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INTRODUCCION

Dentro del mundo actual, la oportunidad de ingresar al mercado para las nuevas
empresas que contemplen la idea de vender vestidos de novias, puede tener
amplias fortalezas si se sabe aprovechar, basandonos como mujeres en el dia
sofiado, la boda perfecta, asi fue como se obtuvo nuestra idea de plan de negocio
Jla cual estd dirigida a una ocasién especifica, en la que se busca introducir una
linea de servicios, con disefios originales con materiales de calidad y elaborados
por personal de prestigio, teniendo como fuentes las tendencias de la moda actual,

respetando lo clasico.

En este proyecto de apertura de una casa de novias en la provincia de llo, se
tomaran muy en cuenta diversos aspectos sobres el negocio, los cuales tienen que
ver principalmente con el andlisis del negocio y mercado, las consideraciones de
marketing y finanzas, aspectos sobre la seleccién de proveedores y las variables

que se tomaran para el desarrollo de nuestra marca en el mercado.

PDequruws.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios demuestra que es factible aprovechar las oportunidades
del entorno, para generar ventajas competitivas que hagan sostenible un modelo de
negocio orientado a satisfacer la demanda del consumidor, que busca un producto y

servicio satisfactorio.

El estudio del mercado realizado mediante una entrevista, ha determinado que el
grupo objetivo de clientes estd conformado por el segmento de mujeres de 20 a 40
afos de edad, que pertenecen a un nivel socioeconémico medio-alto.

La estrategia general de nuestra empresa sera, responder las necesidades de
nuestros clientes, enfocada en brindar un servicio integral a la novia desde su primera
visita a nuestra casa, un producto de calidad y una atencién con calidez, logrando
como objetivo, la satisfaccion de su requerimiento, con los mejores profesionales en el
mercado.

El concepto de nuestro producto es el de “SI EL DIA DE TU BODA QUIERES
BRILLAR VEN A BEAUTIFUL BRIDE”, que busca diferenciarse del concepto de
nuestra competencia existente, proponiendo un nuevo concepto para ese dia y
momento tan especial para la novia.

La venta mensual de nuestro producto esta estimada en 12 vestidos mensualmente,
obteniendo como venta anual de proyecciéon la suma de S/. 259,200.00 para el primer
afio, asumidos como gasto.

Para iniciar sus operaciones BEAUTIFUL BRIDE requerir4 una inversion inicial de S/.
31,923.90 nuevos soles de los cuales el 28% seran aportados por los socios de la
empresa, mientras el 72% restante de capital serd aportado por préstamo mediante
una entidad financiera.

Acorde con las proyecciones financieras, se espera que al finalizar el segundo afio de
operacién, se cuenta con una TIR de25% y un VAN de S/. 18,925.47, a una tasa de

descuento de 15%.

PDequruws.
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OBJETIVO GENERAL

Establecer caracteristicas ideales en nuestra casa de novias, con base al nivel
socioecondmico del publico al que nos dirigimos. El servicio que brindaremos a
nuestro cliente tendra relacion con los requerimientos que el mismo desee, dando una

atencion no solo de calidad sino también con calidez.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Crear una empresa que permita satisfacer las necesidades de nuestros
clientes.

o Establecer estrategias adecuadas que cumplan con nuestro objetivo general,
con el fin de mantener el crecimiento de nuestra empresa.

¢ Innovar para mejoramiento de nuestra empresa.

e Ofrecer un producto de alta calidad y una atencién con calidez.

PDequruws.
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MARCO TEORICO

1.1. PLAN DE NEGOCIOS

Un plan de negocios es la creacion de un proyecto escrito que evalia todos los
aspectos de una iniciativa comercial, realizando una descripcion y andlisis de las
perspectivas empresariales; a su vez desarrolla, sistematiza e integra las
actividades, estrategias de negocio, andlisis de la situacion del mercado y otros
estudios que son necesarios para que la idea principal del negocio se convierta en
una empresa viable, con fin de obtener una rentabilidad del negocio.

Un plan de negocios es un paso esencial en la creacion de una empresa,
independientemente de su magnitud; tiene varios propdsitos considerando las

funciones interna y las funciones externas:

%+ Permite conocer en detalle y una buena adaptaciéon dentro del mercado actual,
en el desarrollo de la empresa.
+ Realiza un estudio y andlisis adecuado, enfocado en el objetivo primordial de la

empresa, para evaluar la demanda y mercado objetivo.

7
0.0

Nos brinda la capacidad de detectar oportunidades y evidenciar algunas
debilidades durante el proceso de planificacion.

X3

%

Favorece en la creacion de la empresa, al permitir detectar inconvenientes en
el entorno, dandonos la capacidad de innovar y crear frente a las amenazas

presentes.

X3

%

Nos permite tomar riesgos y tomar decisiones en la creacion de la empresa,
evaluando todos los escenarios para establecer planes estratégicos para la

empresa.

X3

%

Permite evaluar contar con un presupuesto para el desarrollo econémico y asi

prever el capital.

PDequruws.
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1.2. REDACCION DE PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocio es resultado de un proceso de planeacion, redactado de
manera clara, precisa y sencilla; en medida que se consigue la informacion para

tomar decisiones sobre cada elemento que lo conforma.

Aungue no existe una secuencia fija para la elaboracion de un plan de negocio se
debe considerar:

% Cual es el servicio o producto a ofrecer.
% Las caracteristicas de los clientes, proveedores y de los competidores.
% Considerar las variables que afectarian positiva o negativamente a la idea del
negocio.
e Establecer la visién de la empresa
e Establecer los objetivos para obtener la fidelizacion de los clientes.
e Realizar un andlisis econbmico como requerimiento para poner en marcha la

empresa.

Dentro de la redaccién del plan de negocio cada involucrado debe poner en

marcha su creatividad, flexibilidad, conocimientos e iniciativa.

1.3. DIFERENCIA ENTRE PLAN DE NEGOCIOS, ESTUDIO DE FACTIBILIDAD,
PLAN ESTRATEGICO Y EVALUACION DE UN PROYECTO

Si bien el plan de negocios, el estudio de factibilidad, el plan estratégico y la
evaluaciéon de un proyecto son herramientas de planificacion, estas se pueden

diferenciar en cuanto al objetivo, alcance y su enfoque.

b PDequneas
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Herramienta de

. .. Objetivo Alcance Enfoque
planificacion

Identificar la e Anilisis del entorno | En el analisis de
oportunidad de e Analisis interno oportunidades y
negocio y la » Modelo de negocio | Viabilidad
viabilidad técnica, e Plan estratégico econdmica,

Plan de negocios | economica. social ¥ | | pianec de accion por técnica v de
ambiental del mercado.

areas

NELOC1O. o Demostrar viabilidad
de la idea de
NEegocio.
Establecer el plan de | o Analisis del entorno | En la proyeccidn
largo plazo de la « Visidn, mién, de la empresa.
empresa, en funcion objetivos estratégicos,
Plan estratégico | a un andlisis del estrategia genérica,

entorno vy del
ambiente interno de
la organizacicn.

filosofia y valores
institucionales

Conocer la viabilidad

e FEstudio de mercado.

En evaluar la

de implementar un » Aspectos técnicos viabilidad del
Estudio de p]’ﬂ_‘y‘ﬁ"ftD de inv?rsién * Aspectos p{my‘gctn en
factibilidad df!ﬁnmndu al mismo administrativos términos

tiempo los e Aspectos financieros | fundamentalmente

principales elementos técnicos u

del proyecto. operativos.

Evaluacion de
provectos

Conocer la
rentabilidad
economica y
financiera de un
proyecto de
inversion.
Comparar flujos de
ingresos y egresos.

« Sobre la base del ujo
de caja se determina el
VAN yel TIR

En evaluar el
proyecto en
términos de
liquidez
rentabilidad.

1.4. TIPO DE NEGOCIO

Un plan de negocios responde a las necesidades particulares de cada tipo de

empresa, por lo cual existen diversos planes de negocios, como:

1.4.1. PLAN DE NEGOCIOS PARA EMPRESA EN MARCHA
Evalla las unidades de negocio de manera independiente y debera distribuir

los costos fijos de toda la empresa, es comdn encontrar que no se les asigne

costos de seguridad o administrativos a las nuevas unidades de negocio ya que

son cubiertos por la empresa en marcha. Este plan tiene la capacidad de

demostrar la capacidad del grupo empresarial, asi como las fortalezas y

debilidades de la empresa.

PDequruws.
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1.4.2.

1.4.3.

1.4.4.

PLAN DE NEGOCIOS PARA NUEVAS EMPRESAS

El plan de negocio para una nueva empresa es una herramienta de disefo,
y parte de una idea de negocio inicial, aqui se describe la idea del negocio,
objetivos, estrategias y los planes de accién, en busqueda de financiamiento

y una buena administracion como parte de la creacién de la empresa.

PLAN DE NEGOCIOS PARA INVERSIONISTAS

Es un plan de negocio especificamente para tener el interés de los
inversionistas, este debe incorporar la informacion necesaria del plan, datos

que determinen la factibilidad financiera del negocio.

PLAN DE NEGOCIOS PARA ADMINISTRADORES

Contiene la descripcion detallada para las operaciones de la empresa,
muestra todos los detalles de las areas funcionales de la empresa,
dependiendo la complejidad del negocio. En algunos casos debe estar

dividido por secciones, para mayor facilidad en su lectura.




FORMULACION DE NEGOCIO Y ANALISIS DEL MERCADO

2. PLAN DE NEGOCIO:

2.1. FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO:

La idea de formar la empresa nace porque como mujeres deseamos y tenemos
el suefio de la boda perfecta, encontrar en un solo lugar todo lo necesario para
gue la novia se sienta radiante en su dia especial, tomando en cuenta que en la
provincia de llo no existe una casa de novias.

Dar un servicio integral a la novia desde su primera visita a la boutique, hasta
dirigirse a la parroquia, ofreciendo nuevas tendencias pero respetando a la vez
ese toque clasico en el mundo de las novias, con los mejores profesionales
brindando la seriedad y confianza para las clientas, que acudiran a nosotros

por nuestra calidad con lo mas innovador en el mercado.

2.2. ANALISIS DE ENTORNO:

2.2.1. FACTOR SOCIOECONOMICO:

La apertura de la empresa en la provincia de llo tendra un mercado
objetivo, ya que se centra en un grupo determinado de clientes,
variando en su cultura y tradiciones, a la vez sera limitado, ya que
nuestro producto iria dirigido exclusivamente a las mujeres con estado
civil soltera, futuras novias, que constituyen uno de los factores
condicionantes para la formacion de nuestra empresa; teniendo en
conocimiento los datos estadisticos de la poblacion segun fuente de la
Municipalidad Provincial de llo . Los precios seran variables de acuerdo
al material utilizado y dependiendo de la cliente. La demanda en el
mercado seria grande ya que en nuestra ciudad el producto que
ofreceriamos sera exclusivo, debido a la carencia de negocios como el

nuestro.

% El aumento de la poblacion econdémicamente activa (PEA), nos
favorecerd por que la poblacion tendrd mayores recursos

econdémicos.

b Beaurra. NI
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%+ Cambios en el estilo de vida de las personas, por ejemplo: hoy en dia

las personas se preocupan por el aspecto fisico, el verse bien, de

esta forma adquieren con mayor facilidad nuestros servicios.

7
0.0

Segun las encuestas desarrolladas por

El crecimiento demografico originar4 un incremento en la demanda.

INEl el crecimiento

poblacional en mujeres a nivel departamental entre las edades de 20

a 40 afos es la siguiente:

DEPARTAMENTO Y PROVINCIA | 2013 2014 2015
MUJER | MUJER | MUJER
MOQUEGUA 82.404 | 83.303 | 84.201
MARISCAL DOMINGO NIETA 37.334 | 37.751 | 38.167
GENERAL SANCHEZ CERRO 11.995 | 12.094 | 12.194
ILO 33.075 | 33.458 | 33.840

Departamento de

% Magnitud de crecimiento poblacional en el
Moquegua
Moquegua [Adulta de 45 — 59 23060
Moquegua |Adulta Joven 30 — 44 37653
Moquegua |Adulta Mayor 60 y mas 16364
Moquegua |Infantil de 0 — 14 40897
Moquegua [|Joven de 15 — 29 43559
Moquegua |Total 161533

b PDequneas
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2.2.2. FACTORES TECNOLOGICOS:
Tenemos dentro de nuestro plan de negocios adquirir maquinaria
moderna con tecnologia de ultima generacion (Remalladora, maquina

de coser, maquina de acabados, computadoras).

Avances tecnolégicos como el uso de las redes sociales (pag. web,
Facebook, twitter, etc.), y la modernizacion de maquinas.

2.2.3. FACTOR POLITICO-LEGAL

Inestabilidad del gobierno que afecta la economia del pais, y por ende

la economia de la poblacion.

Ley de proteccion al consumidor, que ampara los derechos del

consumidor o usuario final.

2.3. SONDEO DE MERCADO

Realizaremos un estudio del mercado para analizar y tener base a cerca de
nuestro servicio, como vamos a ofrecerlo, quienes seran nuestros clientes
como publico objetivo, nuestros competidores, y quienes seran nuestros

proveedores; obteniendo la informacion mediante la recoleccion de datos.

2.3.1. CLIENTES:

Nuestra empresa estara dirigida a un sector de poblacion; el cual sera
publico femenino, exclusivamente novias entre 20 a 40 afios de edad
como promedio; con un nivel socioecondmico medio alto, el cual le
permita adquirir nuestros servicios segun su estilo, gusto y costumbre;
mujeres que buscan pasar un momento hermoso en ese dia tan

especial de su vida.
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2.3.2. COMPETIDORES

En el mercado actual no existen barreras de entrada, por lo que
cualquier competidor puede ingresar al mercado con un monto minimo

de inversion.

Nuestro Unico competidor directo seria la modista dedicada a ofrecer

sus servicios de costura y confeccion a bajo costo como:

X MODAS ATHELLIER: cuenta con un solo local ubicado en
CALLE ZEPITA 644 A 2 CUADRAS DE LA PLAZA DE ARMAS - ILO,
ofrece servicios de elaboracion de vestidos de novia, madrinas, quince
anos, todas las tallas, accesorios de novias. Teléfonos: 959619767
RPM: #943493306.

2.3.3. PROVEEDORES

Contaremos con proveedores de telas y accesorios de alta calidad, que
nos ofrezcan los productos a costos bajos y accesibles. Estos
proveedores deben de ser confiables y puntuales actuando con
responsabilidad en el cumplimiento de nuestros pedidos, contaremos

con proveedores tales como:

’ Pequrru. P
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% FATEXCO

Fashion Textil Cotton S.A.C (FATEXCO) Corporacién que se dedica a la
fabricacion de telas de tejido de punto en algodén tales como Jersey full
lycra, jersey lycrada, rib lycra, Gamuza pyma 100% algodon, tela viscosa,
etc. Ademés de la comercializacion de prendas de algodon para damas,

caballeros y nifios.

Direccion de la fabrica: Calle los Talladores 239, Urb. El Artesano — Ate.
Teléfono: 437-7377, Nextel: 99 404*6309
Persona de contacto: Edgar Rabanal

Correos: informes@fatexco.com

Visite en nuestra web: http://www.fatexco.com/

.0

% EL MMUNDO DE LAS TELAS — DISTRIBUIDOR DE TELAS ILO.
% TELAS NABILA — DISTRIBUIDOR DE GAMMARRA

% TEXTILES GUEVARA — DISTRIBUIDOR DE GAMMARRA

» BIO.TEX PERU COTTONS- DISTRIBUIDOR DE GAMMARRA

.0

.0

.0
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2.4. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Dado por la naturaleza de nuestro negocio y las caracteristicas vinculadas, el

tamafio de nuestro mercado es amplio, ya que hoy en dia hay muchas mujeres

gue les gusta verse bien ante la sociedad en muchas ocasiones, y con mas

razén en un dia tan especial como es su boda, mujeres soltera, comprometidas

de entre 20 a 40 afios de edad a quienes nos enfocamos como nuestro publico

objetivo.

2.4.1. INGRESO A LA INDUSTRIA:

R/
0'0

R/
0'0

Nuestro equipo empresarial cuenta con un local comercial, recursos
financieros garantizados, personal administrativo y personal con
capacidad técnica y profesional.

Actualmente, en la provincia de llo no existe un negocio que
brinden los servicios de asesoria y fabricacion de vestidos de novia
de alta costura, con los detalles esquicitos que busca toda novia
para el dia especial, lo que permite ingresar a este mercado con
muchas ganas de complacer a la mujer llefia y hacer que el dia de

su boda sea el mas especial.

2.4.2. PROVEEDORES

@,
0’0

Nuestros principales proveedores tienes buenas referencias, ya que
entregan a tiempo los pedidos a diferentes negocios que son
reconocidos en la ciudad de Lima.

Asimismo cuentan con gran diversidad de telas de calidad, que son
evaluadas por nosotros mediante sus muestras; después de
seleccionar las telas, enviamos por correo electrénico la decision

tomada para posteriormente recibir la confirmacion del envio.
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2.4.3. CLIENTES

Nuestros clientes potenciales, son las mujeres que son novias y
planean su boda perfecta, las cuales gozan de una posicién media-
alta, que le permite adquirir nuestros servicios para confeccionar el
vestido de novia perfecto.

Ademas de cumplir con las expectativas de la novia, buscamos ser
recomendados por ella misma, quien al recibir un buen trato por
parte del personal que labora en nuestro local, también recibird un
vestido con los mejores acabados, motivo por el cual nos
recomendara como la mejor CASA DE NOVIAS.

2.4.4. COMPETIDORES

En la provincia de llo no existe un competidor fuerte para nuestro
negocio, ya que las modistas y/o tiendas de alquiler de vestidos de
novia, no cubren las expectativas de la novia llefia, motivo por el
cual, la interesada viaja a otro departamento en busca de su vestido

sofado.
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3.1.

3.2.

3.3.

PLAN ESTRATEGICO

MISION

Ser una empresa disefladora y confeccionista lider, posicionada en el
mercado local, por la calidad, moda y precios competitivos de vestidos y
accesorios para novias. Contando con tecnologia, especialidad y compromiso
de nuestra gente y nuestro plan de crecimiento continuo, lo cual genera
satisfaccion plena a nuestros clientes.

VISION

Ser reconocidos regionalmente por nuestros clientes como una empresa
importante encargada de cumplir sus suefios, ofreciendo vestidos y accesorios
de buena calidad para novias, atendiendo a nuestros clientes con un servicio
de excelencia y exclusividad. Mejorar el estilo de vida de nuestro personal,
desarrollando diversas capacitaciones y ofreciendo un ambiente de cordialidad

y bienestar laboral.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

X3

%

Incrementar nuestra cartera de clientes un 20% trimestralmente, logrando

la fidelizacion de los mismos.

X3

%

Proporcionar una Optima atencion a nuestros clientes brindando un servicio

que satisfaga el 90% sus necesidades y expectativas.

X3

%

Lograr que cada uno de nuestro personal labore conjuntamente,
orientdndose hacia los requerimientos de nuestro cliente, con esfuerzo,

empefio y dedicacion.

X3

%

Establecer y por ende mantener un ambiente laboral adecuado.

X3

%

Liderar como opcion en venta de vestidos y accesorios de novias en la

provincia de llo.

X3

%

Proteger la imagen de nuestra empresa dentro del mercado local,
contando con buena publicidad, con una actualizacion publicitaria de fin de

estacion.
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3.4.

3.5.

7
0.0

7
0.0

Propiciar el incremento en la satisfaccion, el compromiso y la motivacion
de nuestros trabajadores, realizando actividades para mejorar el clima
laboral.

Optimizar nuestras herramientas tecnolégicas para mejoramiento de
nuestra empresa.

Garantizar el adecuado abastecimiento de materiales, teniendo la
oportunidad de entregar a tiempo nuestro producto al cliente.

ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS — estrategia de diferenciacion.

Para obtener la gran cantidad de clientes, lo lograremos mediante
campafas publicitarias, la cual dara a conocer la calidad de nuestros
productos y la alta costura.

Capacitar a nuestro personal, en atencidn personalizada al cliente, para
que se sienta a gusto con nuestro servicio dentro de nuestras
instalaciones.

Lograr un buen ambiente laborar, con actividades humanas (compartir).
Nuestra estrategia se basara en la diferenciacion ya que la calidad de las
telas, la alta costura y los detalles ser& Unicos, asimismo sera orientado al

segmento de la poblacion pudiente.

FUENTES GENERADORAS DE VENTAJA COMPETITIVA

X3

%

X3

%

La diferenciacion de nuestro servicio mediante una atencién personalizada,
amable/cordial, con calidad y calidez, mejorando a través de la practica.
Seleccionaremos al personal idéneo segun el rol y cargo ocupado dentro
de nuestra empresa, siendo capacitados para brindar un servicio mejor a
nuestros clientes.

El producto y servicios ofrecidos a nuestro cliente sera diferente al de
nuestra competencia, serd un producto moderno basado en las nuevas
tendencias pero respetando lo clasico, segun los requisitos de nuestro

cliente.
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4.1.

4.2.

PLAN DE MARKETING

OBJETIVOS DE MARKETING

7
0.0

Posicionar la imagen de nuestra empresa, con nuevas alternativas

publicitarias.

7
0.0

Garantizar la prestacion de nuestro servicio, utilizando nuevo plan de

mercado con criterios de calidad.

7
0.0

Mejorar la captacion de clientes, empleando los medios de comunicacion,
como elemento promocional de nuestra casa de bodas.

% Mejorar la forma de pago de los clientes.

LA MEZCLA DE MARKETING

¢ Nuestro producto “VESTIDO DE NOVIA”, estara elaborado con telas de
alta calidad al igual que lo seran los detalles de encaje entre otros, sera
entregado a la cliente en el interior de un caja diseflada especialmente
para las dimensiones del vestido, la cual sera fabricada de carton
corrugado, que llevara impreso el logo de nuestra empresa, y estara

decorada con cinta satinada, dandole un toque de elegancia.

7
0.0

Nuestros productos estan valorizados a partir de los S/. 1,800.00, el precio
dependera del disefio, calidad de la tela, accesorios, pedreria 0 encaje,

que llevara el vestido.

X3

%

Nuestros productos serdn entregados de forma directa al cliente,

respetando la fecha de entrega acordada previamente.

X3

%

Promocionaremos nuestra casa de novias mediante medios de
comunicacion (television, radio); mediante campafias publicitarias en las

cuales se utilizara folletos, banners; y a través de las redes sociales.
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4.3. DESCRIPCION DE PRODUCTO O SERVICIO

Nuestra empresa estard dedicada a las futuras novias; ofreciendo servicios de
corte y confeccion de vestidos de novia, asesoria de una boda perfecta.

Ofreceremos la confeccion de varios modelos de vestidos en tallas estandares
0 a medida de la cliente, confeccionados en distintos colores y en diferente
calidad de tela, teniendo la opcion de que si la cliente no esta satisfecha con
algun disefio de nuestra tienda le damos la opcién de que ella nos traiga su
disefio; el tiempo de confeccion de los vestidos es de aproximadamente 90
dias, pero estamos en la capacidad de elaborarlo en 30 dias, son elaborados

por personal y disefiadores bien calificados.

4.4. ESTRATEGIA DE PRECIO

Nuestros servicios de confeccion de vestidos de novia brindados en nuestra
casa de novias, tendran los precios de acuerdo a los requerimiento del disefio
deseado de nuestra futura novia, dependera del boceto, accesorios, pedreria o
encaje, que llevara el vestido; estos precios seran desde S/. 1,800.00.

Las formas de pago es mediante pago en efectivo o por tarjeta, este pago

puede ser en una solo cuota o varias cuotas dependiendo de la cliente.
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4.5. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION O PLAZA

Nuestra empresa ofrece sus servicios de venta de manera directa, ya que
nuestra empresa cuenta en la misma instalacion, con la tienda y el taller de
confeccion, quiere decir que nuestra cliente solicita la confeccion de su vestido
en la tienda segun sus requerimiento, le damos una cita para la prueba de
vestido, se termina los detalles de la confeccion y se hace la entrega del

vestido final en la tienda en un plazo determinado.

Ofrecemos nuestros vestidos en exhibiciébn en las vitrinas y maniquies en el

caso de que el clienta requiera un vestido inmediatamente.

El servicio de una asesora de bodas es directo ya que la clienta al requerir este

servicio se la contacta directamente con la asesora altamente calificada.

No contaremos con intermediarios a manera de reducir costos y con la finalidad

de conseguir contacto directo con el publico, obteniendo mayores utilidades.

CASA DE BODAS

CLIENTE
BEAUTIFUL BRIDE
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4.6. ESTRATEGIA DE PROMOCION

% Nuestro producto se promocionara a través de los medios de
comunicacion: comerciales televisivos, comerciales radiales, carteles de
publicidad.

% A través de las redes sociales: Facebook, twitter, pAg. Web, entre otros,

en los cuales se puede visualizar nuestros productos y precios.

'

‘ G BEAUTIFUL BRIDE
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« Como también se realizaran camparfas publicitarias: repartiendo folletos
publicitarios, con la descripcibn de la direcciébn del local, algunos
descuentos de nuestro producto, promociones.

«» Promocionaremos nuestra Marca: BEAUTIFUL BRIDE significa novia
hermosa, de lo cual estara encargada nuestra empresa, de engreir y

poner hermosas a las novias para un dia especial.

SAUTIFUL
RipE
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« Nuestro lema comercial:

“SI EL DIA DE TU BODA QUIERES BRILLAR VEN A BEAUTIFUL
BRIDE”

% Logotipo:

BeauTirus
Priee X L

4.7. ESTRATEGIA DE SERVICIO AL CLIENTE O POSTVENTA

«  Cualquier queja o sugerencia de nuestros clientes, ya sea de nuestro
producto o atencién, se atenderd a la brevedad posible para que
nuestros clientes se sientan atendidos y asi mejorar en el servicio.

«  Las variaciones que puedan darse lugar en nuestra casa de novias, se
dara a conocer a nuestros clientes, por medio de actualizaciones por
los medios de comunicacion, catalogo o folletos.

4.8. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

El posicionamiento de nuestra empresa, se basa en nuestro producto principal,
en el disefio y confeccion de vestidos de novia, utilizando como estrategia la
elaboracion de cada vestido Unico para cada novia, tomando las nuevas
tendencias con un toque clasico, diferenciandola de otra por su disefio segun la
clienta. La manera de captacion sera innovada segun el crecimiento de
nuestra empresa, al mismo tiempo mejoraran las estrategias de

posicionamiento, con la finalidad de aumentar nuestro publico objetivo.
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PLAN DE OPERACIONES

5.1. OBJETIVOS DE OPERACIONES

R/
°

R/
°

Confeccionar 12 vestidos mensuales, teniendo una confeccion de 144
vestidos anuales.

Cumplir con la entrega del producto terminado en 90 dias.

Mejorar la calidad de produccion, a través de la innovacion de las
maquinas y los materiales pasaran por un control de calidad antes de su
uso.

Mantener un orden en el proceso de produccién y elaboraciéon de
nuestros productos por parte de nuestro personal.

Capacitar a nuestro personal con las nuevas tendencias en vestidos de
novia, para poder estar a la vanguardia.

Limpieza constante del local, para una buena imagen de la compaifiia.

5.2. DESCRIPCION DEL PROCESO:

5.2.1.
5.2.2.

ACTIVIDADES PREVIAS AL INICIO DE LA PRODUCCION

FLUJOGRAMA 1: MATERIA PRIMA

Recepcion de las Materia Prima

Ny

Seleccion de Calidad de la Tela

4

Clasificacion de Telas segun sus
caracteristicas

- 4

Almacenamiento de los fardos de Telas

Distribucion de las telas segun
requerimiento del Disenador

| & 25



5.2.8. PROCESO DE PRODUCCION DEL BIEN O SERVICIO
5.2.4.
FLUJOGRAMA 2:

Inicio

Ingresa la cliente y es
atendida por la
vendedora

Lleva a la cliente a la
zona de Recepcidn.

Gusta Ver algunos
modelos?

Muestra modelos que se La clientes revisa las
encuentran en la vitrinay ———— revistas de novias con
algunos del Almacen las ultimas tendencias

Escoge el Modelo
sofiado y hace el

pedido, cerrando
contrato FIN

v
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5.2.5. Disefo y prueba del producto.

% Una vez que la clienta eligi6 el vestido de sus suefos, se

programard la fecha de pruebas del vestido en la tienda.

% La primera cita se realizarda en compafia de la disefiadora, con

quien decidira el modelo, tipo de tela, estilo, pedreria y demas

detalles.

% Posterior a la eleccién de los detalles, se programara 03 citas:

e La Primera Cita: se realizara después del corte de la tela y

armado de las partes principales.

La segunda cita: Cuando el vestido este forrado.

La tercera Cita: Cuando necesiten revisar los Ultimos ajustes y
revisar detalles del vestido, tomando en cuenta el punto de vista

de la novia.

5.3. UBICACION DE LA EMPRESA

5.3.1.

Direccion:

El local esta ubicado en el corazén de la provincia de llo, es un
lugar céntrico el cual es frecuentado por toda la poblacion e
incluso por los turistas.

Estamos instalados en una interseccion de dos calles

principales, las cuales son:

« Calle Moquegua, la cual se encuentra al mismo nivel de la
Plaza de Armas.
% Calle Pichincha, es la calle que va con direccion al Banco

Interbank.

b Dequriru. )
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v Direccién: Jr. Ayacucho 3racuadra Nro. 335
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DISENO DE LA ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

6.1. DISENO DE ESTRUCTURA

% ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

ADMINISTRADOR

VTl /LA el DISENADORA Y COSTURERA
PUBLICO




6.2. MANUAL DE FUNCIONES

6.2.1. ADMINISTRADOR

Descripcién del Cargo

Es el encargado de planificar, organizar y verificar si el
desarrollo de las actividades asignadas al personal a su

cargo, se efectlien correctamente.

Supervisién

El administrador supervisa directamente a la vendedora,
disefiadora, quienes le dardn a conocer los trabajos
avanzados, pendientes y deficiencias que se presentan

durante el desarrollo de sus actividades.

Formacioén

Ingeniero Comercial, con conocimientos de contabilidad.

Experiencia

Un afio como minimo desempefandose como

administrador.

Funciones

- Planifica, ejecuta, controla y coordina las actividades
gue debe realizar el personal a su cargo.

- Asigna tareas relacionadas al trabajo que desempefia
cada persona.

- Supervisa que cada producto sea hecho correctamente
y que cada detalle este a la perfeccion.

- Tiene el mando absoluto del negocio.

- Garantiza a los clientes el buen trabajo que realiza su
personal.

- Formula y hace cumplir las normas internas de la

empresa.

Responsabilidades

- Administra y supervisa que todos los recursos de la
empresa asignados, sean utilizados correctamente.

- Verificar que la documentacion confidencial de la
empresa no sea distribuida a personal no autorizado
dentro o fuera de la empresa.

- Verificar que las cuentas entregadas por la cajera sean
las correctas y evitar sustraccién de la misma.

- Evitar que las planillas de los trabajadores este a la
vista de todo el personal, evitando asi el malestar que

aquellos que tienen el sueldo basico minimo.
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6.2.2. VENDEDORA Y ATENCION AL PUBLICO

Descripcién del Cargo

Encargada de atender a la clientela con carisma,
respeto, tolerancia y amabilidad; su objetivo es cerrar la

venta.

Supervisién

El administrador supervisa directamente a la vendedora,
la observa constantemente para apreciar si su atencion

es la adecuada.

Dependencia

La vendedora depende del administrador, ya que es el

quien la supervisa constantemente.

Formacion

Estudios Secundarios culminados, no se exige una
carrera especifica.

Experiencia

Haber desempafnado sus habilidades en el puesto de
vendedora como minimo 6 meses y tener habilidades

para las ventas.

Funciones

- Atender a la clientela con carisma.

- Mostrar al cliente nuestros productos.

- Realizar la descripcion bien detallada de cada disefio,
calidad de la tela, detalles del producto.

- Lograr cerrar la venta.

Responsabilidades

- Verificar que todos los productos que se encuentran en
exposicion se encuentren en buenas condiciones.

- Ordena detalladamente su lugar de trabajo.

- Encargada de cambiar los modelos de productos que
son exhibidos en las vitrinas del local, para que puedan
ser apreciados por nuestras clientas.

- Responsable del cuidado de los productos que se
encuentran en exhibicién, ya que son manipulados por
los clientes.
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6.2.3. DISENADORA DE MODAS

Descripcién del Cargo

Profesional capaz de disefiar todo tipo de vestidos de
novias y accesorios para cualquier tipo de edades,
considerando las exigencias vanguardistas.

La disefiadora de modas puede confeccionar vestidos en
serie, sobre medida y alta costura, asi como supervisar

la labor del detallista.

Supervisién

La labor de la disefiadora es supervisar directamente al

detallista.

Dependencia

La disefiadora estara bajo el cargo del Administrador.

Formacioén

Haber estudiado diseiio de modas e Industria del
Vestido, asesor de imagen personal o institucional, que
tenga conocimientos para organizar pasarelas y posibles
desfiles.

Experiencia

Haber desempafiado su creatividad en el puesto de
Disefiadora de Modas por minimo 01 afio, que tenga
buenas referencias, creatividad, sentido critico y gusto

por el mundo de la moda.

Funciones

- Disefar vestidos de novia segun el gusto del cliente,
aportando sus ideas innovadoras al momento de
sugerir los detalles del producto.

- Satisfacer la necesidad del cliente, cumpliendo todas
sus expectativas con el profesionalismo que lo

caracteriza.

Responsabilidades

- Es responsable de supervisar el trabajo de la costura y
de la detallista, ya que los acabados del producto
deben ir de acuerdo con el disefio, los detalles deben
ser supervisados minuciosamente por la disefiadora.

- Encargado de verificar el trabajo de ambos para que

el producto sea entregado a tiempo.
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PLAN FINANCIERO

ESTRUCTURADE LAINVERSION

VALOR
RUBRO UNITARIO CANT. UNID. COSTO TOTAL
Terreno y/o infraestructura S/. 900.00
ACONDICIONAMIENTO DE LA TIENDA S/. 900.00 1 S/. 900.00
Maquinaria y/o Equipos S/. 5,429.00
Computadora S/. 1,300.00 1 Unidad S/. 1,300.00
Impresora multifuncional S/. 250.00 1 Unidad S/. 250.00
Maquina de coser S/. 1,050.00 1 Unidad S/. 1,050.00
Maquina Remalladora S/. 1,529.00 1 Unidad S/. 1,529.00
Plancha Industrial S/. 550.00 1 Unidad S/. 550.00
Caja Registradora S/. 750.00 1 Unidad S/. 750.00
Muebles y enseres S/. 9,417.90
ESCRITORIO S/. 149.90 1 Unidad S/. 149.90
Sillas S/. 40.00 5 Unidad S/. 200.00
Mesa de Trabajo S/. 150.00 3 Unidad S/. 450.00
Muebles seccionarios S/. 1,699.00 2 Unidad S/. 3,398.00
Armarios S/. 500.00 2 Unidad S/. 1,000.00
Vestidores S/. 400.00 2 Unidad S/. 800.00
MANIQUIS S/.110.00 4 Unidad S/. 440.00
COLGADORES S/. 1.00 100 Unidad S/. 100.00
ESPEJOS S/. 60.00 3 Unidad S/. 180.00
PERCHERO S/. 900.00 3 Unidad S/. 2,700.00
Ootros S/. 410.00
Extintor 180 2 Unidad S/. 360.00
Botiquin 50 1 Unidad S/. 50.00
TOTAL TANGIBLES S/. 16,156.90

FUENTE: ELABORACION PROPIA

COMPROBANTES DE PAGO S/. 100.00 1 millar S/. 100.00
LIC. DE FUNCIONAMIENTO S/. 180.00 1 documento S/. 180.00
LIC. DE PUBLICIDAD S/. 150.00 1 documento S/. 150.00
SUNAT (GRATUITO) S/. 0.00 1 documento S/. 0.00
SEPARACION DE NOMBRE COMERCIAL S/. 18.00 1 documento S/. 18.00
ELABORACION DE ESTATUTO S/. 300.00 1 documento S/. 300.00
INSCRIPCION DE RR. PP. S/. 300.00 1 documento S/. 300.00
DEFENSA CIVIL S/. 200.00 1 documento S/. 200.00
TOTAL INTANGIBLES S/. 1,248.00
Insumos PRECIO CANT S/. 10,296.00
Telas 1 Unidad
Hilos 1 Unidad
Agujas 1 Unidad
accesorios 1 Unidad
Detalles 1 Unidad
Perlas 1 Unidad
RECURSOS VARIOS S/. 4,223.00
Mano de obra S/. 2,943.00 1 Unidad S/. 2,943.00
Gastos indirectos S/. 1,280.00 Unidad S/. 1,280.00
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FUENTES DE FINANCIAMIENTO

DESTINO
FUENTE ACTIVO |CAPITAL DE
0,
FIJO TRABAJO A %
APORTE PROPIO S/. 4,000.00| S/.5,000.00| S/.9,000.00 28%
PRESTAMO S/. 13,404.90| S/.9,519.00|S/. 22,923.90 72%
TOTAL S/. 17,404.90|S/. 14,519.00( S/. 31,923.90 100%
FUENTE: ELABORACION PROPIA
b Pequnras
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AMORTIZACION

PRESTAMO
MONTO 22923.90
TEA 15 TEM 0.26
PLAZO 24.00 TEA 15
SEG DESG 0.638
TEM 0.26
TEM SEG DE 0.027
TEM TOTAL 0.00286
CUOTA 989.74
CRONOGRAMA DE PAGOS
MES SALDO AMORT. [ INTERES | CUOTA
0 22923.90 0.00 0.00 989.74
1 21999.82 924.08 65.66 989.74
2 21073.10 926.72 63.01 989.74
3 20143.73 929.38 60.36 989.74
4 19211.69 932.04 57.70 989.74
5 18276.98 934.71 55.03 989.74
6 17339.59 937.39 52.35 989.74
7 16399.52 940.07 49.66 989.74
8 15456.76 942.76 46.97 989.74
9 14511.30 945.46 4427 989.74
10 13563.13 948.17 41.56 989.74
11 12612.24 950.89 38.85 989.74
12 11658.63 953.61 36.12 989.74
13 10702.29 956.34 33.39 989.74
14 9743.20 959.08 30.65 989.74
15 8781.38 961.83 27.91 989.74
16 7816.79 964.58 25.15 989.74
17 6849.45 967.35 22.39 989.74
18 5879.33 970.12 19.62 989.74
19 4906.44 972.90 16.84 989.74
20 3930.75 975.68 14.05 989.74
21 2952.28 978.48 11.26 989.74
22 1971.00 081.28 8.46 989.74
23 986.91 984.09 5.65 989.74
24 0.00 986.91 2.83 989.74
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GASTOS INDIRECTOS

RUBRO VALOR CANT. UNID. COSTO TOTAL
UNITARIO
Gastos Administrativos 1030.00
Alguiler de local 800.00 1 Unidad 800.00
Agua 50.00 1 Unidad 50.00
Energia Electrica 100.00 1 Unidad 100.00
Telefono fijo e internet (Duo 80.00 1 Unidad 80.00
Gastos de venta 250.00
Bolsas 80.00 1 ciento 80.00
Tarjetas 50.00 1 ciento 50.00
banners 120.00 1 Unidad 120.00
TOTAL COSTOS
INDIRECTOS 1280.00
Semanal | 25750 |

Beaurru. B
Drive



COSTOS DE INSUMOS

telas 5mts 150.00 750.00
hilos 4 tubinos 2.00 8.00
agujas 1 paquete 5.00 5.00
accesorios set de pedreria 1.00 5.00
detalles bisuteria adicional 1.00 40.00
perlas set de perlas 1.00 50.00

Total 858.00

Mano de obra 245.25
Cuota fin 82.48
Gasto indirecto 106.67
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DEPRECIACION

VALOR . |VIDAUTIL| DEPRECIACION [RESUMEN

CANT.[UNID. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL |DEPRECIACION (MESES) MES MES
A TANGIBLES
Maquinaria y/o Equipos 30.16

1 | Und. |Computadora S/.1,300.00] S/. 1,300.00 20% 36 7.22

1 Und. |Impresora multifuncional | S/. 250.00]  S/. 250.00 20% 36 1.39

1 Und. |Maquina de coser S/.1,050.00] S/. 1,050.00 20% 36 5.83

1 Und. |Maquina Remalladora | S/. 1,529.00] S/. 1,529.00 20% 36 8.49

1 | Und. |Plancha Industrial S/.550.00]  S/.550.00 20% 36 3.06

1 Und. |Caja Registradora S/.750.00]  S/. 750.00 20% 36 4.17
Muebles y enseres 15.70

1 | Und. [ESCRITORIO S/.149.90| S/.  149.90 10% 60 0.25

5 | Und. |Sillas S/.40.00] S/.  200.00 10% 60 0.33

3 Und. [Mesa de Trabajo S/.150.00] S/.  450.00 10% 60 0.75

2 Und. |Muebles seccionarios  [S/. 1,699.00( S/. 3,398.00 10% 60 5.66

2 | Und. |Armarios S/.500.00| S/. 1,000.00 10% 60 1.67

2 Und. |Vestidores S/.400.00] S/. 800.00 10% 60 1.33

4 | Und. [MANIQUIS S/.110.00] S/. 440.00 10% 60 0.73

100 [ Und. |COLGADORES S/.1.00[ S/. 100.00 10% 60 0.17

3 | Und. [ESPEJOS S/.60.00] S/. 180.00 10% 60 0.30

3 | Und. [PERCHERO S/.900.00] S/. 2,700.00 10% 60 4.50

Depreciacion total

45.86
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EVALUACION COSTO - BENEFICIO

INGRESOS COSTOS
MESES | INGRESOS | COSTOS 0.15 ACTUALIZADOS | ACTUAL IZADOS
0 S/. 31,923.90 1.0000 S/. 0.00 S/. 31,923.90
1 S/. 21,600.00|S/. 13,534.86 0.8696 S/. 18,782.61 S/. 11,769.44
2 S/. 21,600.00( S/. 13,364.86 0.7561 S/. 16,332.70 S/.10,105.75
3 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.6575 S/. 14,202.35 S/. 8,787.61
4 S/. 21,600.00| S/. 13,364.86 0.5718 S/. 12,349.87 S/. 7,641.40
5 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.4972 S/. 10,739.02 S/. 6,644.70
6 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.4323 S/.9,338.28 S/.5,778.00
7 S/. 21,600.00(S/. 16,307.86 0.3759 S/. 8,120.24 S/.6,130.73
8 S/. 21,600.00| S/. 13,364.86 0.3269 S/. 7,061.08 S/. 4,369.00
9 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.2843 S/. 6,140.07 S/. 3,799.13
10 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.2472 S/. 5,339.19 S/. 3,303.59
11 S/. 21,600.00( S/. 13,364.86 0.2149 S/. 4,642.77 S/. 2,872.69
12 S/. 21,600.00|S/. 16,357.86 0.1869 S/. 4,037.19 S/. 3,057.40
13 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.1625 S/. 3,510.60 S/.2,172.16
14 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.1413 S/. 3,052.70 S/. 1,888.84
15 S/. 21,600.00(S/. 13,364.86 0.1229 S/. 2,654.52 S/.1,642.47
16 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.1069 S/. 2,308.28 S/. 1,428.23
17 S/. 21,600.00|S/. 13,414.86 0.0929 S/. 2,007.20 S/. 1,246.59
18 S/. 21,600.00(S/. 13,414.86 0.0808 S/. 1,745.39 S/. 1,083.99
19 S/. 21,600.00(S/. 16,307.86 0.0703 S/.1,517.73 S/.1,145.88
20 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.0611 S/. 1,319.77 S/. 816.60
21 S/. 21,600.00|S/. 13,364.86 0.0531 S/. 1,147.62 S/. 710.08
22 S/. 21,600.00(S/. 13,364.86 0.0462 S/. 997.93 S/. 617.46
23 S/. 21,600.00(S/. 13,364.86 0.0402 S/. 867.77 S/. 536.93
24 S/. 21,600.00|S/. 16,357.86 0.0349 S/. 754.58 S/.571.45
S/. 138,969.46 S/. 120,044.00
B/C 1.16
Beaunras n
X Brive



PUNTO DE EQUILIBRIO OPTIMISTA
Mes de enero

Vestido de novia 12 1.00] 1800 1292.39 508 508 10

12 100% 508 10

Total de vestidos que necesito 5.80

vender para cubrir el total de
mis costos fijos

Mano de obra 2943.00
Cuota 989.74
Gastos indirectos 1280.00
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1. RATIOS DE LIQUIDEZ 1ER 2D0 3ER 470 5TO 6TO ™MO 8V0
(capacidad para pagar) TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
é':l‘;'dez General (Act. CorPesi 1287 28 1205 119 1261 1251 1176 797
Prueba Acida ( (AC-EXIS)/PC) 5.29 5.30 456 452 521 5.15 4.45 0.69
Prueba Defensiva (CB/PC) 5.29 5.30 456 452 521 5.15 4.45 0.69
Capital de Trabajo (AC-PC) 48378 48524 45557 45483 48451 48326 45458 29592
igﬁ;:;f&i;: izg)’;la? 1ER 2D0 3ER 470 5TO 6TO ™MO 8V0
) : TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE [ TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
convertir en efectivo)
Rotacion de Inmueble Maquinaria y| 401 401 401 401 401 401 401 401
Equipo (ventas neta/ im. Maq y eqi)
Rotacion de existencias (cost. 1.36 1.36 1.36 1.36 1.36 1.36 1.36 1.36
Ventalexis)
Rotacion de cajay bancos 11981 12076 10441 10413 1076 1020 10441 16.40
(cb/vn)*360
Rotacion de actvos totales 093 093 097 097 093 093 097 127
(vnltotal act.
Rotacion de activo fijo (vn/mag.
) 401 4,01 4.01 401 401 4.01 4,01 4,01
Eqip)
ple Rt S 1ER 2D0 3ER 470 5TO 6TO ™O 8V0
APALANCAMIENTO(para pagar sus
deudad TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
Estructura de capitl(Pasivo 013 0.08 006 0.04 004 003 003 002
total/Patrimonio)
Endeudamiento total (total pasivo/
0.06 0.06 0.06 0.06 0.06 0.06 0.06 0.08
to- act)
4. RATIOS DE RENTABILIDAD 1ER 2D0 3ER 410 5TO 6TO MO 8V0
(generar riquezas) TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
Rentabilidad sobre lainversion 031 031 032 032 031 031 032 042
(ut. n/total activo)
Rentabl!ldad sobre el patrimonio o7l 041 029 023 018 016 013 012
(un/patri)
Rentabilidad sobre ventas (univn) 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33
Margen comercial (vn-cf)ivn 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35 0.35
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CONCLUSIONES

Después de haber analizado el proceso de plan de negocios, podemos
concluir que seremos la Unica empresa dentro del rubro de casa de novias,
dedicadas 100% a las novias, siendo de su preferencia, gracias a la
atencioén con calidad y calidez, debido al desempefio de nuestro personal.
Concluimos que dentro de la provincia de ILO existen diferente tiendas de
alquiler de vestidos no especificamente dedicadas a las novias, pero
resultan ser una amenaza para nuestra empresa, en cuanto su formacion y
crecimiento.

Nuestro posicionamiento e imagen como empresa dentro de la provincia de
llo, dependera de la actualizacién publicitaria y modernizacién de nuestro

local.
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RECOMENDACIONES

BEAUTIFUL BRIDE debe estar atento a los cambios existentes en el mercado
local.

Fomentar una adecuada relacién entre la empresa y los clientes, colocando un
libro de quejas y sugerencias, para dar solucion a las dificultades que
posiblemente se presenten.

Mantener una buena relacién entre los trabajadores y el sistema administrativo,

con el fin de mantener un ambiente laboral adecuado.
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1.1.1.

1.1.2.

1.1.3.

1.1.4.

FODA

FORTALEZAS:

Somos jovenes con ideas emprendedoras y ganas de superacion.
Tenemos conocimientos Administrativos.

Contamos con avales para garantizar el capital para nuestra empresa.

Contamos con ideas innovadoras para el desarrollo de nuestro negocio.

OPORTUNIDADES

En la provincia de llo, no existe una empresa dedicada a brindar
servicios exclusivos para las novias.

El segmento de personas entre 20-40 afios de edad es amplio, lo que
nos permite mayor captacion de clientes.

Las mujeres de hoy desean verse bonitas y saludables el dia de su
boda, por lo que necesitaran de nuestros servicios ya que en la
provincia de llo el promedio de bodas religiosas es de 10 y las bodas
civiles son de 25 mensuales, sin tomar en cuenta los matrimonios
masivos que realiza la municipalidad provincial que se dan 02 veces al
afio, en el mes de Mayo y Noviembre.

Los locales que brindan algunos servicios similares, no cumplen con las
expectativas de la novia de hoy en dia, lo que motiva la basqueda de
dichos servicios en otras ciudades.

La creciente cultura de estilos de vida y el incremento demogréfico en la

provincia de llo.

AMENAZAS
Contamos con competencia en menor magnitud, ya que existen
empresas que brindan servicios de costura y confeccidon a bajo costo.

No existe barreras de entrada para los futuros competidores.

DEBILIDADES
Falta de experiencia en el negocio.

Ser una empresa nueva en el mercado, pero no en el rubro.

MR °2
Drive



