevedores
moldes maguiladora a poner a prueba P
Asesoria legal con el abogado en Coreo: Felliiidn Comunicacion para revisar el
Perl y corresponsal en Colombia virtual' o adods X X | contrato a firmar con la fibrica Gerente General
para la celebracion del contrato magulladora
|oi Sn schre hox disei Area de compras y
3 con Ia 14 Reckiida de s6o X Comomunicacidn vertical proveed{xes y Area de
) ascendente distribuccidn y
comercializacion
Comunicacion entocada en dar
8 conoer a la fdbrica Gerente General y Area de
|Reunidn con Ia fabrica magquiladora | Reunidn de zoom | X X |maquiladora los nuevos disefos
compra y proveedores
y sus opintones e informes de
este tema
Comunicacidn privada sobwre
Renunién con el drea legal la
m‘:: ‘““:‘ oo Reunién presencial| X temas de registros y proteccion Gerente General
de disefos

Fuente: Elaboracion propia (2024)

8.2 Plan de Evaluacion

Es indispensable poder definir cual serd la evaluacion que se efectuara a efectos de
determinar si los objetivos han sido alcanzados de forma eficiente y eficaz. En ese
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sentido, se deberan determinar los criterios de evaluacion, monitoreo del progreso y

evaluacion de la estrategia.

8.2.1 Determinacion de los criterios de evaluacion

En primer lugar, se han determinado que los criterios de evaluacion seran los siguientes:

Cumplimiento del cronograma del proyecto: En este proyecto se ha expuesto cual
serd el cronograma de actividades que debera seguirse para poder lograr los
objetivos; por lo cual, serd necesario evaluar si se han seguido los plazos y la

realizacion de las actividades de forma oportuna.

Cumplimiento del presupuesto: Previamente a la realizacion de este proyecto se
establecid cudles serian los presupuestos para alcanzar el objetivo principal y el
objetivo secundario. Por eso, se tendréa que evaluar si se ha seguido el presupuesto
de la forma que se habia previsto o si se han generado sobre costos;
adicionalmente, es importante tener en cuenta que dentro del presupuesto se dio
un margen del 15% para los posibles riesgos que podrian generarse al momento
de la implementacion del presupuesto.

Utilizacion de recursos: En el proyecto se ha establecido diversos recursos y/o
herramientas que cuenta Bel Boom para poder hacer frente a los objetivos
planteados: por lo cual, sera necesario evaluar la capacidad y efectividad que han
tenido los recursos actuales y si es necesario renovar, sustituir o generar nuevos

recursos.

Nivel de control de riesgos: Dentro del proyecto pueden presentarse diferentes
desafios no previstos o incluso aquellos que si han sido previstos pero han
sobrepasado la capacidad que la empresa tiene para gestionarlas; por lo cual, sera
necesario revisar los riesgos técnicos y tecnoldgicos, riesgos externos, riesgos de

gestién del proyecto.
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8.2.2 Monitoreo del Progreso y Evaluacion de la Estrategia

En esta seccion se hara un monitoreo para poder evaluar el progreso de este proyecto en

base a los objetivos planteados.

8.2.3 Analisis del cumplimiento del cronograma y control de riesgos

Tabla 8.5

Cronograma e identificacion de responsabilidades del proyecto

Duracién Cumplimiento del cromograma
Nombre Actividad Responsabiidad Fecha inido Y4 Fecha Fin
i Bajo | Medis Ata
Qfganaacdn de plin de vidje A 0a adminiyaing x
4/15/3024 2 LAy
- 4 - £ .
Gerenta General y (1) represertante del
0 C
aje s Colomble Area de compra y proseedores oy
4/1772024 5 22-Apr
Gerenta Gereral y (1) represemante del
Aststench 3 B fena Colombones Aeos decompen y p . X
’
47172024 | 2 19401
Iy (1)
Asistencia 8 bs feria de b Gerenta General y (1) represenmanto del M
Area de compra y proweedores
42003024 1 21-Agr
Meutdn presencsd con gerente gener sl de Cierentas Cararal y (3) represerndanto oe x
labeicas maguiadoras mageadas A de Compra y proveedons
4212024 8 22.Ap¢
(41/200 + e -
Levantameneo de informacdn sobre koe Gerenta Gereral y Area de compray ®
|proveedores provendores
A2403024 1 27-Apr
Aeundn con of perente general y o droy
PIMNBLratva para fines de selection de tibnica |Area de compea y proveedores X
dars ~
| Aponoed ]S ] SMay
Reunan con of drea legal y B fdbrca
maqustadors pars b cslebracién dw contrato L 08 compeay plon - .
58/2024 5 13-May
Newlieactn de trdemite notatiales para b A syt X
Cofebeackan y fiema del contrato e
S/152024 3 18 May
Nnta de especiaiitys para Las propuestas de .
nssevos disefion S Bl Acva e Compru y pruvesdorm x
5/00/2024 ? 27-May
Eavio de e efion seleccionados a b Mibvica Ao adiswative x
maquiadera &
5/30/2024 1 31 May
PIOCEG prOSUCtivD de muestrm y
tantramumirm de los norvas duefios OB e compin ¢ piow - X
A12024 s 1Ay
Reundn con of keoa legal para 13 proveccidn do  |Gerenca General y Aroa de compra y x
s ruevos dastas de Bel Boom proveedores
S/7/1024 3 10-Jun

Fuente: Elaboracion propia (2024)

8.2.4 Analisis del cumplimiento del presupuesto: control de riesgos y calidad de
resultados

8.2.4.1 Monitoreo del presupuesto No.1

En el plan inicial que se obtuvo respecto del presupuesto que gastaria Bel Boom para
cumplir con el objetivo principal que es trasladar las operaciones de fabricacion de las
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prendas de la marca Bel Boom a Colombia mediante la contratacion de una fabrica
maquiladora se establecié que se necesitaria un presupuesto es de $1,726.24 (mil
setecientos veintiséis con 24 centavos de dolares americanos). Dentro de este presupuesto
habia una reserva de riesgos del 15% que respondia a la suma de $225.00 (doscientos

veinticinco dolares americanos).

Sin embargo, en el monitoreo del progreso se ha determinado que se hubieron
mas conceptos realizados para alcanzar el objetivo, lo cual increment6 el presupuesto
inicial antes mencionado. En ese sentido, se realiz6 un cuadro de monitoreo del
presupuesto para el objetivo principal el cual establece que se usaron $2,142.08 (dos mil
ciento cuarenta y dos con ocho centavos de dolares americanos) para alcanzar el objetivo.
Es decir, $415.84 (cuatrocientos quince con ochenta y cuatro centavos de dolares
americanos) mas de lo previsto. Los dos conceptos mas importantes que incrementaron
el presupuesto fueron los siguientes: gastos de representacion por reuniones en
restaurantes con dos gerentes generales de fabricas maquiladoras y gastos de tramite para

la celebracion del contrato.

En esa linea, a pesar de haberse superado el presupuesto inicialmente previsto los
conceptos que generaron este incremento fueron relevantes para lograr el objetivo. Esta
afirmacion debido a que el primer concepto de gastos de representacion corresponde a
una reunién con dos fabricas maquiladoras elegidas para trabajar con Bel Boom y una de
estas fue la seleccionada para poder iniciar el proceso de negociacién y contratacion.
Asimismo, el segundo concepto de gastos de tramite para celebracion del contrato es

necesario para poner en marcha el objetivo principal.
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Tabla 8.6

Monitoreo del presupuesto del objetivo principal

Monitoreo del presupuesto No.1
Proyecto 1 Trasladar [as operaciones de fabricacdon de las prendas de la marca Bel 8oom a Colombia
| ouracion delproyecto | 2 meses
Costos directos S 2.142.08 Presupuesto S 2.142.08
Reserva para riesgos Totad 5 214208
Vuelos Vuelos en LATAM ida y vuelto para Colomiiia  Unitario 2 140 280
Ferias Entradas para Colombiatex 2024 Unitario 2 67 134
Ferias Entradas para Colombiamoda 2024 Unitario 2 70 140
Comidas para 5 dias para dos personas
Alimentacion [desayuno, almuerzo y cena) Unitano 3 g 240
Cenas con dos gerentes de dos fibricas
Gastos de rep: i quilad en Colombi Unitario 2 200 400
Movilidad Movilidad privada pars canco dias Unitario 1 135 13
Personal Contratacitn de experta en disedo Jornada semanad < 67 268
Materia prima y senvick de magulls para s
Muestras, contramuestras  roalizackdn de muestras Unitarko 2 3304 65.08|
Servicio de consultoria por un mes del ares
Area legal legal Mensusl 1 216 216
Servicios notariales, apostillamiento y envids
Gastos de trdmite de documentos Unitario 1 101 101
Servicio oe consultons por un mes dal def area
Arua contable contable Mensual 1 162 162

Fuente: Elaboracion propia (2024)

8.2.4.2 Monitoreo del presupuesto No.2

En el plan inicial que se obtuvo respecto del presupuesto que gastaria Bel Boom para
cumplir el objetivo secundario de la creacion de nuevos modelos de prendas de moldeo
de la marca Bel Boom en la nueva fabrica maquiladora en Colombia se establecio que el
monto que se necesitaria para ejecutar este presupuesto es de $1,203.13 (mil doscientos
tres con trece centavos de dolares americanos). Dentro de este presupuesto habia una
reserva de riesgos del 15% que respondia a la suma de $156.00 (ciento cincuenta y seis

ddlares americanos).

Ahora bien, se ha establecido que hay un concepto adicional que no fue previsto
al momento de realizar el presupuesto: la contratacion de una asesora en patronaje y
control de calidad en Per(. No obstante, este concepto adicional queda cubierto por la
reserva de riesgos del 15% del presupuesto originario e incluso la reserva de riesgo se
mantiene vigente en un 7.4%; es decir, la reserva de riesgo alin queda disponible en una
cantidad monetaria de $76.93 (setenta y seis con noventa y tres centavos de dolares
americanos). En el transcurso de la ejecucion de este proyecto se observé una debilidad

del equipo al momento de ejecutar las funciones y explotar los recursos. Por lo cual, este
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nuevo concepto es de vital importancia para poder ejecutar de forma correcta el objetivo

secundario.

Tabla 8.7
Monitoreo del presupuesto del objetivo secundario

Monitoreo del presupuesto No.2
Proyecto ] Crear nuevas modelos de prendas de moldeo de 1a marca Bel Boom en la nueva fdbrica de maquiia en Colombia
[ Duracion del proyecto l 2 meses
Costos directos 3 1.126.20 [Presupuesto S 1,126.20
|Riesgo $
Reserva para riesgos [Total S 1,126.20

Compra de fajas y/o bodys para

Fajas trabajarios en |3 marca Bel Boom  Unitario a 50 200
Materla prima y servicio de
maquila brindado por 13 nueva
empresa maquiadora en

Muestras, contramuestra: Colombia Unitario 5 3304 165.2
Contratacion de asesora en
patronaje y control de calidad en

Personal Pera jornada semanal 2 a0 B0

Contratacion def senicio de

Personal abogado para registrar disefos  Jornada semanal R} 135 540/
Servicios de DHL para el envio de
disefios, importacion de muestras

Envios intemacionales  y contramuestras Unitario 3 a7 141

Fuente: Elaboracién propia (2024)

8.2.5 Utilizacién de recursos: control de riesgos y calidad de resultados

En este proyecto se establecid la serie de recursos y/o herramientas que cuenta Bel Boom
para dar marcha al proyecto y consecuentemente al logro de los objetivos. Ha sido en
base a esto que se ha analizado la utilizacion de estos recursos haciendo una evaluacion
de la capacidad y efectividad que estos han tenido y si necesitan ser renovados,
sustituidos, generar nuevos recursos 0 mantenerse. En ese sentido el analizar arrojo la

siguiente informacion:

= El analisis de estos recursos arrojo que el 75% de los recursos seleccionados
ha trabajado con una efectividad alta y que deben mantenerse para lograr los

objetivos del proyecto.

= Por otro lado, el 25% de los recursos utilizados han sido evaluados con una

efectividad media. En primer lugar, Bel Boom cuenta con todos los insumos
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textiles para poder hacer pruebas de molde antes de la celebracion del
contrato con la fabrica maquiladora lo cual es imprescindible para lograr tanto
el objetivo principal como el secundario pero su efectividad ha sido
determinada como “media” debido a que no se cuenta con un personal
capacitado en interpretar esta informacion y proponer mejoras de forma mas
técnica. Si bien Bel Boom cuenta con personas capacitadas en disefios en
tendencias, se necesitara contratar a un especialista o otorgar formacion sobre
la parte técnica. En segundo lugar, Bel Boom cuenta con asesores contables
en Per( y corresponsales en Colombia; sin embargo, se recomienda por
motivos tributarios contratar los servicios directos de una empresa con

asesoria tributaria en Colombia.

Ante la informacidn encontrada se puede determinar que Bel Boom ha explotado
de forma eficiente y oportuna los recursos seleccionados para este proyecto. Se puede
decir con certeza que Bel Boom se encuentra capacitado y tiene las herramientas de
gestion, mano de obra, materias primas, asesorias legales y financieras para poder cumplir
con los objetivos trazados. A pesar de las herramientas con las que se gozan siempre
pueden presentarse situaciones de riesgos que obstaculicen la actuacion de la empresa;
entonces, cOmo se puede observar hubo un 25% de recursos que se vieron expuestos a
riesgos, pero estos fueron superados de forma oportuna con la proposicion de

contrataciones para explotar el maximo potencial de estos recursos.
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Tabla 8.8

Monitoreo de la eficiencia en el uso de los recursos de Bel Boom

Monitoreo de Ia eficiencia en el uso de los recursos de Bel Boom
o responsable i b g
Baja |Media| Alta

: dc P eaes Bel Boom contaba previamente con una lista
recopilada en ¢l afio fort
2023 y del 2024 de la Area de compray X de proveedores recopilada en la feria de

£ 5 proveedores Colombiatex, esta fue actualizada el 2024 en la
S C ol feria de Colombiatex y Colombimoda
Colombiamoda 2024, * '

: Bel Boom cuenta con un asesores legales
g Ic.pl SR Ak Asesoria legal X |capacitados fos cuales resolvieron las dudas en
PO ¥ Sormepnasties las tratativas y para la celebracion del contrato
e Colombia ypa

Bel Boom cuenta con asesores contables en
Arca contable con Peru y con corresponsables en Colombia; sin
contadores en Perl) y e conkaile X emtfavgo. se recomendd Pf)r mf:uvos
corresponsales en tributarios contratar los servicios directos de
Colombia. una empresa con asesoria tributaria en
Colombia.
Insumos personalizados 8el Boom contaba con todos los iInsumos
pars poder enviar ala Area de compray X textiles para poder hacer pruebas de molde
fibrica maquiladora y proveedores antes de & celebracion del contrato con la
hocer lus muvestras, fabrica maquiladora.
Bel Boom cuenta con patrones y moldes de sus
[ iali
HBel Boom hiene patrones Area d& compray prendas pero no "'"f un especialista dentro
v moldes que se usan lss pr ores X del area que pueda interpretdr o proponer
prendas actunles de Bel mejoras; por o cual, debe tercerizarse este
Boom serviclo,
3 de ¥ : de Area administrativa . )

logistica internacional yarea de Bel Boom trabaja con DHL envios de forma
DHL para poder enviar y comerciaizacion v X rapiday a pu::oos ":s nfcesubles por su
FECCPCIONAr muestras y distribuccion oncurrencia.

documentos.

Scrvicio de asesoria en

en materia aduanera pos . Bel Boom trabaja con una de las agenclas de

: Servicio legal - z

Transoceansc SA para nclh dé adinas X aduanas mis grandes del Perd con amplia
|importacion v e trayectoria y experiencia aduanera.
exportacion

Software “Progex™ para .

’ Servicio .
controlar las materias ) El sofware ha permitido controlar las materias
: administrativoy X A y
primas ¥ los productos primas que han salido para llevar un control.
¢ asesoria contable
termenados,

Fuente: Elaboracion propia (2024)




8.3 Control

Tabla 8.9

Balance Scorecard

BALANCE SCORECARD

Objetivos Metas Indicadores Iniciativas

Negociar con los
Aumentar un 10 % la

- .. Estados proveedores de materias
Aumentar la rentabilidad rentabilidad de la ] . ) .
financieros primas para reducir los
empresa
costos
Negociacién con la fabrica
Contratacion de una fabrica R maquiladora la entrega de
) Disminuir un 10 % el Estados ) ) )
maquiladora para abaratar f y ) insumos propios y posible
- costo operativo financieros )

costos de produccion cambio de proveedores de

insumos

Negociacién con la fabrica
Contar con un stock de

Contratacion de una fabrica maquiladora respecto a la
] 1500 prendas anualmente|  Proceso . N
maquiladora para mayor ] capacidad de produccion
. ¥ ante la demanda de los | productivo ] .
capacidad de produccion ) vinculado al tiempo de
clientes
entrega
NUmero de
) Lanzar al mercado 1 nuevos o
Elaboracion de nuevos Iniciar el proceso de
. ] modelo nuevo cada 3 productos ) ]
disefios de fajas moldeadoras produccion de disefios
meses lanzados por
trimestre

Fuente: Elaboracién propia (2024)

8.3.1 Acciones Correctivas

Conforme este proyecto ha ido avanzando se ha determinado la necesidad de evaluar qué
acciones correctivas son necesarias para eliminar causas reales de un problema. En tal

sentido, se busca diferenciar las acciones correctivas de las acciones preventivas, toda
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vez que las acciones correctivas buscan eliminar la causa de un problema que se ha
materializado y/o puede volver a repetirse si esta medida correctiva no se aplica.
Adicionalmente, se debe mencionar que una accién correctiva no busca eliminar el
problema en corto plazo sino examinar las causas que la originan para que esta no vuelva

a repetirse en el tiempo (Torres, 2021).

8.3.1.1 Acciones correctivas respecto de abaratar costos
e Probleméticas y acciones correctivas con los costos de importacion

En este proyecto se estableci6 que uno de los recursos que tenia Bel Boom era los
acuerdos de trabajo con la empresa de logistica internacional “DHL”. Se debe reconocer
que el trabajo que se realiza con DHL es imprescindible para las operaciones de Bel
Boom cuando se trata de cantidades pequefias y/o unitarias; sin embargo, se hallé que
existe un problema con DHL respecto de envios de mayor cantidad y/o volumen debido
a que las tarifas usadas por DHL es mayor a lo proyectado para poder abaratar los costos

de operacion.
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Tabla 8.10

Acciones correctivas de DHL

Accidn correctiva

Hallazgo

Al hacer la importacion de insumos desde Colombia a Peru se ha evidenciado
que los presupuestos generados por la empresa DHL son mas elevados de lo

proyectado para poder abaratar costos.

Recurso y/o

herramienta

Contrato con la empresa de logistica internacional DHL.

Andlisis de la

causa de raiz

No se tiene un acuerdo y especifico con DHL para importaciones de grandes

volimenes ni se ha buscado otras agencias y/o propuestas.

Se corrigen las estimaciones respecto de los costos de operacion proyectados

Correccion |con [os reales y se aprovecha algunas promociones obtenidas por DHL para
las importaciones dependiendo la cantidad, volumen y temporada.
P Se buscara nuevas opciones respecto de las agencias de carga para realizar
ccion
) importaciones de mayor volumen y se cerrara un acuerdo con la mejor opcion
correctiva

que permita abaratar costos: modalidad aérea o maritima.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En tal sentido, se ha evidenciado que si bien es imprescindible el trabajo que

hace DHL respecto de las exportaciones unitarias a nivel mundial de las compras que

realizan los clientes no puede seguirse el mismo razonamiento para las importaciones de

grandes volimenes y pesos: serd necesario encontrar otras agencias de carga con mejores

propuestas econdémicas. Lo ahora mencionado se demostrara en las siguientes imagenes:
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Figura 8.2

Presupuesto de servicios de agencia de carga externa

A Contmuscdn, nueers Cotiaaodn pars ol Inensdons de su Seradeis

DETALLES DE LA CARGA

Focha 3 Incobterm f Cantsdad
Vigencla 3 Tramsito Peso
Serviclo Frecuencla ME) 1A Vaolimen
Origen oMl f Direccion de recojo Dimensiones "
Destine | 4 Direccidn de entraga Nmacen
IMPUESTOS REFERENCIAL
Fo8 AD-VALOREM
FLETE Kav ~— '
SEGURO PERCEPCION
CIF s TOTAL WPUESTOS 5000
PLETE INTERNACIONAL [ MONEDA PRECIO UNIT UNIDAD Wi - Kgdvol TOTAL USO EX
NR FREIGHT - 0 220 Kg.Nol 22 456,00
uA o 1.00 Kg Vol 22112 2112

TOTAL s 12078 €
GASTOS TXTRRION ‘ MONEDA PRECIO U1 UNIDAD WIS - Kg/vol TOTAL USD L
AWB 3 0 100.00 BLAWE 1.00 100.00
CUSTOMS CLEARANCE o 130,00 BLAWE 1.00 120.00
REPACKING 0 30.00 BLAWE 1.00 30,00

TOTAL s 26000 €
GASTOS LOCALES MONEDA PRECIO UNET UNIDAD GV TOTAL USD ELR
DOCUMENTACION 0 120.00 BLAWS 2160 14160
TO1 ] 90.00 BLAWE 16.20 106.20
TRANSMISION o 0,00 BLAWB 10,80 7080

TOTAL s 1860 ¢

| TOTAL PROFORMA s 1,308.38 §

Nota. En esta imagen se estd proyectando una cotizacion realizada con un agente de carga
externo a DHL donde via aérea se estaria trayendo desde Colombia a Per( 12 bultos con
un peso de 227.12 kg y el monto de a ser cobrado por el agente de carga es de $1,305.38

(mil trescientos cinco con treinta y ocho centavos de délares americanos).

Figura 8.3
Presupuesto de servicios de DHL

A continuacion, nuestra cotizacion para el transporte de su mercaderia:

DETALLES DE LA CARGA

Fecha  16/02/2024 Incoterm Cantidad 0
Vigencla 21/02/2004 Trdnsito 1 Owa APROX Peso 0.000 KG
Serviclo AzhEO Frecuencia Kg/ Vol. 2000 cam
Origon  MEDELLIN - COLOMBIA Ruta D. Recojo

Destino  CALLAD - PERY T.Carga CARGA GENERAL D. Entrega

Commodity FalAS

[GASTOS LOCALES Moneda Precio Unit. Unidad W/M3-Kg/vol  USD SOL
COURIER uso $3000 BL/AWE 530,00
TOTAL 530.00
TOTAL PROFORMA
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Nota. En esta imagen se esta proyectando realizar una importacion de 1 bulto con un peso
de 20 kg con ruta de Colombia a Perl mediante los servicios de DHL Express. El
presupuesto obtenido por este servicio es de $530.00 (quinientos treinta dolares
americanos). Sin embargo, este presupuesto es excesivamente alto al ser un solo paquete

y con un peso relativamente bajo a comparacion de lo mostrado en la Figura 8.2.

e Probleméticas y acciones correctivas respecto de la produccion por el método de

productos terminados o entrega de insumos

Conforme a la continuacion del proyecto, en primera instancia, Bel Boom ha estado
trabajando de la siguiente manera: Bel Boom se encarga de realizar la compra de todos
los insumos y entregarlos al proveedor de fabricacién de productos terminados, de esta
manera el proveedor s6lo cobra por su mano de obra; sin embargo, este nuevo proveedor
de fabricacion de productos terminados cuenta con otra politica de trabajo, desean
fabricar los productos comprando los insumos ellos mismos, es decir con insumos con
los que ellos trabajan y que cuentan en su almacén, esta propuesta consecuencias con el
alza del producto terminado, puesto que es mucho méas econdmico que ellos solo

involucren su mano de obra, sin la necesidad que también quieran poner los insumos.

Tabla 8.11
Accidn correctiva de problematica respecto de la produccion por el método de

productos terminados o entrega de insumos

Accion correctiva

Hallazgo

La empresa maquiladora desea trabajar en la fabricacion de los
productos terminados incluyendo la adquisicion de todos los

insumos, es decir no solo involucrando su mano de obra.

Recurso y/o herramienta

Recursos de insumos personalizados y abastecidos para la

produccién.
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Analisis de la causa de raiz|-2 EMPresa maquiladora trabaja de esa manera desde el inicio de

sus operaciones.

» Concretar una comunicacion interna entre ambas partes para
Correccion o )
poder definir el modo de trabajo.

Se firmaran contratos entre ambas partes, bajo la premisa de que
» ) se cumplan con los requisitos que interpone Bel Boom para la
Accion correctiva 1 N ] )
fabricacion de sus productos y asi poder trabajar con el nuevo

proveedor.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

e Probleméticas y acciones correctivas respecto de los costos y cambios de

proveedores por precios mayores al del mercado

En lo que respecta al proyecto, se ha evidenciado el alto costo de los insumos de varillas,
puesto que el proveedor actual no ofrece precios tan competitivos en el mercado; esto
hace evidencia al momento realizar el costeo de los productos finales, debido a ello se
considera una problematica por los precios alto del proveedor. Bel Boom ha considerado
el cambio de proveedor para abaratar los costos de produccidn, especificamente en la

cinturilla de sirena.

Tabla 8.12
Accidn correctiva de problematica respecto de los costos y cambios de proveedores por

precios mayores al del mercado

Accioén correctiva

Hallazgo El proveedor de varillas cuenta con precios altos en el mercado,

Sus precios no son competitivos.
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RecUisol/iginennamienta Considerar una lista de proveedores.

El proveedor actual no es fabricante directo, por ello, al tener el
Analisis de la causa de raiz(costo del insumo de varillas tan alto y al momento de realizar el

costeo del producto final, este tiene un costo mucho mas elevado.

» Solicitar al actual proveedor descuentos por compras de mucho
Correccion ) . ) )
maés tamafio o consultar precios en la lista de proveedores.

Se harealizado la contratacion de un nuevo proveedor, ya que los
» ) costos son muy elevados, debido a este acontecimiento se buscara
Accion correctiva o _ 4
un proveedor de féabrica directa y asi abaratar los costos del

insumo de las varillas.

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En consecuencia, se ha evidenciado que al realizar el cambio de proveedor, se
tiene como resultado el abaratamiento de los costos de produccidn, a continuacion se
podra observar los cuadros comparativos en los costos de insumos y, por ende, en el

producto final:

Tabla 8.13

Precios de actual proveedor de varillas

Actual proveedor para: Varillas

Unidad Soles

1 S/0.52

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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Tabla 8.14

Precios de nuevo proveedor de varillas

Nuevo proveedor para: Varillas

Unidad Soles

1 S/0.104

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En los cuadros podemos visualizar que el costo actual del insumo de varilla por
unidad es de S/ 0.52, asimismo los costos del nuevo proveedor son 5 veces mas
econdmicos. En ese sentido, se puede evidenciar que los costos del nuevo proveedor son
mucho méas econémicos por el hecho de ser fabricantes directos, de esta manera los costos

de produccion para el producto final se abaratan considerablemente.

8.3.1.2 Acciones correctivas respecto de la capacidad

e Probleméticas y acciones correctivas con el tiempo de entrega/capacidad de las

fabricas

En la bisqueda que se estuvo realizando para poder encontrar fabricas maquiladoras
dentro de Colombia que permitan alcanzar los objetivos de mayor capacidad y reduccién
de costos se encontré que no todos los proveedores potenciales cumplian con los tiempos

requeridos de Bel Boom para la produccion.

Tabla 8.15
Accibn correctiva de problematica respecto del tiempo de entrega/capacidad de las

fabricas

Accion correctiva
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Hallazgo

Los proveedores potenciales no cumplian con los tiempos
requeridos de Bel Boom para la produccion y asi mejorar el tema

de la capacidad productiva.

Recurso y/o herramienta

Capacidad productiva y recursos de insumos personalizados y

abastecidos para la produccion.

Analisis de la causa de raiz

No se cuenta con una empresa de maquila de una alta capacidad
productiva: maquinarias disponibles, personal capacitado y

experiencia en manejo de cronogramas de entregas.

Correccién

Pedir las producciones de prendas con mayor tiempo de

anticipacion.

Accion correctiva

Se buscard una fébrica maquiladora con alta capacidad
productiva: maquinarias disponibles, personal capacitado y
experiencia de manejo en entregas. Estor respaldado de un
contrato que establezcan los tiempos de entrega de las
producciones y las sanciones e indemnizaciones de no cumplirse

estos.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

e Probleméticas y acciones correctivas con los requisitos productivos exigidos por

parte de la fabrica maquiladora

Se ha encontrado una féabrica de maquila que cumple las necesidad productivas que
requiere Bel Boom: maquinarias disponibles, personal capacitado y experiencia de
manejo en entregas. Al ser una empresa grande esta exige que sus clientes puedan realizar
un minimo de productos al mes porque no realizan servicios de maquila eventuales; por
ello, trabajan con un cronograma de entregas de acuerdo al minimo esperable de cada
cliente. No obstante, Bel Boom no cuenta con la capacidad econdmica de comprometerse
a un contrato con las cantidades exigidas para producir con esta fabrica maquiladora en

Colombia.
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Tabla 8.16

Accion correctiva de problemética respecto de las problematicas sobre los requisitos

productivos exigidos por parte de la fabrica maquiladora

Accion correctiva

Hallazgo

Se ha encontrado una fabrica maquiladora en Colombia que
cumple con los pardmetros exigibles por Bel Boom y cuenta con
la capacidad productiva; no obstante, para trabajar con esta
fabrica se requiere un minimo esperable de cantidades que ain
Bel Boom no puede comprometerse.

Recurso y/o herramienta

Capacidad productiva y contrataciones.

Analisis de la causa de raiz

Bel Boom no tiene el capital de trabajo para iniciar a producir
mensualmente la cantidad exigida por la fabrica maquiladora.

Correccion

No tener un contrato y hacer pedidos eventuales de fabricacion
de prendas cuando sea necesario.

Accion correctiva

Negociar con la empresa las cantidades minimas que se ajusten
al capital de trabajo actual mediante un contrato de servicios con
una clausula de apertura para introducir mayores cantidades de
prendas por crecimiento de Bel Boom o exigencias del mercado.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

e Probleméticas y acciones correctivas de la nueva creacion de disefios

El objetivo secundario del proyecto es poder lograr lanzar nuevos modelos de prendas

moldeadoras en Bel Boom recordando que Bel Boom sélo cuenta con dos modelos desde

el 2023 que se iniciaron las

trasladar las operaciones de

operaciones en el mercado. Una de las motivaciones para

fabricacion a Colombia fue este objetivo debido a que en

Per( no se cuentan con los insumos necesarios para poder hacer todas las muestras que

se requiere antes de la aprobacion de nuevos disefios, lo cual complicaba el proceso

productivo de nuevos disefios; adicionalmente, como se ha mencionado en este trabajo,

la capacidad productiva de la fabrica maquiladora en Peru era deficiente generando que

las propuestas de nuevos modelos se vea afectada gravemente.
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Tabla 8.17

Accion correctiva de problemética respecto de las problematicas sobre los requisitos

productivos exigidos por parte de la fabrica maquiladora

Accién correctiva

Hallazgo

Demora en la produccién de nuevos disefios por aprobacion de
disefios, seleccion de telas, colores y moldes.

Recurso y/o herramienta

Recursos de insumos personalizados y abastecidos para la
produccién.

Analisis de la causa de raiz

Bel Boom no realiza un plan previo de disefio y propuestas de
nuevos lanzamientos.

Correccion

Se informara al Gerente General junto al area de compras y
proveedores un informe de los retrasos que estan suscitando al no
contar con un disefio previo de propuestas de lanzamientos.

Accion correctiva

Realizar una propuesta bimestral sobre nuevas propuestas de
prendas de moldeo a realizarse: evaluacion de disefios en
tendencia, insumos, revision de proveedores, colores, tallas,
temporadas.

Fuente: Elaboracion propia (2024)

8.3.2 Revision del Presupuesto

8.3.2.1 Revision del presupuesto del objetivo principal

Tras la determinacion del objetivo principal se realiz6é un planteamiento presupuestal para

lograr dicho objetivo [Tabla 8.1], sucesivamente se hizo un monitoreo del presupuesto

por algunos sobre costos que hubo en la basqueda del objetivo. En tal sentido, se

examinara si se logro algun ahorro, si se genero algun costo adicional o deberia agregarse

otro elemento en el presupuesto. En primer lugar, se estableceran los ahorros obtenidos:

= Respecto de los vuelos: Los vuelos estuvieron cotizados con maletas de

mano; sin embargo, en la feria de Colombiatex y Colombiamoda se trajeron

diversos insumos que acarreaban mayor espacio del que se tenia previsto; por

lo cual, se necesitaria comprar una maleta de bodega para poder llevar estos
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insumos. No obstante, no se tuvo que realizar ningun gasto adicional debido
a un beneficio que cuenta el gerente general con su tarjeta de crédito Infinite
Sapphire que le permite tener llevar una maleta de 23 kilogramos
gratuitamente en los vuelos nacionales e internacionales de LATAM.

En segundo lugar, se estableceran los costos adicionales:

= Feria: Se incluy6 una visita a la feria de Colombiamoda en la ciudad de
Medellin, la cual es una de las ferias més importantes de moda en
Latinoamérica. Es un punto de encuentro con diversas empresas textiles,
fabricas maquiladoras, expertos en disefio y patronaje: se realizan negocios y
se estudia sobre las tendencias y comercio en el rubro de la moda. El costo
adicional por persona fue de $70.00 (setenta ddlares americanos), recuérdese
que fueron dos personas del equipo de Bel Boom a Colombia. Entonces, el
costo adicional usado ascendio a la suma de $140.00 (ciento cuarenta dolares

americanos).

= Gastos de representacion: Se realizé dos cenas con dos gerentes generales de
dos fabricas maquiladoras con gran potencial en Colombia, esto sirvi6 para
conocer a los representantes de la empresa, forma de trabajo y levantamiento
de informacion para la toma de decisiones y/o etapa de preparativas. Como
se ha mencionado fueron dos cenas realizadas: hubo tres personas y se pactd
en un restaurante de alta cocina. Por lo cual, se generé un gasto de
representacion de $200.00 (doscientos dolares americanos) en cada cena, lo
cual genera un costo adicional total de $400.00 (cuatrocientos dolares
americanos). Este gasto generd el exceso de la prevision de riesgos; sin
embargo, fue necesario para poder obtener un acercamiento con dos
representantes de las fabricas maquiladoras mas reconocidas de Colombia:
esto debido a que hacen el servicio de maquila a marcas de renombre en
Colombiay otros paises. Esto permitié un afianzamiento en el trato y permitio

abrir las puertas a Bel Boom y las proximas negociaciones.

= Gatos de tramite: Se tuvo que afiadir gastos de tramite por servicios

notariales, apostillamiento y envios de documentos. Si bien es cierto se habia
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previsto la asesoria del area legal al momento de realizar el presupuesto este
no habia contado con las tasas de servicios notariales y otros gastos de

tramite.

En tercer lugar, se establecerd si debe agregarse algun elemento adicional al

presupuesto:

» Visita adicional a Colombia: Se ha establecido que deberd realizarse una
visita adicional a Colombia que no estaba prevista para poder entablar una
negociacion respecto de la posibilidad de entregar los insumos (materia
prima) y que la fabrica maquiladora sea contratada sélo por la mano de obra.
Esto es de real importancia debido a que si se opta por la fabricacion de las
prendas de moldeo mediante la entrega de productos terminados esto

generara que el objetivo de la reduccion de costos se vea afectado.

Por ello, se ha establecido un presupuesto adicional al presupuesto primario que
contiene los conceptos necesarios para poder realizar esta negociacion. El tiempo de
duracion sera de 3 dias, se ha establecido una reserva de riesgo del 10% que en valores
monetarias equivale a $52.50 (cincuenta y dos ddlares americanos) y el presupuesto total
equivale a $577.50 (quinientos setenta y siete con cincuenta centavos de doblares
americanos). En este proyecto se establecié que uno de los recursos gque tenia Bel Boom
era los acuerdos de trabajo con la empresa de logistica internacional “DHL”. Se debe

reconocer que el trabajo.
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Tabla 8.18

Presupuesto adicional del proyecto por nuevo viaje a Colombia

Prespuesto adicional del proyecto
. Reunidn presencial con la fabrica maquiladora para que sdlo realicen la mano de obra y no pongan sus
oyecta materias pimas
Duracion del proyecto 3das
Costos directos $ 525.00 Presupuesto 3> 525.00
Riesgo $ 52.50
Reserva para rlesgos 10% Total $ 577.50
Costos Directos | _ _ _
TR v I < TSy ]'7 F = =
Viedos en LATAM ica y voelto para
Vuelos Colombia Unitario 2 165 3%
Comida para 5 dlas para dos parsonas
Alimentacion (desayuno, almuerzo y cena) Unitario 30 3 20
Movilidad Mavildad privads para cnco dias Urstario 1 45 45
Sevvido de consultoria por un mes del
Area legal area legal Mensual 1 60

Fuente: Elaboracion propia (2024)

8.3.2.2 Revisidn del presupuesto del objetivo secundario

Por otro lado, se debe recordar que tras la determinacion del objetivo secundario se
realiz6 un planteamiento presupuestal para lograr dicho objetivo [Tabla 8.2],
sucesivamente se hizo un monitoreo del presupuesto por algunos sobre costos que hubo
en la busqueda del objetivo. En tal sentido, se examinara si se logré algun ahorro, si se
generd algan costo adicional o deberia agregarse otro elemento en el presupuesto.

En primer lugar, se estableceran los ahorros obtenidos:

= No hubo ahorros obtenidos respecto de este presupuesto.

En segundo lugar, se estableceran los costos adicionales:

= Contratacion de asesora en patronaje y control de calidad en Per(: En el
presupuesto primario no se habia determinado la necesidad de la contratacion
de una asesora en patronaje y control de calidad. Sin embargo, en el

transcurso de este proyecto se determind que, si bien habia personal
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capacitado en temas de tendencias textiles, disefios y moda no se cuenta con
una especialista en el area teécnica del patronaje. No obstante, esto es
necesario para poder entender los patrones enviados por la fabrica
maquiladoray proponer cambios en los patrones y moldes. Por ello, se genero
la contratacion de asesora en patronaje y control de calidad en Per( por dos
jornadas semanales, lo cual generd un costo adicional de $40.00 (cuarenta

dolares americanos).

En tercer lugar, se establecerd si debe agregarse algun elemento adicional al

presupuesto:

= No se ha visto la necesidad de ahorrar agregar mas elementos al presupuesto

originario.

8.3.3 Revision de Riesgos
8.3.3.1 Primer riesgo

Para este punto, se han determinado 3 escenarios posibles, los cuéles seran detallados en

las siguientes lineas:

= Escenario 1: Este es el escenario actual de la marca Bel Boom, el cual compra
los insumos en Colombia a distintos proveedores autorizados, luego de ello
realiza la importacion de los mismos y un proveedor textil es quien se encarga
de la fabricacion de los productos, incluyendo solo la mano de obra por sus

servicios.
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Tabla 8.19

Escenario 1 de costos de produccion

ESCENARIO 1

Costo final: Cinturilla de sirena
Mano de obra S/20.00
Insumos S/ 20.38
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operaciéon S/ 8.20
Total S/ 51.55

Fuente: Elaboracion propia (2024)

= Escenario 2: Este escenario es el esperado por Bel Boom, el cual consiste en
que la empresa de maquila en Colombia realice la fabricacion de los
productos, incluyendo s6lo la mano de obra, de esta manera Bel Boom sera
quien les proporcione los insumos para que puedan iniciar con las

operaciones de produccion.

Tabla 8.20

Escenario 2 de costos de produccion

ESCENARIO 2

Costo final: Cinturilla de sirena

Mano de obra S/ 17.00
Insumos S/ 18.67
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operacién S/ 6.84
Total S/ 45.48

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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= Escenario 3: En este escenario, Bel Boom maquila su produccion en
Colombia, es decir el proveedor es quien realiza la mano de obra en la
fabricacion de sus productos, sin embargo, ellos intervienen en todos los
procesos, incluyendo los procesos de compras previa coordinacion con la

empresa.

Tabla 8.21

Escenario 3 de costos de produccion

ESCENARIO 3

Costo final: Cinturilla de sirena
Mano de obra S/ 17.00
Insumos S/ 24.00
Paqueteria S/ 2.97
Gastos de operacion S/ 6.84
Total S/ 50.81

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Para el andlisis de los escenarios, se han tomado en cuenta los costos de
fabricacion de la cinturilla de sirena: el escenario 1 es en el cual Bel Boom realiza sus
operaciones, es un escenario 6ptimo, ya que los costos de produccion son bajos en la
realizacion de la prenda, el costo méas elevado es el proceso de importacion de los
insumos, en comparacion a los otros 2 escenarios que seran detallados lineas abajo; sin
embargo, los problemas vienen con la capacidad que tiene el proveedor para la
fabricacion de los productos, este es el punto mas importante de cambio para Bel Boom.
El escenario 2 es el més esperado, el que cumple con los objetivos trazados de Bel Boom,
puesto que la fabricacion de los productos la realizard un proveedor en Colombia, de esta
manera se disminuiran los costos de produccion, entre ellos: la mano de obra, porque el
proveedor cuenta con un costo de mano de obra més reducido; los gastos de operacion,
ya que los productos seran importados como productos finales, los cuales contaran con
un menor peso, asimismo las mermas se quedaran en Colombia a comparacion del
escenario 1 en el que se traian los insumos, claramente incluyendo mermas; también se
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ha estimado un cambio de proveedor en las varillas, lo cual tiene como resultado la
disminucion de costos de insumos. Por ultimo, el escenario 3 involucra que los
proveedores de fabricacidn de productos realicen las producciones, en el cual involucren
la compra de insumos y fabricacion del producto final, si bien es cierto este escenario no
es el esperado, pero igual es rentable y cumple con ciertos objetivos de la empresa, ya

que se disminuyen costos de mano y costos de operacion.

8.3.3.2 Segundo riesgo

Se ha determinado que la fabrica maquiladora que ha sido seleccionada en Colombia si
cuenta con la disponibilidad de capacidad para poder producir las cantidades necesarias
para abastecer la demanda de Bel Boom. No obstante, hay dos puntos importantes sobre
esta afirmacion: en primer lugar, la fbrica maquiladora exige un minimo de produccion
para estar considerados en su lista de clientes, lo cual pone en riesgo de que si este Bel
Boom no cumple con estas exigencias no sea considerado como un no, se le asigne y se
cumpla de forma correcta con un cronograma de entregas de las prendas moldeadoras al
no ser un cliente significativo. En segundo lugar, si bien la fabrica maquiladora cuenta
tedricamente con la capacidad de personal, maquinaria y experiencia para cumplir con la
fabricacion de prendas moldeadoras en un plazo determinado esto no siempre significa
que lo pactado sea cumplido de forma cabal; por el contrario, suele ser una practica usual

que los tiempos pactados dentro de los procesos productivos sean extendidos.

La anterior situacion descrita responde a un riesgo alto para Bel Boom, toda vez
que ya se han producido problemas de abastecimiento de las prendas moldeadoras de la
marca Bel Boom debido a la alta demanda de las mismas.
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Tabla 8.22

Record de ventas del afio 2023

RECORD DE VENTAS DEL ANO 2023
VENTAS 2023
MESES VENTAS NACIONALES VENTAS EXPORTACION

(Moneda en soles) (Moneda en soles)
MAYO 16,780.00 9,745.00 | 26,525.00
JUNIO 46,235.00 41,885.00 | 88,120.00
JULIO 19,284.00 6,048.00 | 25,332.00
AGOSTO 8,526.00 4,758.00 | 13,284.00
SETIEMBRE - 902.00 902.00
OCTUBRE - 1,850.00 1,850.00
NOVIEMBRE 16,017.00 1,745.00 | 17,762.00
DICIEMBRE 22,369.00 6,742.00 | 29,111.00

Fuente: Elaboracion propia (2024)

En la presenta tabla se esta mostrando el récord desde mayo a diciembre de ventas
en el afio 2023. En ese sentido, se puede ver que el mes de mayo se facturé S/26,525.00
(veintiséis mil quinientos veinticinco soles peruanos) pero tras la implementacion de
nuevas estrategias de marketing la facturacion se alcanzo una facturacion de S/88,120.00
(ochenta y ocho mil ciento veinte soles peruanos). La principal razén del cambio
ascendente de la facturacion se debié a la implementacion de nuevas estrategias de
marketing que llevo a la viralizacion de videos en Tiktok generando un trafico de
mensajes excesivamente alto por todas los canales de ventas de Bel Boom; incluso, se
identifico que el canal de venta de mensajes en Tiktok e Instagram no pudo ser atendido
en su totalidad, habiéndose perdido una gran cantidad de mensajes y consecuentemente
la oportunidad de venta. En esa linea, Bel Boom no se encontraba preparado para poder
abastecer todas las consultas en los canales ni contaba con el suficiente stock de

productos.

En consecuencia, en los meses de julio y agosto Bel Boom detuvo las estrategias
de marketing implementadas en el mes de junio con la finalidad de no quedarse en total

desabasto de stock. Paralelamente, se iniciaron las acciones de compra de materias
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primas, importacion de insumos, servicio de fabricacion de prendas en Per( a manos de
la maquiladora peruana. Sin embargo, pese a los esfuerzos, Bel Boom quedo
desabastecido los meses de septiembre y octubre. Es asi que en los meses de noviembre
y diciembre se empez0 a recibir de forma parcial avances de la produccion hecha por la
empresa maquiladora: se debe hacer énfasis que desde el mes de julio se inici6 la compra
de nuevas materias primas, el proceso productivo inicié en septiembre y termind en
febrero del 2024. En tal sentido, la produccién de los productos de fajas moldeadoras
tuvo un proceso de reabastecimiento de cinco meses: esto generd problemas en la
aplicacion de estrategias de ventas y marketing al evitarse un crecimiento exponencial

que pueda generar la misma situacion de crisis en la empresa.

8.3.3.3 Tercer riesgo

Se ha establecido que existe un riesgo respecto de la marca Bel Boom en Colombia como
a la seguridad de sus disefios. En primer lugar, Bel Boom maneja de forma confidencial
los patrones de sus disefios, moldes; por lo cual, debera proporcionar esa informacion a
la fabrica maquiladora en Colombia generando un riesgo de que estos disefios puedan ser
replicados por otros u la obtencién de los patrones e insumos que usa Bel Boom en el
proceso de produccion. En segundo lugar, Bel Boom no tiene registro de la marca en
territorio colombiano; por lo cual, un tercero podria solicitar el registro de la marca Bel

Boom a su nombre.

En Per0 se han enfrentado situaciones con cierto caracter de similitud. Primero,
respecto de la proteccion de los disefios se debe mencionar que el “short boom levanta
gllteos” cuenta con una proteccion por disefio industrial durante el periodo de diez afios
en base a la Resolucion No. 002366-2023/DIN-INDECOPI generado por Direccion de
Signos Distintivos de INDECOPI. Segundo, respecto de la falta de registro de marca en
Colombia, se debe tener en cuenta que este proceso ha sido realizado en Peru y Ecuador
donde “Bel Boom™ ha sido registrada como marca denominativa y logotipo; asi pues, en
Colombia este riesgo debe ser mitigado realizandose las acciones correspondientes de

proteccién de marca.
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8.3.4 Adaptacion del Plan

8.3.4.1 Adaptacion de estrategias de negociacion para alcanzar el objetivo de

reduccion de costos.

En primer lugar, para la adaptacion del plan, se ha determinado que se espera
contar con los servicios de una nueva fabrica maquiladora que realice los procesos
productivos de elaboracion de las prendas en Bel Boom, y tenga la capacidad de
produccion necesaria para los requerimientos de la empresa, para ello se tienen en
consideracién los siguientes atributos estratégicos, y cumplir con los objetivos: como
prioridad se espera satisfacer la demanda de la empresa, en conjunto con la disminucion
de costos de produccion y asi poder generar mayor rentabilidad, es por ello que se deberan
establecer negociaciones con los proveedores, tanto de materia prima como la de
fabricacion de productos, y que este Gltimo se encargue solo de la mano de obra; los
insumos deberan seguir siendo empleados por la empresa, asi es mucho mas econémico,
puesto que los insumos son adquiridos con fabricantes directos; también los gastos

operativos se reducen ya que la mercaderia se estaria importado como producto final.

En base a lo anterior mencionado se ha decidido hacer la adaptar al plan un trabajo
de negociacién con la fabrica maquiladora seleccionada; por lo cual, se ha establecido
que debera realizarse un viaje a Colombia. Los responsables de hacer frente en esta
negociacion seran la gerencia general y un encargado del area de compras y proveedores.
Esto involucraria afiadir un presupuesto adicional de $577.50 (quinientos setenta y siete
con cincuenta centavos de ddlares americanos). Ahora bien, para alcanzar el objetivo
esperado de Bel Boom se deberan hacer una preparacion de una jornada semanal junto a
las siguientes areas: area de compras y proveedores y gerencia general; en afiadidura, el
area de distribucion y comercializacion debera tener una comunicacion interna vertical
ascendente con la gerencia general levantando informacidn necesaria para poder preparar

las propuestas e informacion que se expondra en la negociacion.
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8.3.4.2 Adaptacion de estrategias para obtener capacidad productiva y rotacion

continua de producciones

El problema de fondo en lo que respecta a la capacidad productiva de Bel Boom
es el siguiente: entre los meses de junio y julio del afio 2023 se aplicaron nuevas
estrategias de marketing, las cuales dieron como resultado que se tenga una mayor
demanda a la habitual, esto ocasiond pérdida de posibles clientes, Bel Boom no se
encontro preparado para ello, ni operativamente ni para abastecer los canales de compra.
La demanda supero la capacidad de produccion de la empresa, por lo que se establecieron

criterios y objetivos para solucionar este grave problema.

Ahora bien, se ha determinado que es necesario adaptar herramientas para la
obtencion del objetivo dentro del proyecto. Como se ha mencionado en este trabajo, el
riesgo de la capacidad productiva podra ser saneada mediante la negociacion que se
realizara de forma presencial en la segunda visita a Colombia; el presupuesto para esta
actividad es la misma mencionada en el apartado anterior, el cual esta basado en un costo
total de $577.50 (quinientos setenta y siete con cincuenta centavos de dolares
americanos). Con ello, se podra plasmar los términos y condiciones de los servicios que
brinda la fabrica maquiladora tales como los plazos de produccion y ante el
incumplimiento se podré usar indemnizaciones o métodos de incentivos como bonos por

entrega de produccion en un plazo menor del tiempo pactado.

Una vez la fabrica maquiladora acepte la firma del contrato con los términos y
condiciones respecto de la capacidad y plazos de produccion se deberan implementar
estrategias de marketing y mayor capacidad de atencion de los canales de compra; todo
esto permite obtener mayor rotacion de producciones debido a la demanda que se genera.
Pues bien, sobre estas herramientas no sera necesario la implementacion de un
presupuesto para personal o asesoria de marketing, toda vez que la gerencia como el area
de distribucion y comercializacién se han destacado por su expertis en la realizacion de
publicidad organica en redes sociales con resultados de viralizacion y formacion de

comunidad.
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Figura 8.4

Estadisticas de videos orgéanicos en el Tiktok de Bel Boom
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Figura 8.5
Estadisticas de videos orgénicos en el Tiktok de Bel Boom
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Figura 8.6
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l U A0 €51 ) CRANCEES & & MR e CabNRs A o B v cioman e,
R R ey thed Voo Therepo Lot o Tempo Verom of veieo comploty Wowven seypanbries
1.5M 23h:57m:27s 19s 37.6% 24K
Torka e rtencion © Fuurie de trifico @
L ey o 1 BRDCTASIIRN (i 0530 e reaat ol 4 Ehed en M Teeeto 302 Fan b [ =520
HOquTaiand #4 wdiel SLRART I8 (LA W b0 Aad TOETOrEn revihevin o KTevee S o
S pae0 10w
Saraby D%

Fuente: Elaboracion propia (2024)

143



REFERENCIAS

APEIM. (2024). NSE Metodologia . Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2024/01/APEIM-Informe-de-Niveles-
Socioeconomicos-2023-2024-Version-WEB.pdf

Banco Central de Reserva del Peru. (2024). Reporte de Inflacion . Recuperado el 15 de
Julio de 2024, de https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-
Inflacion/2024/junio/reporte-de-inflacion-junio-2024.pdf

Barletta, F., Pereira, M., Robert, V., & Yoguel, G. (2013). Argentina: dindmica reciente
del sector de software y servicios informaticos. Revista de la CEPAL(110), 137-
155. Obtenido de
http://www.cepal.org/publicaciones/xml/1/50511/RVE110Y oqueletal.pdf

BBC News Mundo. (2022). Pedro Castillo: destituyen y detienen por rebelion al
presidente de Peru después de que disolviera el Congreso en una jornada de caos
politico. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-63895102

BBC News Mundo. (2023). Mueren al menos 18 personas en el sur de Peru durante
protestas para exigir nuevas elecciones y la liberacién de Pedro Castillo.
Recuperado el 15 de Julio de 2024, de https://www.bbc.com/mundo/noticias-
america-latina-64218613

Buzdn, J. (2019). Operaciones y procesos de produccién. Recuperado el 15 de Julio de
2024, de
https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=q3XIDwWAAQBAJ&oi=fnd&pg=P
A8&dg=proceso+de+producci%C3%B3n&ots=21_ksrkJOX&sig=MwNP1iWT9
SEAeUrr5QfaKgaThAA#v=onepage&g=proceso%20de%20producci%C3%B3
n&f=false

CAPECE. (2024). Datos oficiales de la industria ecommerce en Peru. Recuperado el 15

de Julio de 2024, de https://capece.org.pe/observatorio-ecommerce/

144



Certus. (2021). ¢Qué es el impuesto a la renta y cuales son sus categorias? Recuperado

el 15 de Julio de 2024, de https://www.certus.edu.pe/blog/que-es-impuesto-renta/

Choy, M., & Chang, G. (2014). Medidas macroprudenciales aplicadas en el Peru. Lima:
Banco Central de Reserva del Perd. Obtenido de
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Documentos-de-
Trabajo/2014/documento-de-trabajo-07-2014.pdf

Crece Per0 . (2023). Beneficios de constituir una empresa SAC. Recuperado el 15 de Julio
de 2024, de https://www.creceaqui.com.pe/post/beneficios-de-constituir-una-

empresa-sac

CreceNegocios . (2023). Analisis interno de una empresa: fortalezas y debilidades.
Recuperado el 15 de Julio de 2024, de https://www.crecenegocios.com/analisis-

interno/

Durand, J. (2016). EL CODIGO DE PROTECCION Y DEFENSA DEL CONSUMIDOR,
RETOS Y DESAFIOS PARA LA PROMOCION DE UNA CULTURA DE
CONSUMO RESPONSABLE EN EL PERU. Recuperado el 15 de Julio de 2024,
de
https://revistas.pucp.edu.pe/index.php/actualidadmercantil/article/download/149
58/15492/

Economia LR. (2022). Servicio de delivery presenta un crecimiento de 200% durante el
altimo  mes. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://larepublica.pe/economia/2022/03/29/servicio-de-delivery-presenta-un-

crecimiento-de-200-durante-el-ultimo-mes

El Comercio . (2022). IGV: ¢Qué es, a qué se aplica y cobmo calcularla? Recuperado el
15 de Julio de 2024, de https://elcomercio.pe/respuestas/que-es-el-igv-a-que-se-
aplica-y-como-se-calcula-impuesto-general-a-las-ventas-sunat-revtli-tdex-

noticia/

El Comercio . (2024). INEI: tasa de desempleo aumentd 0,7% en el 2023. Recuperado el
15 de Julio de 2024, de https://elcomercio.pe/economia/inei-tasa-de-desempleo-

aumento-07-punto-porcentual-en-el-2023-ultimas-noticia/?ref=ecr

145



El Peruano. (2022). Hacia una industria textil mas responsable. Recuperado el 15 de
Julio de 2024, de https://www.elperuano.pe/noticia/144558-hacia-una-industria-
textil-mas-responsable

El Peruano. (2023). Aumentan las compras en linea. Recuperado el 15 de Julio de 2024,

de https://elperuano.pe/noticia/217870-aumentan-las-compras-en-linea

El Peruano. (2024). Retiro CTS 2024: Desde hoy trabajadores podran disponer de la
totalidad de estos fondos. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.elperuano.pe/noticia/244321-retiro-cts-2024-desde-hoy-

trabajadores-podran-disponer-de-la-totalidad-de-estos-fondos

Fulfillment. (2020). ¢,Como es el proceso de almacenaje? Recuperado el 15 de Julio de
2024, de https://e-ful.com/2020/03/09/proceso-de-almacenaje/

Garcia Nieto, J. P. (2013). Consturye tu Web comercial: de la idea al negocio. Madrid:
RA-MA.

Gasbarrino, S. (2023). Qué es un inventario: concepto, tipos y ejemplos. Recuperado el
15 de Julio de 2024, de https://blog.hubspot.es/sales/que-es-
inventario#:~:text=Un%20inventario%20es%20un%20documento,y%20deudas
%20de%20una%20empresa.

Gobmez, R. (2023). Las protestas contra Dina Boluarte se desinflan un afio después del
intento de autogolpe en Perl. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://elpais.com/america/2023-12-08/las-protestas-contra-dina-boluarte-se-

desinflan-un-ano-despues-del-intento-de-autogolpe-en-peru.html

Guerrero, M. (2019). La comunicacion interna: una herramienta estratégica para la
gestion del trabajo de las personas en la nueva organizacion. Recuperado el 15
de Julio de 2024, de https://docta.ucm.es/rest/api/core/bitstreams/628de885-
365b-4502-b023-afaf417e3d32/content

INEI. (2024). POBLACION Y VIVIENDA. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-vivienda/

Ipsos Opinion 'y Mercado S.A. . (2023). Compras por internet 2023. Recuperado el 15 de

Julio de 2024, de https://www.ipsos.com/es-pe/compras-por-internet-2023

146



Jacobs, F., y Chase, R. . (2019). Administracion de operaciones : produccion y cadena
de suministros. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.bibliotecadigital.uchile.cl/discovery/fulldisplay?context=L &vid=56
UDC_INST:56UDC_INST &tab=Everything&docid=alma99100778166900393
6

Montesinos, E. (2024). Inflacion en abril marca una tasa anual de 24 y logra ingresar a
la meta del BCR luego de tres afios. Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.infobae.com/peru/2024/05/01/inflacion-en-abril-marca-una-tasa-

anual-de-24-y-logra-ingresar-a-la-meta-del-bcr-luego-de-tres-anos/

Pontificia Universidad Catolica del Peru. (2016). Patentes y disefios industriales.
Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://investigacion.pucp.edu.pe/propiedad-intelectual/preguntas-

frecuentes/patentes-y-disenos-industriales/

Redaccidn Gestidn. (2022). Qué es el impuesto selectivo al consumo. Recuperado el 15
de Julio de 2024, de https://gestion.pe/economia/que-es-el-impuesto-selectivo-al-

consumo-isc-peru-mef-nnda-nnlt-noticia/?gad_source=1

Shopify en espafiol. (2024). ¢Qué es un negocio online y como puedo crear el mio
propio? Recuperado el 15 de Julio de 2024, de
https://www.shopify.com/es/blog/que-son-los-negocios-online

Supply Chain. (2023). Proceso de produccion: en qué consiste y como se desarrolla.
Recuperado el 15 de Julio de 2024, de https://retos-operaciones-

logistica.eae.es/proceso-de-produccion-como-desarrolla/

Torres, 1. (2021). Acciones correctivas — Qué son y Cémo Gestionarlas. Recuperado el
15 de Julio de 2024, de https://iveconsultores.com/acciones-correctivas/

Universidad CESUMA. (2023). Procesos de gestion de la calidad. Recuperado el 15 de
Julio de 2024, de https://www.cesuma.mx/blog/procesos-de-gestion-de-la-
calidad.html

Wittmann, R. (2006). ¢Hubo una revolucion en la lectura a finales del siglo XVI1II? En
G. Cavallo, & R. Chartier, Historia de la lectura en el mundo occidental (pags.
435-472). México D.F.: Santillana.

147



Yataco, J. (2020). Los actos de competencia desleal. Recuperado el 15 de Julio de 2024,

de https://elperuano.pe/noticia/106404-los-actos-de-competencia-

Zendesk. (2023). ¢Para qué sirven las redes sociales en una empresa? 4 usos.
Recuperado el 15 de Julio de 2024, de https://www.zendesk.com.mx/blog/para-

que-sirven-redes-sociales-empresa/

148



zﬂ turnitin Pagina 2 of 163 - Descripcién general de integridad

10% Similitud general

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para ca...

Filtrado desde el informe

» Bibliografia

» Texto citado

Fuentes principales

9% @ Fuentesde Internet
1%  ME Publicaciones

4% 2 Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Marcas de integridad
N.° de alerta de integridad para revisiéon

M Texto oculto
13 caracteres sospechosos en N.° de pagina

El texto es alterado para mezclarse con el fondo blanco del documento.

7 turnitin

Pagina 2 of 163 - Descripcién general de integridad

Los algoritmos de nuestro sistema analizan un documento en profundidad para
buscar inconsistencias que permitirian distinguirlo de una entrega normal. Si
advertimos algo extrafio, lo marcamos como una alerta para que pueda revisarlo.

Una marca de alerta no es necesariamente un indicador de problemas. Sin embargo,
recomendamos que preste atencién y la revise.

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 3 of 163 - Descripcién general de integridad

Fuentes principales

9% @ Fuentesde Internet
1%  ME Publicaciones

4% 2 Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Fuentes principales

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de la entrega. Las fuentes superpuestas no se mostraran.

Trabajos del

estudiante
Universidad de Lima

° Internet

hdl.handle.net

Internet

repositorio.usil.edu.pe

Internet

repositorio.ulima.edu.pe

o Internet

www.coursehero.com

Trabajos del

estudiante
Universidad San Ignacio de Loyola

Internet

doi.org

° Internet

contenidos.ulima.edu.pe

o Internet

repositorioacademico.upc.edu.pe

o Internet

issuu.com

Internet

es.slideshare.net

zl'j ‘turn|t|n Pagina 3 of 163 - Descripcion general de integridad

1%

1%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 4 of 163 - Descripcién general de integridad

iV Trabajos del

estudiante .
Universidad Privada Boliviana

Trabajos del

estudiante
Universidad Carlos III de Madrid

° Internet

renati.sunedu.gob.pe

o Internet

www.infobae.com

e Internet

upc.aws.openrepository.com

Internet

www.slideshare.net

a Internet

tesis.pucp.edu.pe

o Internet

www.peruweek.pe

Internet

bdtd-dev.sc.usp.br

Internet

elcomercio.pe

Internet

ecotec.edu.ec

Internet

www.clubensayos.com

Internet

doku.pub

Trabajos del

estudiante o
Universitat Politécnica de Valéncia

zl'j ‘turn|t|n Pégina 4 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 5 of 163 - Descripcién general de integridad

v Trabajos del

estudiante
Universidad de Huelva

Trabajos del

estudiante .
Universidad Tecnologica del Peru

Trabajos del

estudiante o
Universidad Internacional de la Rioja

v Bl Trabajos del

estudiante . .
Escuela Superior Politécnica del Litoral

Trabajos del

estudiante
Universidad TecMilenio

Internet

cgi.server.uni-frankfurt.de

Internet

repositorio.puce.edu.ec

Internet

repositorio.ucv.edu.pe

Internet

repositorio.umsa.bo

Internet

JORGE ESTEBAN HERNANDEZ HORMAZABAL. "PROPUESTA DE UNA ARQUITECTUR...

Trabajos del

estudiante
Universidad del Istmo de Panama

Internet

oa.upm.es

Internet

repositorio.uwiener.edu.pe

Internet

tesis.usat.edu.pe

zl'j ‘turn|t|n Pagina 5 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 6 of 163 - Descripcién general de integridad

m Internet

repositorio.cientifica.edu.pe

Internet

repositorio.uptc.edu.co

YAl Trabajos del

estudiante
ADEN University

B Trabajos del

estudiante
Universidad Americana

a Internet

dokumen.pub

e Internet

es.wikipedia.org

e Internet

ri.ues.edu.sv

Internet

documentos.uru.edu

Trabajos del

estudiante
UTEC Universidad de Ingenieria & Tecnologia

Trabajos del

estudiante
Universidad Continental

Trabajos del

estudiante .
Universidad Tecnologica de Honduras

Internet

www.bbc.com

Internet

www.perucontable.com

Trabajos del

estudiante
Universidad Catélica San Pablo

zl'j ‘turn|t|n Pagina 6 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 7 of 163 - Descripcion general de integridad

Trabajos del

estudiante . .
Universidad Nacional Federico Villarreal

6 Internet

repositorio.ulatina.ac.cr

e Internet

www.powtoon.com
Internet
dspace.ups.edu.ec
e Internet
idoc.pub

e Internet

repositorio.usmp.edu.pe

a Internet

repositorio.utn.edu.ec

Internet

www.grafiati.com

Internet

biologia.unicauca.edu.co

Internet

moam.info

a Internet

repositorio.tec.mx

6 Internet

repositorio.ucsg.edu.ec

e Internet

repositorio.uees.edu.ec

Internet

repositorio.unu.edu.pe

zl'j ‘turn|t|n Pagina 7 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 8 of 163 - Descripcién general de integridad

a Internet

repositorio.up.edu.pe

6 Internet

ribuni.uni.edu.ni

Internet

taemperuconsulting.com

Internet

utolima.ut.edu.co

Internet

vsip.info

Internet

www.ecolex.org

Internet

www.editoraperu.com.pe

Internet

www.redcnl.com

Y/ Trabajos del

estudiante
Corporacién Universitaria Minuto de Dios,UNIMINUTO

Internet

contablehispano.com

Internet

core.ac.uk

Internet

dazconsulting.blogspot.com

m Internet

dspace.udla.edu.ec

Internet

repositorio.untumbes.edu.pe

zl'j ‘turn|t|n Pagina 8 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 9 of 163 - Descripcién general de integridad

Internet

www.bancomext.com

Internet

www.fip.cl

m Internet

www.ptolomeo.unam.mx:8080

6 Internet

www.sagarpa.gob.mx

a Internet

www.terra.com.co

Internet

www.theinsightpartners.com

Publicacién

Rosa Maria Tafur Puente, Edith Soria-Valencia. "Tendencias en la formacién de po...

@ Internet

baixardoc.com

m Internet

delta.hypermart.net

Internet

dspace.ucuenca.edu.ec

Internet

dspace.unl.edu.ec

Internet

es.scribd.com

m Internet

filadd.com

a Internet

la.dental-tribune.com

zl'j ‘turn|t|n Pagina 9 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 10 of 163 - Descripcién general de integridad

e Internet

mariaetralablog.blogspot.com

Internet

prezi.com

@ Internet

pt.scribd.com

e Internet

qdoc.tips

100 Internet

repositorio.comillas.edu

101 Internet

repositorio.continental.edu.pe

102 Internet

repositorio.uleam.edu.ec

103 Internet

repositorio.umch.edu.pe

104 Internet

repositorio.ute.edu.ec

105 Internet

repository.udistrital.edu.co

106 Internet

repository.usta.edu.co

107 Internet

rmarketingdigital.com

108 Internet

slidehtml5.com

109 Internet

www.amazon.com

zl'j ‘turn|t|n Pagina 10 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181



zﬂ turnitin Pagina 11 of 163 - Descripcién general de integridad

110 Internet

www.celaju.org

111 Internet

www.eluniversalonline.com

112 Internet

www.islamyal-andalus.org

113 Internet

www.researchgate.net

114 Internet

www.softwarevisual.com

115 Publicacién

"Inter-American Yearbook on Human Rights / Anuario Interamericano de Derech...

116 Publicacién

Julien Philippe Dominique Maheut. "Modelos y Algoritmos Basados en el Concept...

117 Publicacién

"Inter-American Yearbook on Human Rights / Anuario Interamericano de Derech...

118 Publicacién

"International Investment Law in Latin America / Derecho Internacional de las In...

119 Internet

twu-ir.tdl.org

zl'j ‘turn|t|n Pagina 11 of 163 - Descripcion general de integridad

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181

Identificador de la entrega trn:oid:::1:3061245181





