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CAPÍTULO I : 

RESUMEN EJECUTIVO 

Mi Ropero Mágico es un servicio de alquiler de disfraces a través de una plataforma 

virtual que incluye el envío del disfraz, así como el recojo. Este servicio resuelve el 

problema de la inversión de largas horas de un padre de familia en la búsqueda y 

devolución de un disfraz ante el agobiante tránsito de Lima Metropolitana y la incesante 

necesidad de encontrar el disfraz ideal para los más pequeños. 

 

Al analizar los factores más resaltantes que intervienen al alquilar un disfraz destaca los 

largos periodos de entrega y recojo del disfraz. Es así como “Mí Ropero Mágico” 

decide actuar en favor de un bien común el eliminar estos largos periodos utilizando su 

ventaja competitiva basada en un servicio de calidad a través de su plataforma virtual 

que permita al cliente interactuar con el disfraz de su preferencia sin salir de su hogar u 

oficina solicitando el envío y recojo del disfraz en la fecha, hora y dirección exacta. Al 

sumar el uso eficiente de tiempos de entrega y recojo a su ventaja competitiva 

demuestra lo importante que es el tiempo del cliente para “Mi Ropero Mágico”, por lo 

cual al contratar su servicio el cliente podrá invertir el tiempo que emplearía en alquilar 

un disfraz en otras actividades de su agrado al lado de su familia. 

 

Es importante mencionar que el mercado de alquiler de disfraces ya existe, pero la 

competencia que habita es indirecta debido a que no brindan calidad en los disfraces y 

no incluyen al servicio la entrega y recojo de los mismos. Por lo tanto, el mercado no 

satisface en su totalidad al cliente por tres aspectos: la calidad de disfraz, el no encontrar 

lo que buscan y la cercanía de los locales donde alquilar. Es así como “Mi Ropero 

Mágico” basa su propuesta de valor en la facilidad para alquilar un disfraz mediante su 

plataforma virtual y el ahorro de tiempo y molestias gracias al servicio de entrega y 

recojo de los disfraces. Asimismo, “Mi Ropero Mágico” toma como un deber el 

entregar un servicio óptimo al cliente interesado en la oferta que este servicio brinda. 
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Por lo tanto, para cumplir la promesa de brindar un servicio de calidad, “Mi Ropero 

Mágico” diseña procesos que cumplan con indicadores relacionados al servicio del 

cliente, así como la calidad del disfraz.  La fuerza de ventas se suma a la promesa 

creando la necesidad del servicio en el mercado objetivo, así como el apoyo de socios 

estratégicos tales como Olva Courier, para lograr una máxima satisfacción del cliente. 

 

El equipo de trabajo que diseñó el proyecto de “Mi Ropero Mágico” está conformado 

por profesionales que cursan el último ciclo de la carrera profesional de Administración 

de Empresas en la modalidad de EPE de la Universidad de Ciencias Aplicadas. Es 

importante mencionar que la experiencia en emprendimiento de las cuatro integrantes 

fue de gran ayuda para un mejor análisis del proyecto, así como la búsqueda continua de 

satisfacer la necesidad del mercado objetivo en base a un sentido ético, coherente y 

respetuoso. 

 

Siendo esta la propuesta de “Mí Ropero Mágico” se espera fomentar el interés en este 

proyecto con la finalidad de conseguir una inversión inicial de S/. 160,495 soles que 

asumirán los activos fijos e intangibles de la empresa como los gastos pre-operativos y 

capital de trabajo necesarios para su funcionamiento en el primer año. Es importante 

señalar que los inversionistas podrán participar con el 40 % de la inversión puesto que 

el 60% restante es asumido equitativamente por el equipo de trabajo quien diseño este 

prometedor proyecto bajo la promesa de valor de S/. 119,853 soles (VPN) en base al 

análisis de los flujos de efectivo pronosticados en un periodo de 3 años. 

 

Finalmente, se espera que lo descrito anteriormente le permita apostar por la puesta en 

marcha de “Mi Ropero Mágico” y ser parte de esta nueva aventura, que asegura el éxito 

y pronto retorno de la inversión. 
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Executive Summary 

My Magical Wardrobe, gives the service of costumes rental through a web platform, 

and includes delivery service, give and pick up. This service is the perfect solution for 

parents who will save time on the search of the costume and then giving it back, and 

having to go through the crippling traffic of Lima Metropolitan, it will satisfice the need 

of finding the ideal custom for the little ones.  

 

The most relevant factors to consider when renting a costume is the long periods of time 

involved in picking up and giving it back. In this way is that “My Magical Wardrobe” 

decides to eliminate those long periods, using is competitive advantage based on a 

quality service through its virtual platform that allows the clients to interact with the 

costume desire, without leaving their house or office; requiring the delivery service and 

pick up in the date, time and place they need it. When we add the efficient use of time to 

its competitive advantage we can see how import is time of the customer for “My 

Magical Wardrobe”, that’s why when hiring their services, you can invest the time you 

would’ve spend renting the costume in other activities.   

 

It’s important to mention, that in the market there are other companies that offer the 

service of costumes rent, but they can´t be consider as direct competitors because they 

don’t offer the same quality, neither the delivery and pick up service. In this matter, 

what is in the market doesn’t satisfice clients totally, considering three main aspects: 

quality, variety (finding what they really need) and location (not near to where they are). 

Now, “My Magical Wardrobe” bases its value proposal on giving an easy way to rent a 

costume, through its virtual platform, saving time and any kind of issue thanks to the 

additional service of delivery and pick up.  

 

To be able of accomplishing the promise of quality service, “My Magical Wardrobe” 

designs process that are aligned with the customer services indicators, and the quality of 

the costume. The sales force adds their effort for this motion creating the need of this 

service in the target market, and the support of strategic partners, such as Olva Courier, 

to accomplish a total satisfaction of the clients.  
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The work team who designed the project of “My Magical Wardrobe” is formed by 

professionals that are now at the las year of the professional career of Business 

Administration of the EPE program from the Universidad de Ciencias Aplicadas. It’s 

important to mention that the entrepreneurship experience of the each one of the four 

members has been of great help for analyzing the project better, and for the continue 

search of satisfying the target market.  

 

Being this the proposal of “My Magical Wardrobe” it is expected to promote interest in 

this project to achieve an initial investment of S/. 160,495 soles that will assume the 

fixed and intangible assets of the company as the pre-operative expenses and working 

capital necessary for its operation during the first year. It is important to note that 

investors can participate with 40% of the investment since the remaining 60% is 

assumed equally by the work team who designed this promising project with the 

promise of value of S/. 167,325 soles (NPV) based on the analysis of the forecasted 

cash flows over a period of 3 years. 

 

Finally, it is expected that what has been described above will allow you to bet on the 

launch of “My Magical Wardrobe” and be part of this new adventure, which ensures the 

success and prompt return of the investment. 
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CAPITULO II: 

ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

2.1. Idea / nombre del negocio  

La jornada laboral, junto al congestionado tránsito de la capital limeña genera una 

importante necesidad de facilitar las labores adicionales o requerimientos propios del 

hogar. Se sabe que el trabajo de un padre de familia nunca termina1, las tareas de la casa 

que incluyen trabajos de ciencias, matemáticas, comunicación etc., también requiere de 

conseguir el disfraz para ser partícipe de alguna actuación durante el año escolar o 

satisfacer los deseos de los engreídos de tener el mejor atuendo y ser la admiración del 

grupo de amigos. Al analizar el problema no solo se busca la satisfacción de los más 

pequeños, sino también de los padres al resaltar en su grupo social y demostrar a través 

de sus hijos que usan servicios únicos y exclusivos.  

 

Ante esta situación se muestra el siguiente escenario: Satisfacer la necesidad de ahorrar 

tiempo al alquilar un disfraz de buen acabado  con el diseño soñado. Tomando en cuenta 

que el diseño de los disfraces es cambiante y esto debido a las tendencias que vienen 

desde otros países, lo que obliga a los padres de familia a renovar constantemente los 

disfraces de sus pequeños2. Asimismo, las celebraciones de octubre y diciembre marcan 

tendencia en el uso de disfraces. 

  

Es así que ante la dificultad de encontrar un servicio práctico y confiable que brinde 

seguridad, transmita calidad en su acabado junto a la comodidad deseada por los 

pequeños y sus padres, nace la propuesta llamada “El Ropero Mágico”, que hace de esta 

tarea adicional para los padres, una experiencia fácil, rápida y a su vez exclusiva al 

alcance de los clientes desde la comodidad de su hogar. 

  

La tecnología a través de una página web amigable ayudará a contactar con el público 

objetivo que gusta de las redes sociales y poder obtener todo lo necesario para lograr el 

                                                 
1 http://rpp.pe/economia/economia/el-93-de-padres-peruanos-quieren-pasar-mas-tiempo-de-diversion-familiar-noticia-473569 
2 http://elcomercio.pe/lima/halloween-lima-disfrazaron-ninos-adultos-mascotas-237596 
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mejor atuendo para los pequeños, sin moverse de casa y esto será posible gracias a un 

ShowRoom digital que sirve como un gran almacén, donde el padre de familia podrá 

interactuar con los diversos disfraces insertando la foto de su niño y optar por el disfraz 

de su preferencia3. 

 

2.2. Descripción del servicio a ofrecer  

“Mi Ropero Mágico” es un servicio exclusivo de alquiler de disfraces para niños de 3 a 

8 años, que busca brindar a los padres una experiencia práctica, agradable y única al 

elegir el disfraz para sus engreídos desde la comodidad de su hogar u oficina a través de 

una página web amigable. 

 

ILUSTRACION 1: IMAGEN REFERENCIAL MI ROPERO MAGICO 

 

 

 

 

 

                                                 
3http://gestion.pe/tendencias/padres-peruanos-pasan-mas-tiempo-redes-sociales-que-frente-al-televisor-2192765 
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El servicio de alquiler de disfraces consta de los siguientes paquetes: 

 

Paquete “Little Animals” que está dirigido a niños de 3 a 5 años que desean acceder a 

un tierno disfraz del animalito de su elección. 

 

ILUSTRACION 2: MODELOS DE DISFRACES PAQUETE LITTLE ANIMALS 

 

El Paquete “Fantasy” que incluye disfraces para niños de 5 a 8 años transmitiendo la 

magia y la espectacularidad que el cliente busca. 

 

ILUSTRACION 3: MODELOS DE DISFRACES PAQUETE FANTASY 
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El Paquete “Quiero ser” para niños de 5 a 8 años pensando en los anhelos de los 

engreídos de casa cuando crezcan. 

 

ILUSTRACION 4: MODELOS DE DISFRACES PAQUETE QUIERO SER 

 

Paquete “Dulce o Truco” conformado por una variedad de disfraces diseñados para 

niños de 5 a 8 años especialmente para estas fechas. 

 

ILUSTRACION 5: MODELOS DE DISFRACES PAQUETE DULCE O TRUCO 
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Y finalmente el Paquete “Llegó la Navidad” donde ofrecemos disfraces para niños de 3 

a 8 años de los personajes más característicos. 

 

ILUSTRACION 6: MODELOS DE DISFRACES PAQUETE LLEGO LA NAVIDAD 
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2.3. Equipo de trabajo 

                       

Mónica Judith Yauri Contreras - Supervisión de Operaciones 

Estudiante de la carrera profesional de Administración de 

empresas, del décimo ciclo en EPE-UPC. Cuenta con 

experiencia en las áreas de ventas, logística y administración; 

y los conocimientos que ha adquirido a lo largo de los años le 

han empujado y a su vez ayudado a emprender con el 

desarrollo de su propia empresa. Se caracteriza por ser una 

persona perseverante, organizada, de rápida adaptación a los 

cambios y práctica en las actividades que suele realizar en el 

día a día, además cuenta con competencias para mantener 

una buena relación con clientes, proveedores y trabajo en equipo. 

 

 

Pamela Pacheco Leandro - Supervisión y Abastecimiento de Showroom 

Estudiante de la carrera profesional de Administración de 

empresas del décimo ciclo en la modalidad de estudios 

EPE en la Universidad de Ciencias Aplicadas. Durante su 

vida profesional ha formado parte del área de atención al 

cliente en el mercado Retail. Disfruta trazarse metas 

realistas en su vida profesional y le agrada adquirir nuevos 

conocimientos. En los proyectos que comparte destaca por 

su responsabilidad, perseverancia y aporte de ideas 

creativas que permitan distinguir a su equipo del resto. 

Asimismo, su empatía le permite llegar a realizar acuerdos 

razonables tanto con clientes como con proveedores y desarrollar un buen clima laboral 

dentro de un equipo. 
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Leonor Rosario Pillaca Quispe - Relación con Proveedores 

Estudiante de la carrera de Administración de empresas cursando 

el décimo ciclo en la Facultad de Negocios de la Universidad 

Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Diseñadora de Modas de 

profesión, con habilidad de diseñar y control de calidad de telas. 

Actualmente Jefa de Administración en una empresa de 

Tecnología encargada de realizar los contratos, negociación con 

proveedores y clientes. Asimismo, con  facilidad de interactuar 

en redes sociales.  

 

 

Martha Mitma Arandia -  Servicio al cliente y Marketing 

Cursa el décimo ciclo de Administración de Empresas en la 

Universidad de Ciencias Aplicadas. Trabaja de manera 

independiente administrando su propio negocio de muebles y 

luminarias. 

Con 15 años de experiencia en atención al cliente,  en el 

manejo e implementación de diferentes franquicias como shop 

manager en la ciudad de Barcelona demostrando 

responsabilidad, adaptación al cambio, manejo de conflictos y capacidad de fomentar y 

trabajar en equipo.  
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CAPITULO III :  

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 

3.1. Análisis Externo 

3.1.2. Análisis PESTEL 

Político - Legal 

Gobierno apoya la industria textil y fomentan la formalización de las empresas4. 

Gobierno emite decreto 1332, el cual facilita la constitución de empresas a través de los 

Centros de Desarrollo Empresarial5. 

Política Fiscal que consiste en la reducción del IGV, apoyo a las Pymes y cambios en la 

depreciación que contraen la recaudación6. 

Autorización de Licencias Disney, Marvel para confección y distribución7. 

  

Social - Cultural 

El segmento de sofisticados, según la clasificación de los estilos de vida de Arellano 

Marketing cuenta con un nivel de ingresos más altos que el promedio y que además 

valoran mucho su imagen personal. Otro estilo de vida, según lo indica Arellano 

Marketing es el segmento de las Modernas, son las mujeres que estudian o trabajan y 

que buscan su realización personal también como madres8. 

Por razones culturales, en la actualidad existen diversas festividades en el Perú, en 

donde tienen mucha participación los niños.  

 

Demográfico 

En la actualidad existe un incremento de la población ocupada en Lima Metropolitana, 

este crecimiento se debe a los nuevos empleos generados mayormente a mujeres9; 

considerando que el negocio está dirigido a personas ocupadas, es decir personas que 

                                                 
4 http://elcomercio.pe/economia/negocios/emprendedor-internet-redes-sociales-imposible-242353 
5https://peru21.pe/economia/gobierno-emitio-decreto-constitucion-empresas-62012 
6 https://www.indecopi.gob.pe/documents/474320/599209/RS27-2016.pdf/86508f2b-18e3-4f35-99dd-65acf7dafb05?version=1.0 
7 http://www.infomarketing.pe/empresas-marketing/licensing/agencias-de-licencias/magic-marketing-licencing-2/ 
8 http://www.arellanomarketing.com/inicio/estilos-de-vida/ 
9 https://www.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-ocupada-de-lima-metropolitana-aumento-17-de-noviembre-de-2016-a-enero-
2017-9571/ 
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trabajan y estudian y no disponen de tiempo  para realizar tareas adicionales, es un 

factor importante a considerar que existe un incremento  en la población ocupada. 

 

ILUSTRACION 7: POBLACION OCUPADA 

 

 

En Lima Metropolitana de un total de 2’299,589 niños se encuentran matriculados en 

EBR Educación Básica Regular 435,507 en Inicial y 850,312 en Primaria 

 

ILUSTRACION 8: MATRICULA LIMA METROPOLITANA 

Fuente: 

http://escale.minedu.gob.pe/c/document_library/get_file?uuid=5c9befa5-

9a14-4f04-ae7e-f04e28793a6e&groupId=10156 
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En Lima Metropolitana hay 945 mil niñas y niños de cero a cinco años de edad, lo que 

representa el 9,7% del total de población mientras que la población de niñas y niños de 

6 a 11 años es de 942 mil. 

http://larepublica.pe/17-01-2015/inei-lima-tiene-9-millones-752-mil-

habitantes 

 

La Educación inicial es un nivel formativo que ha avanzado en los últimos años en el 

Perú, teniendo una cobertura de casi 86%10, considerando que este sector es parte del 

mercado objetivo, el incremento de la cobertura en el país es muy importante ya que 

puede ser aprovechado. 

En cuanto a la población en Lima Metropolitana, existe una mayor concentración de 

personas en el nivel Socioeconómico C. 

 

ILUSTRACION 9: DISTRIBUCIÓN DE PERSONAS SEGÚN NSE 

 

Global 

Ingreso de productos importados al Perú, a través del e-commerce11 en su mayoría 

provenientes del mercado asiático 

Las tendencias de fuera obligan a renovar el disfraz constantemente, sea por el 

personaje de moda de alguna película, algún dibujo animado, un personaje político, 

tema popular12. El peruano se esmera por buscar el mejor disfraz con los mejores 

accesorios13. 

                                                 
10 http://www.minedu.gob.pe/n/noticia.php?id=42210 
11 http://elcomercio.pe/economia/negocios/45-peruanos-compran-internet-son-nativos-digitales-263640 
12 https://peru21.pe/lima/halloween-buscamos-disfraz-ideal-mesa-redonda-mercado-central-esto-hallamos-video-202617?foto=13 
13  http://publimetro.pe/entretenimiento/noticia-halloween-que-se-disfrazaran-esta-noche-peruanos-52266?ref=ecr 
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Económico 

El crecimiento de la economía peruana en Enero fue de 4.81% gracias a las actividades 

primarias como minería y pesca, siendo un cifra por encima del promedio  sin 

esperanzas de repetirse14. 

Efecto Odebrecht genera un impacto negativo en el sector privado ante la caída en la 

confianza del consumidor y los efectos del fenómeno del niño15. 

Inflación se sitúa entre 1 y 3% ingresando en el rango meta del BCR observando una 

subida de precios en el sector de servicios16. 

Durante el año 2012 se elaboró un informe donde indican lo que las familias invierten 

en la educación de sus niños pequeños, en cuanto a nido, cuna o guardería. El costo 

promedio en segmentos A, B y C es de S/. 700, S/. 300 y S/. 180 respectivamente 

mientras que en inicial o prekinder bordean los S/. 1,000, S/. 500 y S/. 200. 

En la primaria los del segmento A con 35 colegios de entre (S/. 1,100 – S/. 2,900) tienen 

un gasto promedio de S/1400 en el segmento B un promedio de S/. 700 (S/. 550 - S/. 

1,100) y el segmento C unos 1000 Colegios con pensiones de S/. 180 - S/. 55017. 

Todo ello indica que las familias invierten más su presupuesto en gastos escolares, 

inclusive el sector E ha disminuido número de escolares en colegios públicos18.  

 

Medioambiental 

La preocupación por el medio ambiente y la contaminación que se origina de procesos 

como la fabricación textil  fomenta prácticas sostenibles adoptadas por grandes 

empresas que dan muestra de que el  reciclaje también se puede aplicar en el mundo 

textil19. 

Aunque China es el mayor productor textil del mundo, los fabricantes en China no son 

los únicos. Empresas de todo el mundo externalizan su producción a países con costos 

menores y salarios más bajos para obtener mayores beneficios. Las regulaciones 

sanitarias a menudo no se cumplen en estos países, lo que permite a algunas marcas 

internacionales utilizar productos químicos peligrosos en las tinturas y en el 

procesamiento de la ropa20. 

                                                 
14 http://semanaeconomica.com/tema/economia-peruana-en-el-2017/ 
15 http://semanaeconomica.com/tema/economia-peruana-en-el-2017/ 
16 http://gestion.pe/economia/mef-pbi-crecera-5-ultimo-trimestre-2017-2198585 
17 http://rpp.pe/economia/economia/familias-de-clase-media-invierten-mas-de-s-171-mil-en-educacion-noticia-450801 
18 http://gestion.pe/economia/familias-gastan-hasta-54-su-presupuesto-gastos-escolares-2060386 
19 http://larepublica.pe/turismo/ambiente/761465-participe-en-la-mayor-campana-de-reciclaje-textil-del-planeta 
20 https://www.lagranepoca.com/china/12875-ropa-infantil-hecha-en-china-puede-contener-quimicos-toxicos.html 
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Por tal razón Gobierno incrementará control a ropa proveniente de China21. 

 

Tecnológico 

El uso de internet y las redes sociales en la actualidad son herramientas indispensable 

para los emprendedores, un factor que se debe usar y aprovechar al máximo22. 

El comportamiento que tienen los usuarios de internet móvil en el Perú y que además 

han realizado consumos por medio de un smartphone o tablet, es relevante ya que 

permite poder usar este medio tecnológico23. 

Son cerca de 10.2 Millones en Perú, que trabajan en áreas de servicios, ventas, 

administración, buscadores de señal WI FI, se conectan al día 7 veces por lo menos, el 

92% cuenta con una red social y un tercio ha comprado alguna vez a través de 

internet24. 

 

3.2. Análisis Interno  

3.2.1. Análisis de las 5 fuerzas de Porter 

Competidores 

No existen competidores directos. Existen más de 20 tiendas en el Centro de Lima que 

ofrecen productos similares, sin embargo, no brindan un servicio personalizado de 

entrega y recojo a domicilio de los disfraces, siendo competidores indirectos. La barrera 

de entrada a nuevos competidores es alta; debido al servicio diferenciado al que se 

enfoca el negocio, así como por la calidad de los disfraces. 

 

ILUSTRACION 10: COMPETIDORES INDIRECTOS  

                                                 
21 http://rpp.pe/economia/economia/gobierno-incrementara-control-a-importacion-de-ropa-china-noticia-627689 
22  http://gestion.pe/tendencias/padres-peruanos-pasan-mas-tiempo-redes-sociales-que-frente-al-televisor-2192765 
23 http://gestion.pe/tendencias/padres-peruanos-pasan-mas-tiempo-redes-sociales-que-frente-al-televisor-2192765 
24 http://gestion.pe/tendencias/cinco-principales-tendencias-consumidor-peruano-2195307 
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Clientes 

Tomando en cuenta el escenario de alquileres de disfraces, se puede mencionar que el 

cliente se ve reflejado en el papel del decisor o pagador, donde intervienen factores 

emocionales y racionales y que bajo sus exigencias toman la decisión de optar por un 

servicio de calidad al tener alta percepción del valor a la hora de pagar. Esta figura 

puede ser el padre o madre de familia, dejando al usuario final, es decir el niño, fuera 

del contexto de decisión, pero como una figura influyente, ya que en quien podría 

escoger el disfraz de su personaje favorito de acuerdo a la tendencia del momento. 

Los influyentes, quienes si bien no intervienen directamente en el proceso de alquiler de 

un disfraz, pero pueden aconsejar o recomendar respecto de un lugar donde encontrar lo 

que buscan, en este caso pueden estar algún familiar, amigo o conocido.  

 

Proveedores 

La industria textil se ha visto afectada por el ingreso de productos asiáticos a bajo 

costo25, es por ello que hay un poder de negociación bajo en cuanto a precios y 

disponibilidad. "Del 100% de las importaciones, casi el 70% llega por debajo del costo 

de producción internacional, más grave aún es que más del 45% de las importaciones 

vienen por debajo del precio de la tela". 

 

En el mercado existen proveedores especializados que pueden elaborar los disfraces, así 

como proveedores del comercio electrónico donde se puede adquirir accesorios de 

calidad para los disfraces, con la finalidad de ofrecer un servicio de alquiler de disfraces 

de calidad. 

 

- Talleres de confección: En estos talleres se adquirirán los disfraces ya 

confeccionados, de acuerdo a los diseños solicitados. 

Corporación Textil MT S.A.C.: Empresa con 16 años de experiencia en el mercado 

textil. Sus clientes principales son las empresas Uber y Cálidda. 

Dirección: Calle San Luis N° 280 Urb. Infante (Calle San Luis Mz. N Lte. 2 

Urb. Infante) Lima - Lima - San Martin De Porres 

Teléfono: 01 537 4625 

Web: venta@corporaciontextilmt.com  

Facebook: https://www.facebook.com/textilmt/  
                                                 
25 http://larepublica.pe/impresa/economia/735856-gamarra-pierde-puestos-por-masivo-ingreso-de-ropa-china 
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RUC: 20536493272 

Blaxxer Perú S.A.C.: Empresa joven con 5 años en el mercado, pero de forma 

estratégica tiene como clientes a las empresas Coca Cola, Amazon.com, Starbucks. 

Dirección: Antonio Bazo Nro. 691 Dpto. 6 Int. Ps 3 (Esquina Del Parque 

Canepa) Lima - La Victoria 

Teléfono: 985483148 

Web: http://www.blaxxerperu.com/index.html  

Correo: venta@blaxxerperu.com  

RUC: 20547030151 

Karnil Collection S.A.C.: Empresa dedicada a la confección de prendas, cuenta con 

5 años en el mercado. 

Dirección: Jr. San Cristóbal #1573 - Int. 1102 / 1017 / 1009 - Galería El Virrey 

de Gamarra - La Victoria. 

Teléfono: 997 900 022 

Web: http://www.karnilcorp.com/  

RUC: 20553492239 

 

- Insumos varios: La empresa contará con proveedores para las bolsas y perchas que 

necesitará cada disfraz. 

Plásticos y Metálicos S.A.C.: Proveedor de perchas acrílicas para cada uno de los 

disfaces. 

Inversiones Plastiperu S.A.C.: Proveedor de bolsas plásticas para todas las 

industrias, está ubicada en San Juan de Lurigancho. 

 

- Proveedor de lavanderías: La empresa necesita de un proveedor quien realice el 

lavado de los disfraces, en este caso se tiene como opción a Europe Latina Business 

S.A. (Nombre comercial : Pressto) y a la empresa Lavanderias Lavamaxi S.A.C., 

empresas que cuentan con experiencia en el rubro de lavanderías. 

 

Productos sustitutos 

Los disfraces fabricados por el padre o madre de familia, elaboradas con prendas y 

accesorios adquiridos por ellos mismos para armar su propio disfraz, estos son los 

productos sustitutos con los que podría competir el negocio, sin embargo, la amenaza de 
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estos no es alta ya que los productos que ofrece el negocio son diferenciados por la 

calidad y diseño de los mismos.  

 

Competidores potenciales 

En la actualidad existen competidores potenciales como Alíexpress, Funidelia y 

FanadisPerú, quienes operan a través del e-commerce en la venta de disfraces.  

Otro competidor es “Comercial Julissa”, que cuenta con más de 25 años de experiencia 

en el mercado, esta empresa ofrece un servicio básico de alquiler de disfraces y está 

ubicado en el distrito de Breña. 

 

3.2.2. Análisis FODA 

 

Oportunidades 

O1: E-commerce, uso constante de tecnología para realizar negocios. 

O2: Niveles socieconómicos A, B y C  de las zonas 6.7 y 8  asume  mayor 

porcentaje en gastos de educación. 

O3: Incremento de ventas por festividades diversas durante el año con 

participación de  niños. 

O4: Factores y acontecimientos políticos, sociales, culturales marcan tendencias y 

necesidad de renovar constantemente al elegir un disfraz. 

O5: Demora en el tiempo de entrega de la competencia extranjera. 

O6: Calidad  y variedad de disfraces de la competencia no cumple con las 

expectivas de mercado. 

 

Amenazas: 

A1: Ingreso de productos asiáticos a bajo costo. 

A2: Competencia con años de experiencia alquilando disfraces 

A3: Incremento de precios de materia prima. 

 

Fortalezas: 

F1: Personal especializado con experiencia y conocimiento en el negocio. 

F2: Estricto proceso de control de calidad para cada uno de los disfraces. 

F3: Servicio diferenciado al  brinda entrega y recojo a domicilio de los disfraces. 
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F4: Showroom digital mostrando diversos disfraces para alquiler. 

F5: Seguimiento de la calidad en relación al servicio al cliente. 

F6: Capital de inversión para el proyecto. 

F7: Renovación en la varidad de diseños de forma semestral. 

  

Debilidades: 

D1: Bajo conocimiento  en desarrollo de APP y páginas web. 

D2: Empresa nueva, no conocida en el mercado y bajo nivel de confianza de los 

clientes. 
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Fortalezas Debilidades

1. Personal especializado y con conocimiento en el negocio 1. Bajo conocimiento  en desarrollo de APP y páginas web.

2. Estricto proceso de control de calidad para cada uno de los disfraces.
2. Empresa nueva , no conocida en el mercado y bajo nivel de confianza de los
clientes.

3. Servicio diferenciado al  brinda entrega y recojo a domicilio de los disfraces.

4.  Showroom digital mostrando diversos disfraces para alquiler.

5. Seguimiento de la calidad en relación al servicio al cliente.

6. Capital de inversión para el proyecto

7. Renovación en la varidad de diseños de forma semestral.

Oportunidades Estrategias FO (Fortalezas / Oportunidades) Estrategias DO (Debilidades / Oportunidades)

1. E-commerce, uso constante de tecnología para realizar negocios

2.Niveles socieconómicos A,B y C de las zonas 6.7 y 8 asume mayor
porcentaje en gastos de educación. 

3. Incremento de ventas por festividades diversas durante el año con 
participación de  niños

4. Factores y acontecimientos políticos, sociales, culturales marcan 
tendencias y necesidad de renovar constantemente al elegir un disfraz

5.Demora en el tiempo de entrega de la competencia extranjera . FO3: Creación de catalogo virtual con la adiciòn de nuevos diseños.(F8-O6)

6.Calidad y variedad de disfraces de la competencia no cumple con las
expectivas de mercado.

Amenazas Estrategias FA (Fortalezas / Amenazas) Estrategias DA (Debilidades / Amenazas)

1. Ingreso de productos asiáticos a bajo costo.

2. Competencia con años de experiencia alquilando disfraces.

3. Incremento de precios de materia prima

FO2: Realizar visitas a entidades educativas de la zonas 6, 7 y 8  para que
requieran este servicio  diferenciador. (F4-O3,O4,O2)

FA1: Complementar la oferta con nuevas creaciones y desarrollando 
actualizaciones de los diseños existentes(F8,F6,F5 y F3-A1 y A2)

DA1: Implementar seguimiento de proceso de entrega que asegure el nivel de 
servcio como cumplimiento en los tiempos de entrega. (D2-A1  y A2)

FO1: Fomentar el servcicio de alquiler a través de las redes sociales, anuncios en
paginas relacionadas y pagina web porpia promocionando variedad y ventajas
diferenciadoras del servicio y la calidad de los disfraces.. (F3,F5,F6-O1,O5,O6)

DO1: Implementar plan de capacitaciones para desarrollar habilidades del equipo
en el uso de la tecnología. (D1-O1,O3)

DO2:Diseñar campaña de lanzamiento dentro de la zonas 6,7 y 8 dirigida a los
padres de familia.(D2-O2,O3,O4,O6)
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3.3. Visión 

Ser la mejor opción que brinde a nuestros clientes soluciones y experiencias originales, 

rápidas y eficientes, distinguidas un servicio diferenciado y de calidad. 

3.4. Misión  

Brindar a nuestros clientes un servicio exclusivo y diferenciado que te acompañe en una 

experiencia única y agradable a través de la elección de un disfraz.  

3.5. Estrategia genérica 

“Mi Ropero Mágico” aprovechará diversos factores de su entorno que puedan contribuir 

en el desarrollo del negocio. En la actualidad los padres de familia están invirtiendo 

cada vez más en la educación de sus hijos, además que se realizan más actividades 

donde tienen participación los niños, “Mi Ropero Mágico” aprovechará estas 

oportunidades a través de sus ventajas diferenciadoras en el servicio que ofrece. En 

cuanto al uso de la tecnología, permitirá complementar la oferta ofreciendo variedad, 

nuevos lanzamientos, mediante la interacción con el público a través del showroom 

digital. 

 

Por otro lado, es preciso tener en cuenta que en el mercado ya existen muchas ofertas de 

servicios de alquiler y venta de disfraces, sin embargo, no han logrado alcanzar el nivel 

de calidad que se busca, ni la satisfacción de los clientes, dado que los padres tienen que 

desplazarse en búsqueda del servicio hasta las instalaciones donde se encuentran los 

disfraces. 

 

El modelo de negocio de “Mi Ropero Mágico” ofrecerá un servicio exclusivo y de 

calidad para un amplio mercado, utilizando la estrategia genérica competitiva basada en 

la DIFERENCIACIÓN, por medio de la tecnología se dará a conocer los atributos del 

servicio que se brinda, así como la posibilidad de interactuar con el cliente por medio de 

un Showroom digital durante la elección de un disfraz que transmita exclusividad, 

esmero y calidad. Este servicio le permite ahorrar ese tiempo tan valioso para usted y su 

familia evitando su desplazamiento ya que se brinda la entrega y recojo de lo elegido 

hacia el lugar que el cliente decida.  
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El objetivo que se pretende alcanzar con la DIFERENCIACIÓN, es que el usuario y/o 

cliente perciba el alquiler de un disfraz como un servicio único, y por el cual estén 

dispuestos a pagar un sobreprecio. Para ello el servicio que ofrece “Mi Ropero Mágico", 

cuenta con atributos que no son ofrecidos por la competencia, haciendo su servicio 

diferente a los demás.  

 

3.6. Objetivos estratégicos 

 Alcanzar  el 100% del retorno de la inversion al término del tercer año. 

 Lograr el posicionamiento del 8% del mercado objetivo para el tercer año de 

funcionamiento. 

 Cumplimiento de un 95% en indicadores de calidad de servicio como mínimo en un 

máximo de 3 años. 
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CAPITULO IV: 

INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE 

MERCADO 

Por medio de la validación de este modelo de negocio, se podrá conocer más del 

segmento al cual se dirige este servicio, conocer la propuesta de valor que se brinda, en 

base al feedback ofrecido por los posibles clientes quienes ven en “Ropero Mágico” 

como la solución a su necesidad. 

 

El servicio va seleccionar el mercado al que se va dirigir, para que sea exitoso, la cual es 

su propuesta de valor percibido por los clientes y con ello logre ser una ventaja 

competitiva ante la competencia. 

 

4.1. Diseño metodológico de la investigación / metodología de 

validación de  hipótesis. 

 

El principal problema que enfrentan los padres de familia, es que debido al trabajo y 

quehaceres del hogar no cuentan con tiempo para ir en busca de un disfraz que sea único 

y de buena calidad para su hijo. Por lo que es necesario brindar un servicio único y 

diferenciado, que les facilite el trabajo de buscar un disfraz. 

 

Por ser una empresa nueva en el mercado de alquiler de disfraces, es probable que en 

los consumidores exista una falta de confianza por el servicio. Por ello, el enfoque de la 

empresa es la calidad de atención brindada, ya que la empresa prestará el servicio de 

alquiler de disfraces con entrega y recojo a domicilio, así mismo es importante que se 

cumplan los tiempos según la programación que se realice en el día para la entrega de 

disfraces, generando así en los clientes confianza. 
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Es importante para la empresa demostrar a los clientes que requieran de un disfraz, que 

el servicio que brinda es diferenciado ya que, el cliente puede solicitarlo desde la 

comodidad de su hogar, además que la entrega y recojo del disfraz será donde el cliente 

lo requiera 

 

El negocio tiene como fin dar la facilidad a los padres de familia cuando requieran de un 

disfraz de buena calidad para sus hijos,  evitando que los padres se desplacen de un 

lugar a otro en búsqueda de un disfraz de su agrado, perdiendo horas para encontrar uno 

que tenga las características que busca. La empresa pretende solucionar el problema que 

tienen los padres, a través de una página web, desde donde podrán visualizar cada uno 

de los disfraces e interactuar con ellos insertando la foto de su pequeño hasta elegir uno 

de su agrado, para luego poder generar el pedido desde el lugar donde se encuentren, a 

través de un celular, Tablet o computadora, de esta manera ahorran el tiempo que les 

toma para ir en búsqueda de un disfraz, además que el servicio de alquiler incluye la 

entrega y recojo del disfraz en el lugar que indique el cliente.  

 

Además mediante una página de Facebook se publicarán los diversos modelos de 

disfraces, que serán actualizados de acuerdo a las nuevas temporadas; haciendo que los 

clientes puedan mantenerse al tanto de los nuevos lanzamientos por temporadas. 

 

La herramienta Business Model Canvas se utilizará para hacer un análisis del modelo de 

negocio del negocio para su buen funcionamiento.  
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ILUSTRACION 11: BUSINESS MODEL CANVAS 

 

Segmentos de cliente 

Padres de familia de los niveles socioeconómicos A, B y C, que pertenezcan a las zonas 

6, 7 y 8 de Lima Metropolitana y que cuenten con hijos de 2 a 8 años de edad.  

  

Propuesta de valor 

La tecnología, es un medio muy importante por la cual brindaremos facilidad mediante 

la página web los modelos de disfraces, donde los padres de familia puedan subir una 

foto de su niño y pueda interactuar con un simulador pudiendo elegir el disfraz a su 

gusto. 

 

Servicio de delivery, servicio de entrega y recojo de los disfraces a domicilio o lugar 

coordinado con el cliente, en la hora y fecha programada; con el objetivo de ahorrarles 

tiempo y molestias 
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Showroom Digital, es un espacio dentro de la página web, donde el cliente apreciará y 

podrá interactuar con la variedad de disfraces por paquetes para su elección. 

   

Canales de llegada 

La página web y redes sociales (Facebook) serán un medio de llegada a las personas 

para que tengan conocimiento sobre la empresa, dado que son medios masivo y 

económico en comparación con otros medios.  

Correo electrónico: es corporativo, para brindar seguridad y confianza a los clientes, 

evidenciando que la empresa es formal. 

Teléfono: Para comunicación directa con clientes internos y externos, proveedores, 

socios estratégicos, sociedad en general, etc. 

Medio verbal de persona a persona: es un modo para poder llegar a más clientes 

mediante la difusión entre conocidos o clientes que hayan alquilado alguno de los 

disfraces. 

 

Relaciones con los clientes 

Cada uno de los clientes que solicite el alquiler de un disfraz, tendrá un usuario 

asignado que le permitirá acceder a reservas de disfraces en temporadas altas. 

 

Fuentes de ingreso  

La única fuente de ingreso que tendrá la empresa es el alquiler de disfraces, y los 

precios varían de acuerdo al paquete y este incluye el servicio de entrega y recojo a 

domicilio.  

 

Recursos clave 

Humano: Personal especializado, la diseñadora de modas, será la encargada de realizar 

los diseños de los disfraces. 

Intelectual: Conocimiento por el negocio. 

Financiero: Es necesario de capital para inicio del negocio. 

Intangible: Se requiere de una pagina web y página de Facebook.  

 

Actividades clave 
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Marketing: El negocio tiene como plan el desarrollo de una estrategia de marketing 

que permitirá generar valor en el servicio de alquiler de disfraces, a través de anuncios 

en Facebook, entre otros medios de difusión para llegar a los clientes.  

 

Socios Clave 

Personal especializado en costura, en este caso la diseñadora de modas, quien dará el 

visto a los disfraces en cuanto a los acabados y a demás podrá realizar los retoques 

necesarios a los disfraces que ya fueron alquilados y hayan retornados con algunos 

desperfectos.  

Personal calificado para la entrega y recojo de los disfraces; las encargadas (mujeres), 

estarán capacitados para seguir los procedimiento de entrega y además realizar las 

verificaciones de las condiciones que es devuelto el disfraz. 

Proveedores: Quienes deberán tener experiencia en la elaboración de prendas de 

calidad con un buen acabado, se pretende realizar alianzas con proveedores que 

cumplan con lo que requiere el negocio para el cumplimiento de sus objetivos.  

 

Estructura de Costos 

- Comisiones por las cuentas bancarias que mantendrá la empresa activa. 

- Pago proveedores por los disfraces elaborados y por los accesorios que se 

adquieran.   

- Creación y mantenimiento de página web (actualizaciones). 

- Gastos administrativos 

- Gastos publicitarios. 

 

VALIDACIÓN 

1era Parte: 

Herramienta: Encuesta (Ver anexo 01) 

Desarrollo: Preguntas abiertas 

Objetivo/Diseño 

Se realizaron las entrevistas a los padres de familia en Lima Metropolitana laboran de 

lunes a viernes y en algunos casos fines de semana.  

Las preguntas realizadas en la encuesta son abiertas, para poder definir la verdadera 

problemática de los padres de familia al momento de alquilar un disfraz.  
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2da Parte: 

Hipótesis de Solución 

De acuerdo al análisis realizado mediante las entrevistas, se puede identificar que el 

principal problema de los padres de familia es que no tienen la facilidad de escoger el 

modelo de disfraz para su hijo, es por ello que están dispuestos a invertir para poder 

revertir dicha problemática, con el fin de obtener un modelo deseado. 

El objetivo es que los padres de familia tengan facilidades al momento de buscar un 

disfraz, sin tener la necesidad de desplazarse de un lugar a otro y sin perder tiempo en la 

búsqueda del mismo. La solución planteada es una página web donde podrán interactuar 

con cada modelo de disfraz y una página de Facebook en donde se publicarán los 

modelos y disfraces de temporada. 

 

Herramienta: Experiment Board (Ver anexo 02) 

Desarrollo: PITCH MVP 

Criterio Mínimo de Éxito: 50% 

Objetivo/Diseño 

Existe incomodidad en los padres de familia cuando tienen que ir en búsqueda de un 

disfraz, pues deben salir de sus hogares o lugar de trabajo para poder buscar un disfraz 

que tenga las características que buscan en cuanto a calidad,  modelo, talla entre otros. 

 

Del análisis realizado en cuanto al servicio de alquiler de disfraces, el ofrecido debe 

cumplir con las necesidades de los padres de familia en la búsqueda de un disfraz, en lo 

que se refiere a modelo, calidad.  

 

Para poder validar el proyecto se desarrolló una página de Facebook y se usó la 

herramienta Landing Page, para determinar el interés del público por la empresa.  

 

Para dar con las validaciones correspondientes se usó la herramienta de análisis Landing 

Page, donde la explicación del negocio es más detallada. Esta página fue de gran ayuda 

para captar posibles clientes por el método de captación de prospectos: Facebook.  

 

En esta herramienta los posibles clientes quienes muestran interés por el negocio dejan 

sus nombres y correos para tener un contacto de venta. 
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ILUSTRACION 12: DISEÑO PAGINA LANDING PAGE 

 
 
 
El objetivo del negocio es estar por encima del 50% de aceptación, es por ello que se 

puso en marcha el anuncio en Facebook y la Landing Page, de esta manera ver la 

aceptación del público. 

 

4.2. Resultados de la investigación 

De acuerdo a los resultados obtenidos, se obtiene de un total de 216 visitas registradas 

en la Landing Page, 139 se interesaron por el negocio por lo que dejaron sus datos para 

recibir mayor información, por ello se obtuvo como resultado una tasa de conversión 

del 64.35%, por lo que se persevera en el proyecto.  

 

ILUSTRACION 13: METRICAS DE LANDING PAGE 

 

 

Por otro lado de las 16 entrevistas realizadas, se rescata que los padres de familia 

requieren de mayores opciones cuando buscan de un disfraz para sus pequeños, y sobre 
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todo ahorrar tiempo, pues por sus labores diarias, no cuentan con el tiempo suficiente 

para poder ir en búsqueda de un disfraz hasta encontrar uno de su agrado, por ello 

buscan opciones más accesibles que cubran sus necesidades. 

 

4.3. Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y 

conclusiones  

Luego del análisis realizado, se puede apreciar que para los padres le es fastidioso 

desplazarse en búsqueda de un disfraz en diferentes lugares, y más aún si el disfraz que 

encuentren no cuenta con las características que requieren y no llega a ser de su 

completo agrado y por la necesidad que tienen, deben alquilarlo aunque no satisfaga sus 

necesidades. “Mi Ropero Mágico” ofrece facilidad de tener el modelo de disfraz con la 

calidad que necesitan, mediante una página web interactiva y página de Facebook con 

los modelos de las últimas tendencias, además se ofrece el servicio de entrega y recojo 

donde indique el cliente.  

 

En conclusión, de acuerdo al método de captación de posibles clientes a través de 

Facebook y Landing page, el proyecto es viable por la aceptación que ha tenido la idea 

de negocio. En Facebook, se obtuvo un total de 686 interacciones en 7 días, esto 

evidencia una mayor acogida con el paso de los días, de igual manera la Landing page, 

donde se alcanzará más datos de personas interesadas. 

 

Mi Ropero Mágico ofrece el alquiler de disfraces a través de una página web amigable e 

interactiva, principalmente de fácil acceso para que los clientes puedan interactuar; 

además en la página de Facebook se dará a conocer los detalles del servicio de alquiler y 

se publicarán los disfraces según los modelos y temporadas. 
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CAPITULO V : 

PLAN DE MARKETING 

5.1. Planteamiento de objetivos de marketing  

 

Corto Plazo (1 año): 

 Lograr obtener como mínimo 10,000 seguidores en la fan page al término del primer 

año.  

 Conseguir que la marca sea reconocida por el 5% del mercado objetivo al término 

del primer año. 

 Posicionar la marca en un 30% del sector educativo de las zonas 6, 7 y 8 de Lima 

Metropolitana.  

 

Mediano Plazo (2 años) 

 Lograr obtener como mínimo 20,000 seguidores en la fan page al término del 

segundo año.  

 Conseguir que la marca sea reconocida por el 8% del mercado objetivo al término 

del segundo año. 

 Implementar campañas intensivas en entidades educativas permiten posicionar a la 

marca en un 30% del sector. 

 

Largo Plazo (3 años) 

 Alcanzar el 40% de expectativa del mercado operativo ante la apertura del 

Showroom físico. 
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5.2. Estrategias de marketing: 

5.2.1. Segmentación 

Los clientes del "Ropero Mágico" pertenecen al segmento de padres de familia o 

responsables del hogar con niños de 3 a 8 años, que cuentan con una vida laboral muy 

ocupada, con gusto por la tecnología y optan por esta herramienta en busca de 

soluciones rápidas y de confianza al alcance de sus manos. 

 

Características Geográficas 

Si bien es cierto el medio de contacto con el cliente es mediante la página web, el 

alcance del servicio de envío y recojo de disfraces es solo en Lima Metropolitana, 

específicamente en las zonas 6, 7 y 8. 

 

TABLA 01: DISTRIBUCIÓN DE ZONAS APEIM POR NIVELES EN LIMA 

METROPOLITANA 

 

Características Demográficas 

La propuesta del Ropero Mágico apunta a los Niveles Socioeconómicos A, B y C de 

Lima los cuales destinan el 18, 15 y 11% (C, C1, C2) respectivamente de sus ingresos 

en gastos de esparcimiento, culturales o de educación26. Específicamente en las zonas 

6,7 y 8 de Lima Metropolitana. 

                                                 
26 http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
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5.2.2. Posicionamiento  

Mi Ropero Mágico, desea que el cliente tenga una percepción diferente al momento de 

alquilar el disfraz soñado para su niño.  

 

Para esto se toma en cuenta lo que busca el cliente: 

 Opciones cercanas que alquilen disfraces de buena calidad. 

 Variedad en disfraces y buen acabado. 

 Poca inversión de tiempo para alquilar un disfraz. 

 Sentimiento de satisfacción al elegir el disfraz. 

 

Y se analiza lo que encuentra: 

 No tiene opciones cercanas para alquilar disfraces  

 Diseños poco novedosos, de mala calidad y descuidados. 

 Tránsito en la capital que ocasiona mayor inversión de tiempo en la búsqueda del 

disfraz. 

 Frustración al conformarse con un disfraz promedio que no llena sus expectativas. 

 

Por lo tanto, “Mi Ropero Mágico” se enfoca en los siguientes factores de diferenciación: 

 Servicio de alquiler mediante página web el cual brinda una solución rápida en la 

elección del disfraz desde la comodidad del hogar u oficina. 

 Entrega y devolución a domicilio u oficina lo que libera al cliente del estrés del 

tránsito de la capital ante la necesidad de buscar un disfraz o en su efecto la 

devolución del mismo. 

 Innovación para la elección de un disfraz mediante un showroom digital y amigable, 

con novedosos diseños, a través del cual los padres podrán interactuar con cada uno 

de los disfraces insertando la foto de su pequeño, hasta elegir el de su preferencia. 

 Garantía, seguridad y confianza para el cliente, ya que la calidad de los disfraces es 

esencial para el negocio. 
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ILUSTRACION 14: MAPA DE EMPATIA 

 

Al señalar los factores de diferenciación de “Mi Ropero Mágico” se considera como su 

posicionamiento lo siguiente: 

Un servicio práctico y de calidad, con variedad de disfraces, novedosos diseños y que 

toca a tu puerta. 

 

Mi Ropero Mágico “La Magia que buscas y encuentras en un disfraz” 

 

5.3. Mercado Objetivo 

El mercado objetivo está dirigido a los padres de familia con niños en edades de 3 a 8 

años, los mismos que hacen uso de la tecnología para obtener información y soluciones 

rápidas al alcance de sus manos. 

5.3.1. Tamaño de Mercado - Potencial 

Lima Metropolitana cuenta con 10’012’437 personas distribuidas en los niveles 

socioeconómicos A, B, C, D y E.   
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Se elige los niveles socioeconómicos A, B y C pues son los que presentan mayor gasto 

en educación reduciendo el mercado en un 68.9%27. Asimismo, se observa que los 

mayores porcentajes de los niveles socio económicos A, B y C se presentan en las zonas 

6, 7 y 8 por lo cual se decide atender estas zonas reduciendo el mercado a un total de 

1’785,248 personas. 

 

ILUSTRACION 15: DISTRIBUCIÓN DE ZONAS SEGÚN NSE 2016 EN LIMA 

METROPOLITANA 

 

TABLA 02: DISTRIBUCIÓN DE ZONAS APEIM POR NIVELES 2016 EN LIMA 

METROPOLITANA 

                                                 
27 http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 



  

43 
 

ILUSTRACION 16: DISTRIBUCIÓN DEL GASTO SEGÚN NSE 2016 - LIMA 

METROPOLITANA 

 

Tomando en cuenta el porcentaje de gasto que asume los Niveles Socieconomicos A, B 

y C se obtiene un total de 66%  el cual reduce el mercado a 383,621 personas. 

 

TABLA 03: PERFIL DE PERSONAS SEGÚN NSE 2016 – LIMA 

METROPOLITANA 
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Para obtener el número del mercado potencial se tomó en cuenta el perfil de las 

personas por edad <= 12 años y se aplica el porcentaje respectivo al NSE A, B y C 

reduciendo al mercado en un total de 135,864 posibles clientes como mercado potencial. 

 

5.3.2. Tamaño de mercado disponible - Objetivo 

Al aplicar el 64.35% de aceptación resultante de la interpretación de las métricas al 

mercado potencial se obtiene un resultado del mercado objetivo de 87,428 posibles 

clientes. Finalmente, se aplica un factor de ajuste del 50% para obtener el número de 

posible clientes de 3 a 8 años, por lo que como resultado un mercado objetivo final de 

43,714 posibles clientes. 

 

5.3.3. Tamaño de mercado operativo 

“Mi Ropero Mágico” decide iniciar sus operaciones atendiendo al 5% de su mercado 

objetivo lo que significa que atendería la necesidad de 2,186 clientes. 

 

Así mismo, en promedio un niño requiere de 5 disfraces al año para las diversas 

actividades realizadas tanto en el colegio como en el hogar, por lo que se tendría una 

demanda anual de 10,930 disfraces al año. Así mismo considerando que el valor de 

alquiler de un disfraz en promedio es S/. 60.00, por lo que se calcula un ingreso 

aproximado de S/. 661,200  al año.  

 

5.3.4. Potencial de crecimiento del mercado 

“Mi Ropero Mágico” proyecta un crecimiento del 7% anual en la demanda, este monto 

es equivalente al porcentaje de inversión en presupuesto de marketing.  

 

5.4. Desarrollo y estrategia del marketing mix 

En la actualidad en Lima Metropolitana, no existen empresas que ofrecen el servicio de 

alquiler de disfraces con entrega y recojo a domicilio, por lo que se trata de un servicio 

único y diferenciado por el tipo de servicio que se brinda y por la calidad y variedad de 

diseños. 
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Mi Ropero Mágico, ofrece una variedad de disfraces agrupados por paquetes; cada 

paquete tendrá variados disfraces según tallas y colores. Se ofrece cinco paquetes y cada 

uno de estos tendrá un precio de alquiler establecido, que es determinado de acuerdo a 

los resultados obtenidos en las encuestas. Los precios establecidos se conservaran 

durante el período de tres años, es decir no habrá cambios en los precios durante ese 

período.      

 

5.4.1. Estrategia del producto / servicio 

El servicio diferenciado que brinda Mi Ropero Mágico: 

 

 El usuario podrá escoger el disfraz de su preferencia, mediante el acceso a la página 

web. 

 Interacción con cada uno de los disfraces insertando la foto del pequeño. 

 Entrega y recojo a domicilio de los disfraces alquilados. 

 

5.4.2. Diseño del producto / servicio 

Cada uno de los disfraces que ofrece “Mi Ropero Mágico”, serán adquiridas de un 

tercero, es decir, de empresas textiles reconocidas en el mercado quienes 

confeccionarán los disfraces de acuerdo a los diseños, tela y calidad solicitada, ya que 

deben cumplir ciertos parámetros para ser disfraces diferenciados. 

 

Junto con los paquetes se ha diseñado una serie de procesos que harán que “Mi Ropero 

Mágico” brinde un servicio diferenciado: 
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ILUSTRACION 17: IMAGEN PAGINA WEB 

 

1. El usuario y/o cliente ingresará a la página web, mediante la cual podrá observar la 
variedad de disfraces en los paquetes que se ofrecen e interactuar a través del 
showroom digital con tan solo una fotografía de su niño(a). 

2. El usuario podrá insertar la foto de su pequeño e interactuar con cada uno de los 
disfraces que estarán disponibles y elegir el disfraz de su preferencia. 

3. Después de elegir el disfraz automáticamente se abrirá una página donde el cliente 
deberá registrar datos como: DNI, nombre y apellido, celular y dirección 
electrónica. 

4. Al terminar de registrar al usuario, la página direccionara al usuario al disfraz que 
eligió previamente, solicitara la fecha y la dirección de entrega, así como persona de 
contacto y la fecha de devolución que debe ser en un plazo máximo de 48 horas o 2 
días útiles después de la entrega del disfraz.  

5. Asimismo, cualquier duda o reclamo respecto al servicio se realiza a través de la 
misma web.  

6. Al elegir como medio de pago “transferencia”, deberá hacerse el abono por el 
importe del servicio de alquiler mas la garantía del disfraz, que será el 50% del 
precio de alquiler, luego debera enviar el comprobante al correo indicado o al 
Whatsapp que será proporcionado una vez confirmado el alquiler.  
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7. Para la entrega del disfraz, será en la fecha y hora coordinada con el cliente, el 
personal de “Mi Ropero Mágico” u OLVA Courier, se encargarán de dejar el disfraz 
a la persona indicada como contacto. 

8. El recojo y revisión del disfraz se realizará en el lugar, fecha y hora indicada por el 
cliente.  

9. La devolución de la garantía se realizará de la misma forma en que se abonó el 
servicio, es decir mediante transferencia bancaria o depósito a la cuenta del cliente. 

 

5.4.3. Estrategia de precios 

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION DE DESCREMADO 

“Mi Ropero Mágico”, por el tipo de servicio que ofrece, tendrá un precio por encima al 

del mercado, y este va acorde con la calidad y servicio que ofrece la empresa para los 

clientes con baja sensibilidad al precio y alta percepción del valor, a los que se les 

ofrece un servicio único en el mercado. 

 

La estrategia de precios “DESCREMADO”, es usada por “Mi Ropero Mágico”, dado 

que ofrece un servicio de diferenciación, un alquiler innovador que actualmente no se 

brinda, además de la calidad de cada uno de sus disfraces, así como del servicio que 

presta.  

 

Los precios, son establecidos de acuerdo a los que paquetes que cuenta “Mi Ropero 

Mágico”. 

 

TABLA 04: VALOR POR PAQUETES 

Paquete Valor 

Paquete “Little Animals” S/. 60.00 

Paquete “Fantasy” S/. 40.00 

Paquete “Quiero Ser” S/. 80.00 

Paquete “Dulce o Truco” S/. 60.00 

Paquete “Llegó la Navidad” S/. 60.00 

 

El pago por el servicio de alquiler de los disfraces será por medio de transferencia o 

depósito, no se aplicarán descuentos ni promociones en el precio de alquiler de los 

disfraces. 
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Se establecerá como política el incremento de precio durante los próximos tres años 

informando a los clientes los motivos y reafirmando los beneficios de elegir este 

servicio de calidad además de aprovechar la introducción de nuevos paquetes con 

novedosas características. 

Se realizó una breve encuesta a algunos maestros, padres de familia, familiares de niños 

que asisten a nidos y jardines de las zonas de Surco, Miraflores, La Molina a los cuales 

se les presentó fotografías de los diferentes disfraces que se ofrece. 

Se ha llegado a la conclusión que suelen alquilar por lo menos 5 veces al año, que les 

parece novedoso y facilitador el servicio de entrega y recojo del disfraz, pero por sobre 

todo ello disponer de disfraces que no se encuentran fácilmente en el mercado salvo lo 

elaboren ellos mismos, proponiendo pagar desde S/.40.00 por el más sencillo hasta 

S/.80.00 por el más elaborado. 

5.4.4. Estrategia comunicacional 

“El medio por el cual una empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o 

indirectamente, sus productos y marcas al gran público. En cierto modo, se podría decir 

que las comunicaciones de marketing representan la voz de la marca, y posibilitan el 

diálogo y la creación de relaciones con los consumidores”28.  

 

Se establecerá una estrategia de Marketing Pull a través de las siguientes acciones de 

publicidad con la finalidad de orientar y comunicar al cliente del valor que ofrece “Mi 

Ropero Mágico”, ya que este servicio nace como respuesta a una necesidad por parte de 

los clientes:  

 

A través de la publicidad en carteles, brochure y flyers en clubes para niños, ferias 

escolares, y movilidad escolar serán un medio de difusión para promocionar los 

disfraces.  

 

A través de la promoción de ventas en ferias escolares promoviendo la demostración. 

Se aprovecharán las ferias escolares durante los tres primeros meses del año para 

promocionar la marca, se considera que en promedio la empresa debe estar presente 

como mínimo en 6 ferias escolares por lo que se tendrá un gasto mensual de S/. 

9,642.00. 
                                                 
28 «Dirección de Marketing», Duodécima Edición, de Kotler Philip y Keller Lane Kevin, Paerson Educación, 2006, Pág. 464. 
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Además se realizará de manera bimestral visitas a clubes para niños y visitas a los 

lugares donde se realizan talleres para niiños en los que se promocionará los disfraces y 

la marca; se considera que en promedio se gastará S/. 1,605.00 en el mes lo que incluye 

los flyers, brochure, carteles, honorarios y un pequeño showroom para que los clientes 

puedan apreciar la calidad de ls disfraces.  

 

Las alianzas con movilidades escolares, permitirá que se coloquen stickers 

personalizados donde tendrán los modelos de disfraces e información para 

comunicación con los clientes. Por este canal de promoción se invertirá en el año un 

promedio de S/. 692.00. 

 

Por la venta personal, se asistirá a nidos y colegios para ofrecer el servicio exclusivo. 

Se realiza visitas bimestrales y el encargado será el coordinador comercial de la 

empresa, que tendrá presupuestado S/. 200.00 como gastos de representación.  

 

Y el marketing directo de la página web o Fanpage de Facebook, se pretende informar 

los atributos que ofrece “Mi Ropero Mágico”. La empresa contará con una página web 

la cual debe ser actualizada de manera bimestral por lo que se tendrá un gasto de S/. 

200.00. Así mismo por los anuncios en facebook se tendrá un gasto de S/. 500.00 de 

manera bimestral, a excepcion de los meses de marzo, octubre y diciembre que se 

pretende abarcar a más personas y el anuncio está por más tiempo por lo que se invertirá 

sol por los meses mencionados S/. 800.00.  

 

5.4.5. Estrategia de distribución 

Utilizando las facilidades que brindan la tecnología y el internet es posible usar el canal 

directo de distribución para hacer llegar el servicio al  consumidor de la manera más 

rápida y sencilla sin intermediarios. 

 

En el precio establecido por el alquiler de los disfraces está incluido el servicio de 

entrega y recojo del mismo. La persona encargada de realizar el servicio de delivery de 

los disfraces estará a cargo de un motorizado capacitado para entregar y revisar el recojo 

en buenas del disfraz en buenas condiciones. 
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Así mismo, en las temporadas con mayor demanda se complementará el reparto y recojo 

de los disfraces mediante los servicios de Olva Courier, que deberá cubrir el 80% de los 

servicios, y el 20% restante seguirá siendo atendido por el personal motorizado de la 

empresa. 

 

5.5. Plan de Ventas y Proyección de la demanda 

El plan de ventas se realiza en base a cada uno de los paquete que se ofrece. Se cuenta 

con cinco paquetes con los precios establecidos según los resultados de la encuesta que 

van entre los S/. 40.00 y S/. 80.00. 

 

En cuanto a la proyección de demanda se está considerando un incremento del 7% 

considerando que es el porcentaje de inversion de gastos de marketing en base a la venta 

proyectada. 

 



  

51 
 

Crecimiento Anual 7%

PERIODOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
INGRESOS 10,930             11,695          12,514          

Proyección de Demanda Anual / Unidades

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
175 190 200 220 230 235 250 260 280 280 260 250 2,830         
240 260 260 300 320 320 300 300 320 300 280 280 3,480         
250 285 310 325 350 350 350 350 320 280 290 290 3,750         
0 0 0 0 0 0 0 0 0 450 0 0 450            
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 420 420            

665 735 770 845 900 905 900 910 920 1310 830 1240 10,930      

Dulce o Truco
Llegó la Navidad

Proyección de Demanda Mensual / Unidades
2018

PAQUETE
Little Animals

Fantasy
Quiero Ser

 

Detalle de la proyección de demanda mensual en unidades por cada uno de los cinco paquetes que ofrece Mi Ropero Mágico: 

 

 

Considerando el crecimiento del 7% anual en la demanda de alquiler de disfraces, se detalla la proyeción en unidades por año: 
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MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
Little Animals 60.00S/            10,500S/       11,400S/       12,000S/        13,200S/           13,800S/   14,100S/   15,000S/   15,600S/   16,800S/   16,800S/   15,600S/   15,000S/   169,800S/   
Fantasy 40.00S/            9,600S/         10,400S/       10,400S/        12,000S/           12,800S/   12,800S/   12,000S/   12,000S/   12,800S/   12,000S/   11,200S/   11,200S/   139,200S/   
Quiero Ser 80.00S/            20,000S/       22,800S/       24,800S/        26,000S/           28,000S/   28,000S/   28,000S/   28,000S/   25,600S/   22,400S/   23,200S/   23,200S/   300,000S/   
Dulce o Truco 60.00S/            -S/            -S/            -S/            -S/                -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       27,000S/   -S/       -S/       27,000S/     
Llegó la Navidad 60.00S/            -S/            -S/            -S/            -S/                -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       25,200S/   25,200S/     

40,100S/      44,600S/      47,200S/      51,200S/          54,600S/ 54,900S/ 55,000S/ 55,600S/ 55,200S/ 78,200S/ 50,000S/ 74,600S/ 661,200S/ 

Proyección de Ventas Mensual / Soles
2018

PAQUETE

Crecimiento Anual 7%

PERIODOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
INGRESOS 661,200S/        707,478S/      757,023S/      

Proyección de Ventas Anual / Unidades

Detalle de la proyección de ventas mensuales en moneda nacional (soles), por cada uno de los cinco paquetes que ofrece Mi Ropero Mágico: 

 

 

Así mismo teniendo en cuenta el crecimiento del 7% anual en la demanda, se detalla la proyeción en soles por año: 
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Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
200.00S/.        200.00S/.        200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      1,200.00S/.      1,284.00S/.      1,373.88S/.      

1,605.00S/.      1,605.00S/.      1,605.00S/.    1,605.00S/.    1,605.00S/.    1,605.00S/.    9,630.00S/.      10,304.10S/.    11,025.39S/.    
9,654.00S/.      9,654.00S/.      9,654.00S/.      28,962.00S/.    30,989.34S/.    33,158.59S/.    

692.00S/.        692.00S/.        740.44S/.        792.27S/.        
500.00S/.        800.00S/.        500.00S/.      500.00S/.      800.00S/.      500.00S/.      800.00S/.      4,400.00S/.      4,708.00S/.      5,037.56S/.      
200.00S/.        200.00S/.        200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      1,400.00S/.      1,498.00S/.      1,602.86S/.      

12,159.00S/.  10,346.00S/.  12,459.00S/.  -S/.           2,505.00S/.  -S/.        2,505.00S/.  -S/.           2,005.00S/.  1,000.00S/.  2,305.00S/.  1,000.00S/.  46,284.00S/.  49,523.88S/.  52,990.55S/.   Total

Actualización de web
Publicidad en clubes para niños
Publicidad en ferias escolares
Publicidad en movilidad escolar
Facebook
Gastos de representación/visitas

Presupuesto de Marketing 

Gastos
Año 1

Año 1 Año 2 Año 3

5.6. Presupuesto de Marketing 

Como presupuesto de marketing se contempla que se gastará un 7% correspondiente a las ventas realizadas en el primer año, a contianuación se 

detalla cada uno de ls gastos que se realizarán para promocionar los disfraces, marca y empresa. 

 La página web de la empresa tendrá actualizaciones bimestrales, en el caso de los anuncios en Facebook tendrán mayor difusión en el mes de 

marzo (inicio de clases), en octubre por Halloween y en diciembre por Navidad.  

 Se llevará acabo publicidad en clubes para niños, ferias escolares y movilidad. 

 El coordinador comercial realizará visitas a colegios de manera bimestral para captar clientes. 
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CAPITULO VI : 

PLAN DE OPERACIONES 

6.1. Políticas Operacionales 

Mi Ropero Mágico busca satisfacer las necesidades de sus clientes logrando un servicio 

exclusivo y diferenciado con la finalidad de ser la mejor opción al alquilar un disfraz 

para los más pequeños. Para esto sus políticas operacionales se basan en los siguientes 

aspectos: 

 

Capital Humano 

Mi Ropero Mágico opta por contratar el personal adecuado y necesario para el correcto 

funcionamiento del negocio: 

‐ Jefe de Operaciones  

a) Manejo del stock. 

b) Búsqueda y trato con proveedores. 

c) Preparación de despacho de pedidos. 

‐ Administrador 

a) Seguimiento y programación de servicios. 

b) Control del presupuesto mensual destinado para al funcionamiento de 

la empresa. 

c) RRHH y pago al personal. 

d) Actualización y retroalimentación de ambas páginas de Mi Ropero 

Mágico. 

‐ Coordinador Comercial 

a) Búsqueda de posibles clientes y evalución de alianzas. 

b) Contacto directo con los clientes, de ser el caso. 

c) Diseñar campañas de marketing para el logro del pronóstico de ventas. 

d) Programación y realización de las visitas a los nidos y ferias escolares. 

e) Actualización y retroalimentación de ambas páginas de Mi Ropero 

Mágico. 
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‐ Motorizado. 

a) Ayuda en la coordinación con proveedores. 

b) Entrega de servicios según programación del día. 

c) Diseño de rutas eficientes para el proceso de entrega y recojo 

d) Revisión del estado de los disfraces durante el proceso de recojo. 

 

Tecnología: Página web y Página de Facebook 

La página web permitirá al cliente ingresar a un mundo mágico y amigable donde podrá 

interactuar con la imagen de su engreído y elegir el atuendo ideal. La página será 

periódicamente actualizada al adicionar nuevos disfraces, así como novedades en el 

servicio ante las necesidades del cliente. Asimismo, este canal permitirá recibir la 

retroalimentación necesaria por parte del cliente y dar pronta solución ante posibles 

reclamos o quejas que serán tomadas como oportunidades de mejora inmediata.  

 

La página de Facebook servirá como un medio de interacción con posibles clientes, así 

como herramienta para dar a conocer la satisfacción de los ya clientes al optar por el 

servicio de Mi Ropero Mágico. Por ende, servirá como un canal de comunicación 

constante con el público objetivo satisfecho por el servicio o caso contrario como una 

ventana para conocer fallas en el proceso de alquiler las cuales se deben reconocer y así 

tomar medidas correctivas necesarias.  

 

Calidad del disfraz 

Los disfraces de Mi Ropero Mágico se basan en el diseño y confección del mismo. Las 

telas durables son seleccionadas para la fabricación de los disfraces en tonos coloridos 

que permitan plasmar una gran variedad de diseños innovadores. Los acabados de cada 

disfraz transmiten el cuidado del producto, así como la importancia al desarrollar toda 

una experiencia para el usuario final. 

 

El logro de esta política se basa en el desarrollo del seguimiento desde la recepción de 

los disfraces del taller de confección hasta la devolución del disfraz a Mi Ropero 

Mágico para estar a disposición de un nuevo alquiler. Este seguimiento está conformado 

por las siguientes etapas: 

 Recepción de disfraces del taller. 
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 Empaque para el alquiler del disfraz. 

 Devolución del disfraz. 

 

Asimismo, la selección de proveedores que ayudan a alargar la vida útil del disfraz y la 

renovación de nuevos diseños de forma semestral son herramientas claves para el 

cumplimiento de la misión de Mi Ropero Mágico.  

Finalmente, Mi Ropero Mágico decide donar los disfraces designados para ser 

renovados a escuelas o nidos de bajos recursos.  

 

Precio 

Mi Ropero Mágico apuesta por una estrategia de diferenciación de descremado al 

ofrecer un precio por encima del mercado relacionando al servicio con calidad y 

exclusividad, un compromiso que desea cumplir mediante su propuesta de valor.     

 

Garantía del disfraz 

Al valor del alquiler del disfraz se añadirá el valor de la garantía del disfraz en caso el 

cliente dañe el disfraz durante el uso o no se concrete el proceso de devolución del 

disfraz alquilado, el monto de garantía será del 50% del costo de alquiler del difraz. 

Asimismo, si el proceso de alquiler se desarrolla con normalidad y el disfraz es 

regresado en buen estado se devuelve el importe por la garantía mediante transferencia a 

la cuenta del cliente. 

 

6.1.1. Calidad 

Encuestas periódicas que permitan conocer el nivel de satisfacción de los clientes con el 

servicio brindado. Los aspectos a evaluar son la satisfacción con el disfraz, el 

cumplimiento de los tiempos de entrega y recojo, amabilidad y eficacia durante la 

interacción con el personal de la empresa. 

 Seguimiento constante y retroalimentación de ambas páginas de la empresa para 

demostrar al cliente que estamos pendientes a su opinión y lo importante que es la 

satisfacción del mismo por el servicio de Mi Ropero Mágico. 

 Actualización constante de la página web de la empresa con las últimas tendencias 

en tecnología lo cual haga más atractiva la idea de visitar la página. 
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 Revisión de entrega de disfraces por parte del taller de confección, así como 

durante la entrega y la devolución del disfraz mediante el uso de check list para 

cada etapa. 

 Cumplimiento de la programación de alquileres del día con ayuda del WAZE 

activando el GPS del celular que se brinda al asesor motorizado de la empresa y así 

controlar el cumplimiento de tiempo por cada parada. 

 Cumplimiento de la programación de devoluciones del día con ayuda del WAZE 

activando el GPS del celular que se brinda al asesor motorizado de la empresa y así 

controlar el cumplimiento de tiempo por cada parada. 

 

6.1.2. Procesos 

Cada una de las personas que forman parte de Mi Ropero Mágico tendrá 

responsabilidades a cumplir dentro de la empresa. 

 

Los flujogramas servirán para llevar un mejor control y seguimiento de cada uno de los 

procesos y poder mejorarlos de ser necesario. El flujograma es sencillo para un fácil 

entendimiento de todas las personas.  

 

En el primer flujograma se detalla los procesos desde que el cliente ingresa a la página 

web e interactúa con cada uno de los disfraces, para luego generar el pedido, confirmar 

el pago por el servicio, hasta la entrega del disfraz en el lugar indicado. 
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ILUSTRACION 18: FLUJOGRAMA DE ENTREGA DE DISFRAZ 

 

El segundo flujograma corresponde a los procesos realizados en la devolución de los 

disfraces, desde que motorizado planifica las devoluciones del día hasta el recojo en el 

lugar indicado por el cliente cuando hizo el pedido.  
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ILUSTRACION 19: FLUJOGRAMA DE RECOJO DE DISFRAZ 
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Dado que los disfraces deben ser renovados constantemente por políticas de la empresa, 

al cumplir el alquiler número 5 estos serán donados a colegios y/o nidos en zonas de 

escasos recursos, de esta manera la empresa realiza y transmite una manera de 

responsabilidad social. Así mismo se procederá con el retiro correspondiente de los 

disfraces del almacén y serán repuestos por nuevos diseños o el mismo diseño con 

mejoras. 

 

6.1.3. Planificación  

Mi Ropero Mágico sabe que la planificación es la primera etapa de la administración y 

sirve como herramienta para trazar los objetivos que desea lograr la empresa y las 

acciones que permitirán cumplirlos. 

 

Es así como mi Ropero Mágico orienta sus actividades en base al análisis de la situación 

actual y futura, para así diseñar objetivos alcanzables mediante estrategias y planes de 

acción coherentes al escenario actual. Asimismo, la eficiencia en el uso de recursos para 

lograr los objetivos planteados, así como eficacia en los procesos permitirá cumplir con 

la satisfacción de los clientes. Por ende, la constante retroalimentación e interacción con 

el público objetivo y los ya clientes dará a conocer las oportunidades de mejora y 

motivará cambios con el fin de lograr los objetivos de la empresa. 

 

6.1.4. Inventarios 

Mi Ropero Mágico posee un inventario compuesto por disfraces ya terminados, 

acompañado por accesorios que complementan el disfraz. Es asi como el inventario será 

renovado cada 2 meses para cumplir con la calidad y cuidado en del servicio 

dependiendo del estado del difraz. Asimismo, 2 veces como mínimo al año se busca 

renovar la variedad en los diseños basandose en la presente tendencia. En cuanto a los 

disfraces que presenten deterioro en aspectos de limpieza o costura serán enviados a 

negocios especializados en búsqueda de una presentación impecable para los clientes.  

Por otro lado los disfraces que cumplan con un maximo de 5 alquileres, deberán ser 

retirados del inventario para ser donados según políticas de la empresa y serán 

renovados por nuevos disfraces (nuevas versiones). 
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Sumando al inventario de mercadería, se añade el de activos fijos de la empresa 

(enseres, computadoras y otros equipos que se utilizan para el funcionamiento de Mi 

Ropero Mágico). Finalmente, la moto que se utilizara para la distribución de la 

mercadería es también un activo fijo.  

 

Mi Ropero Mágico mantendrá un inventario que le permita atender a los clientes de 

acuerdo al pronóstico de ventas. Para calcular la cantidad de disfraces por cada uno de 

los paquetes hay que tener en cuenta los modelos que se tendrá porc ada paquete : 

 

 Paquete Little Animals : Un total de 8 modelos « Elefante, pollito, león, cerdo, 

jirafa, dinosaurio, conejo  e hipopótamo » 

 Paquete Fantasy : Para las niñas 2 modelos, dos modelos de tutu, para los niños dos 

modelos de disfraz de baile, dando un total de 5 modelos. 

 Paquete Quiero Ser : Para niñas 8 modelos « Sirenita, Cenicienta, Bella Durmiente, 

Rapunzel, Elsa, Ana, Sofia, Blanca Nieves ». Para los niños 8 modelos  « Príncipe, 

Batman, Superman, Capitan América, Iron Man, Spiderman, Vaquero Woody, Booz 

Layers » 

 Paquete Dulce o Truco : Un total de 11 difraces « Maléfica, 2 modelos de brujas, 

calavera, el cadáver de la novia, Chucky, Drácula, Jack Sparrow, Cruela de Vil, 

Guason, Hombre manos de tijera » 

 Paquete Llegó la Navidad : Con un total de 6 modelos « 2 modelos de duende, Papa 

Noel, Mamá Noela, Reno bebe, árbol » 

 

Considerando los meses con mayor demanda en el año de acuerdo al pronóstico, se 

deterninará el número de disfraces que « Mi Ropero Mágico » mantendrá en inventario, 

con el objetivo de cumplir con los pedidos. 

  

Para poder calcular el inventario en disfraces, se consideró los meses con mayor 

demanda. A continuación se detalla la cantidad de disfraces que se deberá tener 

disponible por cada uno de los modelos y cuantos modelos y/o diseños por cada 

paquete. 
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PAQUETES
MES CON 
MAYOR 

DEMANDA

# DISFRACES 
POR CADA 
MODELO

# MODELOS 
EN EL 

PAQUETE
# DISFRACES

Set. - Oct. 
280

May. - Jun. - Set.
320

Mayo - Agosto Niñas 5 8 40
350 Niños 5 8 40

Octubre 
450

Diciembre 

420

1141

Paquete 
Quiero Ser

Paquete Little 
Animals

5 8 40

Paquete 
Fantasy

30 5 150

Paquete Dulce 
o Truco

41 11 451

TOTAL

Paquete Llegó 
la Navidad

70 6 420

TABLA 05: CANTIDAD DE DISFRACES POR PAQUETES 

 

 

Es decir el inventario inicial que la empresa deberá tener disponible para atender las 

necesidades de los clientes en su mayoría será de un total de 1,141 disfraces.  

6.2. Diseño de instalaciones 

6.2.1. Localización de las instalaciones 

Es importante tener en cuenta y evaluar factores relevantes al momento de definir el 

lugar donde se establecerá “Mi Ropero Mágico”. Por ello para definir la localización del 

negocio, se considerará los siguientes criterios: 

 Costo de alquiler: Es uno de los criterios más importantes al momento decidir por la 

localización del negocio, ya que se debe tener en cuenta el factor económico y la 

inversión. 

 Seguridad ciudadana: Este factor es importante para que el negocio pueda realizar 

sus actividades de manera confiable, sin el miedo de sufrir algún incidente por falta 

de seguridad.  

 Legislación municipal: Facilidad y rapidez en los trámites para la obtención de 

licencias y evaluar costos por los trámites y costos mensuales que se asumirá por 

mantener un local en un determinado distrito. 
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 Entorno agradable: Dado que el negocio está dirigido a un determinado sector, al 

momento de elegir el lugar donde se establecerá es necesario que este tenga un 

entorno agradable y de fácil acceso.  

 

TABLA 06: ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION 

 

En base a los criterios revisados y considerando el resultado máximo, se decidió por 

elegir la oficina administrativa y almacén en el distrito de Chorrillos, el cual será 

alquilado. El inmueble está ubicado en la Av. Los Pinos N° 145, Viña Marina. 

Chorrillos es un distrito comercial, y a su vez las instalaciones son más económicas en 

comparación a otros distritos cercanos, además tiene un fácil acceso por avenidas 

principales como la Av. Alameda Sur y Santa Anita. 

 

ILUSTRACION 20: UBICACION DE LAS INSTALACIONES 

Fuente: http://urbania.pe/ficha-web/alquiler-de-local-comercial-en-chorrillos-

lima-3801431  

 

Por el alquiler del inmueble se pagará una renta mensual de S/. 1,600.00 soles, el más 

bajo en comparación a los otros distritos. 

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION 
SURCO LINCE CHORRILLOS 

FACTORES PONDERACION PESO PONDERADO PESO PONDERADO PESO PONDERADO 
Costo de alquiler 35% 5 1.75 6 2.10 7 2.45 
Seguridad ciudadana 25% 7 1.75 7 1.75 7 1.75 
Legislación municipal 15% 5 0.75 5 0.75 6 0.90 
Entorno agradable 25% 6 1.50 6 1.50 6 1.50 
   5.75  6.10  6.60 



  

64 
 

6.2.2. Capacidad de las instalaciones 

El inmueble a alquilar cuenta con un área de 140m2, la cual tendrá un espacio destinado 

para el almacén, donde se guardarán todos disfraces, además de una oficina para el 

administrador, es preciso indicar que no se requiere de un ambiente muy amplio, ya que 

el negocio de “Mi Ropero Mágico” es la entrega y recojo de los disfraces a domicilio. 

 

El negocio requiere de dos motos lineales para la entrega y recojo de los disfraces, las 

movilidades serán guardadas en el mismo lugar donde se ubica la oficina y almacén. 

 

Además se cuenta con ambientes adicionales los servicios higiénicos para damas y 

caballeros. 

 

Condiciones del alquiler: 

Las condiciones del contrato de arrendamiento serán las siguientes: 

 

 Arrendamiento mensual será de S/. 1,600.00. 

 Se realizará el pago de dos meses de garantía y uno de adelanto. 

 El costo de alquiler no incluye los servicios de luz, internet ni teléfono. 

 

6.2.3. Distribución de las instalaciones 

La distribución del local alquilado será de la siguiente manera: 

 Oficina administrativa, donde se instalará el administrador. En ese espacio habrá un 

escritorio y mobiliario de su uso personal. 

 Oficina para las operaciones del negocio, se instalará el jefe de operaciones y los 

motorizados, quienes se encargarán también del manejo del almacén.  

 El almacén, ubicado al lado del área de operaciones, para un mayor control de los 

disfraces. 

 Espacio destinado para el personal freelance (Contador y diseñadora). 

 Un espacio para el comedor, que podrá ser usado por el personal de la empresa. 

 Servicios higiénicos para damas y caballeros.  
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MODELO DE DISFRAZ FECHA

12/10/2017

CANTIDAD TOTAL

Aspectos a revisar Cumple No cumple
Cumple con el diseño solicitado 10

Costuras 7 3

Limpieza 10

RECEPCION DE DISFRACES DEL TALLER

BATICHICA

10

OBSERVACIONES

EL PROVEEDOR SE LLEVA LOS 3 DISFRACES QUE 
NO TIENEN COSTURAS ACABADAS AL 100%. LA 
ENTREGA DE ESTOS DISFRACES SERA EN 1 
SEMANA.

Nombres, Apellido y Firma del 
empleado de Mi Ropero Mágico

Nombre, Apellido y Firma del empleado 
del Taller.

ILUSTRACION 21: PLANO DE LAS INSTALACIONES 

 

6.3. Especificaciones Técnicas del Producto / Servicio 

Del disfraz: 

Los check list de las etapas de recepción de disfraces del taller, empaque para el alquiler 

del disfraz y la devolución del disfraz permitirán el ingreso de un producto de calidad al 

inventario, conformidad del cliente ante la recepción de un producto de calidad y el 

cumplimiento de la garantía respectivamente. 

 

TABLA 07: CHECK LIST DE RECEPCIÓN DE DISFACES DEL TALLER 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Nro. Pedido001-00020

FECHA 12/10/2017 TALLA S

CODIGO QS179 VERSION 2

Aspectos a revisar Cumple No cumple

Limpieza X

Disfraz en buen estado X

Aplica garantía X

DEVOLUCIÓN DEL DISFRAZ

Devolución del disfraz

Empleado de Mi Ropero Mágico Nombres y Firma del Cliente

Nro. Pedido 001-00020

FECHA 12/10/2017 TALLA S

CODIGO QS179 VERSION 2

Aspectos a revisar Cumple No cumple

Limpieza X

Planchado X

Talla X

Accesorios X

Caja de envío X

Empleado de Mi Ropero Mágico Nombres y Firma del Cliente

EMPAQUE PARA EL ALQUILER

Empaque del disfraz para el alquiler 

TABLA 08: CHECK LIST PARA EMPAQUE Y ENTREGA DE DISFAZ 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

TABLA 09: CHECK LIST DE DEVOLUCIÓN DE DISFAZ 

 

Fuente: Elaboración propia 
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 Se ha destinado un máximo de cinco alquileres para la renovación del disfraz. 

 La limpieza de cada disfraz se realizará cada por cada alquiler realizado. 

 El planchado del disfraz se realizará previo al empaque. 

 En el caso de los disfraces que tienen demanda todos los meses, la renovación de la 

variedad de disfraces se realizara cada 6 meses, de acuerdo a las temporadas. 

 

De la página web: 

 

 La página web de mi Ropero Mágico es de fácil acceso desde cualquier dispositivo 

tecnológico como laptop, Tablet, celular etc, así como multiidioma. 

 Show Room virtual que permitirá la interacción de la imagen del usuario con la 

variedad de nuestros disfraces mediante la creación automática de galería de 

imágenes. 

 Buscador de disfraces por palabra asociada al disfraz. 

 Formularios para el registro del cliente, especificaciones de entrega y devolución e 

ingreso de reclamos. 

 Interacción con redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest etc. 

 Interacción con Google Maps y Waze. 

 Interacción con vínculos a diferentes bancas por internet. 

 

6.4. Mapa de procesos 

Mi ropero Mágico, cuenta con dos procesos. El primero que inicia con el ingreso del 

cliente a la página web y solicita un disfraz hasta la entrega del mismo en el lugar 

indicado por el cliente y un segundo proceso que corresponde al recojo de disfraz y 

revisión. 
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ILUSTRACION 22: FLUJOGRAMA DE ENTREGA DE DISFRAZ 
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ILUSTRACION 23: FLUJOGRAMA DE RECOJO DE DISFRAZ 
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6.5. Planeamiento de la Producción 

6.5.1. Gestión de compras y stock 

Si bien “Mi Ropero Mágico” brinda el servicio de alquiler de disfraces, es importante 

que este cuente con una cantidad necesaria de disfraces de calidad para poder atender 

los requerimientos del cliente, ya que se busca tener presencia en el mercado por un 

producto de calidad que será entregado a domicilio. 

 

Por ello es necesario estudiar el mercado y sus necesidades por tendencias, rotación de 

modelos, frecuencia de servicios realizados. 

 

Los aspectos que la empresa debe tener en cuenta con sus proveedores de disfraces y 

accesorios son los siguientes: 

 

 Calidad de los disfraces, de acuerdo a lo solicitado. 

 El tiempo de entrega debe ser cumplido. 

 Precios y condiciones de pago. 

 Flexibilidad en las modificaciones y arreglos de los disfraces. 

 Los proveedores están prohibidos de copiar los diseños. 

 

Se debe conocer relación entre los insumos y proveedores que abastecen, usando los que 

brinden mejor relación calidad-precio. 

 

 Camisetas y poleras 

 Disfraces 

 Complementos de disfraces 

 Cajuela portaobjetos para moto 

 Bolsas y cajas de envío 

 Hilos, aguja, telas 
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6.5.2. Gestión de la calidad 

La recepción de los disfraces confeccionados por parte de los proveedores estará a cargo 

del administrador en compañía del jefe de operaciones y su asistente, donde efectúan 

una minuciosa revisión de cada uno de los disfraces, ya que lo que ofrece “Mi Ropero 

Mágico” son disfraces con acabados de calidad. En caso haya alguna observación de 

inmediato será notificado de acuerdo al check list realizado. 

 

Por otro lado para medir el nivel de satisfacción de los clientes, el administrador es 

quien se encargará de las encuestas y realizar procesos de mejora de ser el caso. Además 

estará en constante revisión de la página web y Facebook, para poder responder cada 

una de las inquietudes de los clientes, así como la actualización constante. 

 

En lo que respecta al cumplimiento de las entregas a tiempo de los disfraces, quien 

supervisará que el motorizado (asistente de operaciones) realice las entregas en el 

tiempo programado es el jefe de operaciones, verificará el cumplimiento de las 

programaciones del día a día. 

 

6.5.3. Gestión de los proveedores 

Se ha elegido como proveedor de disfraces a la empresa Karnil Collection S.A.C., para 

la confección de los disfraces por ser una empresa seria con experiencia en el rubro, 

tener buen precio, sobre todo presentar un buen acabado en sus confeciones. El jefe de 

operaciones es quien se encargará de tener comunicación constante y directa con los 

proveedores, y a demás es quien estará a cargo del stock.   

Además se contará como proveedor para las perchas a Plásticos y metálicos S.A.C. y 

bolsas de envío Inversiones Plastiperu S.A.C.  

 

6.6. Inversión en activos fijos vinculados al proceso 

productivo 

La empresa deberá invertir tanto en activos fijos tangibles e intangibles necesarios para 

poder iniciar con el negocio.  
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Concepto Unidades Costo unitario Costo total
US$

Desarrollo de Web 1 S/. 4,000 S/. 4,000
Licencias de Software 4 S/. 752 S/. 3,008 $230

S/. 7,008

Equipos Informaticos Unidades Costo unitario Costo total

PC de Escritorio 1 1,800S/           1,800S/                     
Laptop 2 2,600S/           5,200S/                     

Impresora Multifuncional 1 599S/              599S/                       
7,599S/                   

Muebles de oficina Unidades Costo unitario Costo total

Escritorio de Gerencia + silla ergonómica 1 S/. 1,800 S/. 1,800
Escritorio + silla ergonómica 2 S/. 1,200 S/. 2,400

Estantes 2 S/. 250 S/. 500
Taquillas 1 S/. 350 S/. 350

Estanteria Metalica 12 S/. 780 S/. 9,360
Mesa de trabajo 1 S/. 700 S/. 700

15,110S/                 

VEHICULO Unidades Costo unitario Costo total
US$

Motocicleta 2 S/. 4,902 S/. 9,803 $1,499
S/. 9,803

Activos Fijos Intangibles

Activos Fijos Tangibles

TOTAL

Sub total

Sub total

Sub total

En cuanto a los activos fijos intangibles está considerado el desarrollo de la página web 

que se usará a lo largo del proyecto y las licencias de Software, que hacen un total de S/. 

7,008.00. 

 

Dentro de los activos fijos tangibles están los equipos informáticos y muebles de oficina 

y almacen necesarios para el funcionamiento de la empresa. Así mismo la empresa 

requiere de dos motos lineales para la entrega de los disfraces en el lugar indicado por el 

cliente. 

 

TABLA 10: DETALLE DE ACTIVOS FIJOS 
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ILUSTRACIÓN 24: ACTIVOS FIJOS 

 

6.7. Estructura de costos de producción y gastos operativos 

No se cuenta con costos de producción ya que se terceriza la fabricación de los 

disfraces, es decir se adquirirán disfraces terminados al proveedor elegido; sin embargo 

sí se cuenta con gastos operativos relacionados al servicio que se brinda, se toma en 

cuenta el pago de S/. 1,600.00 mensuales por el alquiler de local ubicado en el distrito 

de Chorrillos, el mismo que será utilizado como oficina administrativa, centro de 

despacho y almacén ; además se consideran los gastos administrativos y de ventas 

dentro de los cuales está el pagos mensual de servicios como la luz, teléfono, internet, 

agua, los servicios móviles para el personal de la empresa, sueldos del personal, 

combustible,  mantenimiento y SOAT necesarios para el funcionamiento de las motos.  

 

Lo que se refiere a los gastos básicos de la oficina, fueron divididos en igual parte para 

el área administrativa y para el área de ventas de la empresa. 
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

Descripción
Gasto 

Mensual
Gasto Anual

Servicios Telefónica e Internet (DUO) S/. 70 S/. 834 139.00S/      50%
Alquiler de Oficina S/. 800 S/. 9,600 1,600.00S/    50%
Servicio telefonía móvil S/. 158 S/. 1,896 2 lineas
Equipos Moviles S/. 1,000
Asesoria Contable S/. 600 S/. 7,200
Servicios Públicos/limpieza S/. 305 S/. 3,660 610.00S/      50%
Sueldos Administrativos S/. 122,092
TOTAL S/. 146,282

GASTOS DE VENTAS

Descripción
Gasto 

Mensual
Gasto Anual

Servicios  Telefónica e Internet (DUO) S/. 70 S/. 834 139.00S/      50%
Alquiler de Oficina S/. 800 S/. 9,600 1,600.00S/    50%
Servicio telefonía móvil S/. 228 S/. 2,736 2 lineas
Equipos Moviles S/. 1,000
Presupuesto de Marketing S/. 46,284 7% de las ventas
Servicios Públicos/limpieza S/. 305 S/. 3,660 610 50%
Sueldos del Area Comercial S/. 104,650
Combustible S/. 180 S/. 2,160
Mantenimiento S/. 1,400
SOAT S/. 760 380.00S/      Por moto
Diseñadora S/. 2,000 2 campañas
TOTAL S/. 175,084

Total Anual
S/. 146,282
S/. 175,084

S/. 321,366
S/. 26,780

RESUMEN
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Total S/.
Promedio Mensual

TABLA  11: DETALLE DE GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS 

 

 

A continuación se detalla los sueldos correspondientes al personal fijo de la empresa, es 

decir de quienes laborarán en horario completo, en el caso de los motorizados 

considerar que se requiere de dos personales que realicen la labor de entregar y recoger 

los disfraces en el lugar indicado por el cliente. 
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Anual
Administrador 4,000S/.            4,000S/.        48,000S/.      4,000S/.      4,360S/.         4,360S/.         4,320S/.      2,363S/.      2,363S/.      69,767S/.      
Jefe de Operaciones 3,000S/.            3,000S/.        36,000S/.      3,000S/.      3,270S/.         3,270S/.         3,240S/.      1,773S/.      1,773S/.      52,325S/.      
Coordinador Comercial 3,000S/.            3,000S/.        36,000S/.      3,000S/.      3,270S/.         3,270S/.         3,240S/.      1,773S/.      1,773S/.      52,325S/.      
Transporte Motorizado x1 1,500S/.            1,500S/.        18,000S/.      1,500S/.      1,635S/.         1,635S/.         1,620S/.      886S/.        886S/.        26,163S/.      
Total S/. 11,500S/.         11,500S/.     138,000S/.  11,500S/.  12,535S/.     12,535S/.      12,420S/.  6,795S/.    6,795S/.    200,579S/.  

GASTOS DE RECURSOS HUMANOS

Gratificación 
Julio

Gratificación 
Diciembre

Es Salud 
(9%)

CTS Mayo
CTS 

Noviembre
Total S/.

Puesto
Remuneración 

Básica S/.
Total 

Mensual S/.
Anualizado Vacaciones

Puesto 2017
Salarios Administrativos 122,092S/.        
Salarios de Ventas 104,650S/.        
Total S/. 226,742S/.       

RESUMEN DE PLANILLA

Descripción Gasto Total
Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Chorrillos S/. 550
Constitucion y Registro Comercial de la Empresa S/. 1,800
Acondicionamiento de Instalaciones S/. 3,500
Campañas Lanzamiento S/. 40,000
Adelanto (1) y garantia de Alquiler (2) S/. 4,800  1,600.00S/                Mensual
Utiles de Oficina S/. 700
TOTAL S/. 51,350

TABLA  12: DETALLE DE GASTOS DE RECURSOS HUMANOS 

 

 

Así mismo la empresa contará con personal freelance, quienes realizarán trabajos 

específicos y no cumplirán un horario definido, en el caso del contador realizará visitas 

a la empresa de una o dos veces al mes según requiera la contabilidad de la empresa, al 

igual que la diseñadora que realizará dos campañas al año recibirá un pago de S/. 

1,000.00 por cada campaña. 

 

TABLA  13: DETALLE DE SUELDOS TRABAJADORES FREELANCE 

FREELANCE 
SUELDO  

S/ 
SUELDO ANUAL 

S/ 

Diseñadora / Semestral S/. 1,000.00 2,000 
Contabilidad / Mensual S/. 600.00 7,200 

 

Por otro lado, la empresa tambien requerira de gastos pre operativos necesarios para su 

inicio que a continuación se detallan: 

 

TABLA  14: DETALLE DE GASTOS PRE OPERATIVOS 
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CAPITULO VII : 

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y 

RECURSOS HUMANOS 

7.1. Objetivos Organizacionales  

 Proponer los objetivos principales de la empresa semestralmente para comprometer 

a los colaboradores. 

 Tener como esencia principal la capacitación e inducción sobre el objetivo y calidad 

del servicio de la empresa en un 100%. 

 Generar un nivel alto de clima laborar para aumentar el nivel de satisfacción de los 

colaboradores en un 90%. 

 Realizar evaluaciones de desempeño a los colaboradores de manera semestral. 

 

7.2. Naturaleza de la Organización 

Mi Ropero Mágico es una empresa pequeña que va a adoptar la forma de Sociedad 

Anónima Cerrada conformada por dos o más socios y que permite una estructura 

sencilla y ágil, no requiere directorio y el manejo estará a cargo de un Gerente General.  

 

La organización es horizontal donde es importante la participación y la mejora continua 

de cada uno de los colaboradores como un equipo en el cumplimiento de los objetivos 

definidos. 

7.2.1. Organigrama 

La empresa estará formada en primer lugar con el Gerente General que a su vez tendrá 

la función de administrador, por lo que representará a la empresa y además será quien 

dirija el negocio y tendrá a su cargo todo el personal que forma parte del mismo, dentro 

de su cargo tendrá a las fejaturas de operaciones y comercial.   
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GERENTE GENERAL 

ADMINISTRADOR

CONTABILIDAD

JEFE DE 

OPERACIONES

JEFE 

COMERCIAL

MOTORIZADAS 

(2)

 

El jefe de operaciones tendrá a su cargo a los dos motorizados que se encargarán de la 

entrega y recojo de los disfraces. En el caso del jefe comercial será quien planifique el 

sistema de ventas, estará a cargo del marketing, captación de clientes, entre otros. 

 

La contabilidad es un área de apoyo, que se tercerizará. 

 

ILUSTRACIÓN 25: ORGANIGRAMA 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.2.2. Diseño de puestos y funciones 

 

Puesto Jefe de Operaciones 
Reporta a: Gerente General 
Supervisa a: Motorizada 

Objetivo del puesto: Planifica procedimientos de realización de servicio 

Funciones: Búsqueda de la mejora continua de procesos 

  
Alinear cada actividad al cumplimiento de objetivos de la 
empresa 

  Revisión y control de procedimientos  
  Supervisión del inventario y proceso logístico 

Conocimientos: 
Bachiller en Administración de Empresas o Ingeniería 
Industrial 

  Experiencia mínima de 5 años en puesto similares 
  Dominio de Microsft Office 
  Idiomas: Inglés hablado y escrito 

Puesto Gerente General - Administrador 
Reporta a: Socios e inversionistas 
Supervisa a: Ninguno 

Objetivo del puesto: 
Supervisar procesos para logro de objetivos, elaborar plan 
administrativo y financiero de la empresa 

Funciones: Representante legal de la empresa 
  Dirige los planes anuales de inversión 
  Firma contratos de la empresa  
  Ordena los pagos y compras  
  Desarrolla las proyecciones financieras  
  Responsable de abastecimiento de recursos 
  Responsable de la motivación y desarrollo del personal 

  
Evaluación del servicio a los clientes que tomaron el 
servicio 

  Desarrollo de la marca 

Conocimientos: Bachiller en Administración de Empresas 
  Experiencia mínima de 5 años en puestos similares 
  Dominio de Microsft Office 
  Idiomas: Inglés hablado y escrito 
  Manejo de Redes sociales 

Competencias: Habilidades de comunicación 
  Dirección de personas 
  Liderazgo de equipos 
  Capacidad de negociación 
  Trabajo por objetivos 
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Competencias: Dirección de personas 
  Liderazgo de equipos 
  Orientación a resultados 
  Capacidad de comunicación 

 

Puesto Jefe Comercial 
Reporta a: Gerente General 
Supervisa a: Ninguno 

Objetivo del puesto: Cumplir con metas establecidas 

Funciones: Búsqueda de la mejora continua del sistema de ventas 
  Diseña el plan de Marketing del servicio ofrecido 
  Programa  y realiza visitas a los nidos y ferias 
  Búsqueda de posibles clientes  
  Contacta con los clientes 

  
Analizar variables para la mejora de los objetivos 
financieros 

Conocimientos: Bachiller en Administración de empresas o Marketing 
  Experiencia mínima de 5 años en puesto similares 
  Dominio de Microsft Office 
  Idiomas: Inglés hablado y escrito 

Competencias: Dirección de personas 
  Liderazgo de equipos 
  Orientación a resultados 
  Capacidad de comunicación 

 

Puesto Motorizada 
Reporta a: Gerente de Operaciones 
Supervisa a: Ninguno 

Objetivo del puesto: Cumplir con metas establecidas 

Funciones: Realizar la entrega y recojo puntuales de los disfraces 
  Apoyar a la empresa en procesos de logística 

  
Verificar el corecto estado del disfraz en momento de 
recojo 

  Recepción del pago efectivo del cliente 

Conocimientos: Secundaria completa  
  Sexo femenino 
  Experiencia mínima de 1 año en puestos similares 
  Documentos en regla 

Competencias: Trabajo en equipo 
  Relaciones interpersonales 
  Servicio al cliente 
  Responsabilidad 
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7.3. Políticas Organizacionales 

Las políticas organizacionales de la empresa muestran el lineamiento por el cual deberá 

seguir y cumplir para el cumplimiento de sus objetivos y en el cual se ven involucrados 

todos los colaboradores. 

Dentro de las políticas organizacionales se encuentran: 

 

Política de Calidad:  

A través de la mejora continua de sus procesos, en la que se encuentra involucrado todo 

el equipo. 

Cumplir con los estándares de calidad de los disfraces ofrecidos a los clientes ya que 

serán usados por los pequeños de la familia 

Se deberá brindar seguridad y confianza en el servicio cumpliendo con lo ofrecido y 

solicitado por los clientes 

 

Política de entrega:  

La entrega de un servicio a tiempo cuando lo requiera el cliente es muy importante, la 

empresa evaluará los tiempos, procedimientos de entrega y recojo para lograr la 

eficiencia de este proceso. 

 

Política de incentivos:  

Se busca el compromiso de cada uno de los trabajadores, por medio de la motivación 

dentro de la creación de un ambiente laboral adecuado donde se permitan los permisos, 

el desarrollo personal, la creatividad, el respeto, pago a tiempo. 

 

Política de Producto:  

Los productos ofrecidos deberán superar las expectativas  que requieren de los clientes, 

se podrá observar en cada uno de los disfraces elaborados con diseños únicos y de 

buena calidad, limpios, bien presentados a manos del cliente. 

 

Política de Servicio al cliente:  

Brindar al cliente un servicio óptimo y eficiente. 

La empresa cuenta con personal capacitado, evaluado, comprometido y con las 

competencias necesarias orientadas al servicio de los clientes. 
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Política de remuneración:  

El sueldo del personal se mantendrá fijo durante un año, luego tendrá un incremento del 

7% para los años dos y tres, de acuerdo al cumplimiento de los objetivos de la empresa.  

 

7.4. Gestión Humana 

7.4.1. Reclutamiento 

La importancia de este proceso se encuentra aquí a la hora de reclutar el recurso 

humano elemento importante para el cumplimiento de los objetivos de la organización, 

quienes agregaran valor a cada proceso, por ello el personal deberá cumplir con 

determinados conocimientos y habilidades para desempeñar un cargo dentro de la 

empresa. 

 

El encargado de reclutar el personal será el administrador, profesional con experiencia, 

visión amplia y transmitirá las necesidades que tiene la empresa y los objetivos que 

quiere lograr para su operación en el mercado, se pondrán anuncios en las redes sociales 

como Boomerang y Aptitus y luego se pasará por la entrevista personal. 

7.4.2. Selección, contratación e inducción 

Para la selección, una vez publicado el anuncio con la presentación de la empresa, la 

descripción del puesto ofrecido por la empresa y las competencias requeridas para el 

buen desempeño del mismo. 

 

Se convoca a los postulantes al puesto a una entrevista personal para dar a conocer a la 

organización, sus requerimientos y verificar la información presentada por los 

candidatos, y así poder elegir a los que mejor se adapten a lo solicitado. 

 

Para una empresa que brinda servicios es muy importante que los colaboradores aporten 

en la generación valor en cada una de sus funciones, por ello se procede a una segunda 

entrevista final decisiva donde se plantean situaciones como prueba, siempre orientados 

al logro de objetivos y al cliente. 
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Una vez elegidos a los candidatos se procede a la contratación por 3 meses como 

periodo de prueba para lo cual se requiere una fotografía, copia del DNI, certificado 

médico, antecedentes policiales y penales, declaración de domicilio. 

 

Una vez superado este tiempo si el trabajador y la organización están de acuerdo se 

procede a la renovación del contrato en el mismo donde se detallan sus 

responsabilidades y obligaciones tanto del empleador como del empleado. 

 

En el proceso de inducción, se da la bienvenida presentando a todo el equipo, se 

entrega los recursos para su correcto desempeño, se presenta el lugar de trabajo, la 

demostración de cada uno de los procesos para el desarrollo de sus funciones y lo que se 

quiere lograr con ello, evaluaciones para realizar correcciones o algún ajuste en los 

procesos. 

 

7.4.3. Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño 

Para que la empresa obtenga beneficios y sea reconocida como la mejor solución en el 

servicio de alquiler de disfraces es muy importante la capacitación de su personal no 

solo en la inducción sino de manera constante para mejorar la calidad del servicio 

ofrecido. 

 

Gracias a la capacitación se mejorará la productividad de la empresa, si hay una mejora 

continua de los trabajadores este se verá reflejado en los procesos que realizan y en el 

valor que aportan a la diferenciación que busca la organización. 

 

Se busca que los colaboradores puedan desarrollar sus habilidades personales y 

aprendan otras nuevas que puedan influir a nivel organizacional y desempeñen de 

manera eficiente sus funciones. 

 

La evaluación de desempeño necesita la participación de todos, primero se han definido 

objetivos a los que se desea alcanzar gracias al compromiso de cada uno. 

El sentido de esta evaluación es obtener el beneficio de ambos tanto del empleado como 

empleador. 
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7.4.4. Motivación 

Se sabe que la motivación es lo que impulsa a realizar determinadas acciones en este 

caso objetivos personales y organizacionales. 

 

 La empresa incentiva al personal que llega puntual durante el mes. 

 Presenta infraestructura y seguridad adecuada en el lugar de trabajo para el correcto 

desempeño de sus colaboradores. 

 Genera un buen ambiente laboral donde prime la comunicación, los valores, el 

respeto y creatividad entre empleadores y empleados. 

 Celebra los cumpleaños de los colaboradores 

 Pagar sus remuneraciones de manera puntual 

 

7.4.5. Sistema de remuneración 

Existen dos maneras de remuneración fija donde existen escalas dentro de la planilla de 

acuerdo al nivel de responsabilidades y variable para los que son por recibo por 

honorarios dependiendo el tipo de trabajo realizado. Se realiza de forma mensual y a la 

cuenta personal de cada uno de ellos.   

 

Cada uno de los empleados será remunerado con todos los beneficios de acuerdo a ley. 

Quien se encargará de realizar los pagos mensuales al personal será el administrador, 

que deberá realizar los abonos a las cuentas de cada uno de los empleados los 30 de 

cada mes.  

 

7.5. Estructura de gasto de RRHH 

Inicialmente la empresa tendrá dentro de su planilla a 5 colaboradores con diferentes 

funciones y que además cuentan cuentan con contrato indefinido. En el caso del 

transporte motorizado  la empresa requiere de dos colaboradores que cumplan con la 

función de entrega y recojo de los disfraces. 
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Anual

Administrador 4,000S/.            4,000S/.        48,000S/.      4,000S/.      4,360S/.         4,360S/.         4,320S/.      2,363S/.      2,363S/.      69,767S/.      
Operaciones 3,000S/.            3,000S/.        36,000S/.      3,000S/.      3,270S/.         3,270S/.         3,240S/.      1,773S/.      1,773S/.      52,325S/.      
Coordinador Comercial 3,000S/.            3,000S/.        36,000S/.      3,000S/.      3,270S/.         3,270S/.         3,240S/.      1,773S/.      1,773S/.      52,325S/.      
Transporte Motorizado 1,500S/.            1,500S/.        18,000S/.      1,500S/.      1,635S/.         1,635S/.         1,620S/.      886S/.        886S/.        26,163S/.      
Total S/. 11,500S/.         11,500S/.     138,000S/.  11,500S/.  12,535S/.     12,535S/.      12,420S/.  6,795S/.    6,795S/.    200,579S/.  

Gratificación 
Julio

Gratificación 
Diciembre

Es Salud 
(9%)

CTS Mayo
CTS 

Noviembre
Total S/.

Puesto
Remuneración 

Básica S/.
Total 

Mensual S/.
Anualizado Vacaciones

TABLA  15: DETALLE DE GASTOS DE RECURSOS HUMANOS  
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CAPITULO VIII : 

PLAN ECONÓMICO – FINANCIERO 

8.1. Supuestos 

Los supuestos considerados por Mi Ropero Mágico son los siguientes : 

 La cantidad de usos por disfraz para ser renovados es de 5 veces. 

 El lanzamiento de los nuevos diseños de disfraces sera cada 6 meses. 

 Los clientes realizan el pago del servicio mediante depósito en cuenta o 

transferencia bancaria. 

 Los pagos a los proveedores será al contado, una vez que se de conformidad por los 

disfraces recibidos. 

 Los flujos presentados estan en moneda nacional (Soles). 

 Los impuestos considerados son los siguientes : El Impuesto General a las Ventas 

(IGV) del 18% y el Impuesto a la Renta de 30%, de acuerdo a ley. 

 El tipo de cambio de dólares a soles es 3.27. 

 Los precios considerados son sin IGV. 

 La empresa no inicia con deuda bancaria. 

 Se trabaja con un COK del 20% 

 La contabilidad se realizo por un periodo de 3 años, donde el primer de año se 

trabajó de forma mensual y el segundo y tercer año de forma anual. 

 No se considera un porcentaje de inflación. 

 Se contempla una política de pago de dividendos del 60 %. 

 La depreciación de los activos de la empresa se considerará de acuerdo a lo 

reglamentado por SUNAT. 

 Se estima que el 20% de los pedidos serán entregados por el personal motorizado de 

la empresa y el 80% restante se usará servicios de Olva Courier. 
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Equipos Informaticos Unidades Costo unitario Costo total

PC de Escritorio 1 1,800S/           1,800S/                     
Laptop 2 2,600S/           5,200S/                     

Impresora Multifuncional 1 599S/              599S/                       
7,599S/                   

Muebles de oficina Unidades Costo unitario Costo total

Escritorio de Gerencia + silla ergonómica 1 S/. 1,800 S/. 1,800
Escritorio + silla ergonómica 2 S/. 1,200 S/. 2,400

Estantes 2 S/. 250 S/. 500
Taquillas 1 S/. 350 S/. 350

Estanteria Metalica 12 S/. 780 S/. 9,360
Mesa de trabajo 1 S/. 700 S/. 700

15,110S/                 

VEHICULO Unidades Costo unitario Costo total
US$

Motocicleta 2 S/. 4,902 S/. 9,803 $1,499
S/. 9,803

Activos Fijos Tangibles

Sub total

Sub total

Sub total

8.2 Inversiones de Activo y Depreciación 

La inversión que deberá incurrir la empresa en activos suman un total de S/. 39,521.00. 

 

Los activos que posee la empresa estan dividido en 2 tipos : 

 

Los activos fijos (tangibles) que suman un total de S/. 32,512, los que se detallan a 

continuación: 

 

 Equipos Informaticos como Pc de escritorio, laptops e impresora multifuncional. 

 Muebles de Oficina tales como los escritorios y sillas ergonomicas, casilleros para el 

personal entre otros. 

 Estanterías metálicas que se ubican en el almacen donde se guadarán los disfraces.  

 Motocicletas (2) que realizaran la entrega y recojo de los disfraces haciendo respetar 

la garantia y las condiciones del servicio. 

 

Asi como los intangibles que suman un total de S/. 7,008, tales como: 
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Concepto Unidades Costo unitario Costo total
US$

Desarrollo de Web 1 S/. 4,000 S/. 4,000
Licencias de Software 4 S/. 752 S/. 3,008 $230

S/. 7,008

Activos Fijos Intangibles

TOTAL

Amortización de Intangibles/Gastos Preoperativos Valor Plazo Amortización Anual

Aplicación - Página Web -+ Licencias S/. 7,008.40 3 S/. 2,336.13
Gastos Pre operativos S/. 51,350.00 3 S/. 17,116.67

S/. 19,452.80

Depreciación Activos Tangibles Valor Total Vida Util Depreciación Anual
Depreciacion 
Acumulada

Valor en 
Libros

Valor de 
Mercado

Valor Residual

Equipo de Computo S/. 7,599 4 S/. 1,900 S/. 7,599 S/. 0 S/. 0 S/. 0
Mobiliario de oficina y de decoración S/. 15,110 10 S/. 1,511 S/. 7,555 S/. 7,555 S/.5,288.50 S/. 5,968
Vehículo / Motocicleta S/. 9,803 5 S/. 1,961 S/. 9,803 S/. 0 S/.3,921.38 S/. 2,745
Depreciación Anual S/. 32,512 S/. 5,371 S/. 8,713

 Desarrollo de la Pagina Web de « Mi Ropero Mágico » 

 Licencias de software (4) para los equipos de computo de la empresa. 

 

Depreciación de activos tangibles y amortización de los intangibles: 

Los activos tangibles como los equipos de computo, mobiliario de oficina y las 

motocicletas tienen una vida util de 4, 10 y 5 años respectivamente. Por lo cual al 

disminuir el valor del activo de forma periodica se tiene como valor residual de S/. 

8,713.00 como total final.  

 

Y en el caso de los intangibles se está tomando en cuenta el tratamiento tributario de los 

gastos pre-operativos se decide amortizar este gasto de forma proporcional en un 

periodo de 3 años. 

 

Es importante mencionar que «Mi Ropero Magíco» realizo gastos operativos previos a 

la puesta en marcha de la empresa con la finalidad de formalizar la empresa asi como 

hacer conocer a «Mi Ropero Mágico» en su mercado objetivo. Entre estos gastos pre- 

operativos podemos mencionar los siguientes:  
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Descripción Gasto Total

Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Chorrillos S/. 550
Constitucion y Registro Comercial de la Empresa S/. 1,800
Acondicionamiento de Instalaciones S/. 3,500
Campañas Lanzamiento S/. 40,000
Adelanto (1) y garantia de Alquiler (2) S/. 4,800
Utiles de Oficina S/. 700
TOTAL S/. 51,350

ACTIVOS FIJOS S/.32,512
INTANGIBLES S/.7,008
GASTOS PRE OPERATIVOS S/.51,350
CAPITAL DE TRABAJO S/.69,624
TOTAL DE INVERSION S/.160,495

RESUMEN DE INVERSION

* El alquiler del local de la empresa tiene un valor mensual de S/. 1,600.00 

 

Finalmente considerando los activos fijos tangibles e intangibles, los gastos pre-

operativos y el capital de trabajo, se requiere de una inversión total de S/. 160,495.00. 

 

8.3. Proyección de ventas 

Se ha elaborado una proyección de ventas para los tres primeros años de ejecución del 

proyecto, por cada uno de los paquetes que ofrece « Mi Ropero Mágico ». 

 

Para el primer año se realizó la proyección mensual tanto en unidades como es soles, 

tomando en cuenta el precio de cada disfraz por paquete.  

 

Se tiene proyectado que al cabo del primer año « Mi Ropero Mágico » tendrá un total de 

10,930 alquileres, en base al mercado opertivo que son las 2,186 personas, por la 

frecuencia de uso de los disfraces al año que en promedio son 5. Los meses con mayor 

demanda son octubre y diciembre, así como los meses de mayo a agosto, donde se 

realizan festividades escolares tales como día del padre, día de la madre, fiestras patrias, 

entre otros. 
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MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
180 190 200 220 230 230 250 260 280 280 260 250 2,830         
240 260 260 300 320 320 300 300 320 300 280 280 3,480         
250 290 310 320 350 350 350 350 320 280 290 290 3,750         
0 0 0 0 0 0 0 0 0 450 0 0 450            
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 420 420            

670 740 770 840 900 900 900 910 920 1310 830 1240 10,930      

Proyección de Demanda Mensual / Unidades
AÑO 1

PAQUETE
Little Animals

Fantasy
Quiero Ser

Dulce o Truco
Llegó la Navidad

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
Little Animals 60.00S/            10,800S/       11,400S/       12,000S/        13,200S/           13,800S/   13,800S/   15,000S/   15,600S/   16,800S/   16,800S/   15,600S/   15,000S/   169,800S/   
Fantasy 40.00S/            9,600S/         10,400S/       10,400S/        12,000S/           12,800S/   12,800S/   12,000S/   12,000S/   12,800S/   12,000S/   11,200S/   11,200S/   139,200S/   
Quiero Ser 80.00S/            20,000S/       23,200S/       24,800S/        25,600S/           28,000S/   28,000S/   28,000S/   28,000S/   25,600S/   22,400S/   23,200S/   23,200S/   300,000S/   
Dulce o Truco 60.00S/            -S/            -S/            -S/            -S/                -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       27,000S/   -S/       -S/       27,000S/     
Llegó la Navidad 60.00S/            -S/            -S/            -S/            -S/                -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       -S/       25,200S/   25,200S/     

40,400S/      45,000S/      47,200S/      50,800S/          54,600S/ 54,600S/ 55,000S/ 55,600S/ 55,200S/ 78,200S/ 50,000S/ 74,600S/ 661,200S/ 

Proyección de Ventas Mensual / Soles
AÑO 1

PAQUETE

PERIODOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
INGRESOS 10,930             11,695          12,514          

Proyección de Demanda Anual / Unidades

PERIODOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

INGRESOS 661,200S/        707,478S/      757,023S/      

Proyección de Ventas Anual / Soles

 

 

Se espera un crecimiento de 7% de las ventas por cada año proyectad, a partir del 

segundo año, este porcentaje se considera respecto a los resultados obtenidos del año 

anterior. 

 
 

 

8.4. Cálculo del capital de trabajo 

Considerando que la empresa no posee con cuentas por pagar ni cuentas por cobrar, y 

además el plazo promedio de días de inventarios es de 60 días. 

 

Entonces para el cálculo del capital de trabajo, se ha ha tomado en cuenta la provisión 

de dos meses de los gastos operativos, es decir siendo que la empresa cuenta con un 

promedio mensual de gastos operativos de S/. 26,780, se debe provisionar S/. 53,561 

correspondiente a dos meses. Además se tomó en cuenta los costos variables que 

incurre la empresa por la compra de disfraces, empaques y otros, para el calculo del 

inventario considerando los 60 días de inventario y 360 los días al año. De esta manera 
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Tipo Monto %
Fondos propios / Accionistas 96,297.00S/         60%
Inversionistas 64,198.00S/         40%
TOTAL DE INVERSION 160,495.00S/     100%

se obtuvo el capital de trabajo que requiere la empresa en el para cubrir sus obligaciones  

corto en el corto plazo, el mismo que será devuelto al final del proyecto  

 

0 Año 1 Año 2 Año 3
Provision de Efectivo (2 meses de 

gastos operativos)
S/.53,561 S/. 53,561 S/. 53,561

Disfraces + Empaques & Otros S/. 96,380 S/. 103,126 S/. 110,346
Inventarios S/. 16,063 S/. 17,188 S/. 18,391

Necesidad de Capital de  Trabajo S/. 69,624 S/. 70,749 S/. 71,952
Inversion en Cap. Trabajo S/. -69,624 S/. -1,124 S/. -1,203 S/. 71,952

8.4 CAPITAL DE TRABAJO (METODO DE CICLO DE CONVERSION DE EFECTIVO)

 

 

8.5. Estructura de financiamiento : Tradicional y no 

tradicional 

Para el inicio del desarrollo del proyecto la empresa requiere de una inversión total de 

S/. 160,495 soles, para ello, no se está solicitando financiamiento alguno; el proyecto se 

está realizando con fondos propios de los accionistas en un 60%, lo que corresponde a 

S/. 96,297 soles y el 40% que equivale a S/. 64,198 soles restante se solicitará a 

inversionistas. Por lo tanto la empresa no tendrá pasivos en financiamiento. 

 

  

8.6. Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, 

Flujo de Caja) 

El estado de resultados muestra el comportamiento de la gestión y operación de la 

empresa, se realizó un incremento en la proyección de ventas y gastos de un 7% año a 

año observando rentabilidad como empresa y destinando como reserva legal el 10% de 

la Utilidad neta de cada año. 
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Este informe del flujo de caja muestra la entrada de ingresos y las salidas de dinero 

durante los primeros 3 años de actividad, como el indicador de liquidez podemos 

observar que el resultado es positivo esto quiere decir que los ingresos han sido mayores 

que los egresos, esto nos permite proyectar las futuras decisiones de pagos o inversión. 

Los pagos de impuestos se pagan al trimestre del periodo siguiente, el pago de 

dividendos a los accionista suma un total de 179,385 soles. 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Ingresos por Ventas 661,200 707,478 757,023

Costo de Ventas 183,820 196,686 210,458
Utilidad Bruta 477,380 510,792 546,565

Gastos Administrativos 146,282 156,521 167,478
Gastos de Ventas 175,084 187,340 200,454

Depreciacion de Activos 5,371 5,371 5,371
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 19,453 19,453 19,453
Utilidad Operativa 131,190 142,106 153,809

Gastos Financieros 0 0 0

Utilidad Antes de Impuestos 131,190 142,106 153,809

Impuesto a la Renta 39,357 42,632 46,143

Utilidad Neta 91,833 99,474 107,666

Reserva Legal 9,183 9,947 10,767 29,897 32,099

ESTADO DE RESULTADOS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Utilidad Neta 91,833 99,474 107,666
Depreciacion de Activos 5,371 5,371 5,371
Amortizacion de Intangibles 19,453 19,453 19,453
Inversion en Capital de trabajo -1,124 -1,203 18,391
Tributos por pagar 39,357 42,632 46,143
Pago de tributos -39,357 -42,632
Flujo de caja Operativo 154,890 126,370 154,392

Amortizacion de Deuda 0 0 0
Pago de Dividendos -55,100 -59,685 -64,600
Flujo de caja disponible 99,790 66,685 89,793

Caja Inicial 53,561 153,351 220,037

Saldo Final de Tesoreria 153,351 220,037 309,829

FLUJO DE CAJA O TESORERIA
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Este balance general muestra la situación contable de la empresa para los próximos 3 

años, el nivel de liquidez que haciendo comparación entre activos corrientes y pasivos 

corrientes de la empresa permiten a la misma hacer frente a sus obligaciones  y a 

contemplar una política de pago de dividendos a los inversionistas de un 60%. La 

reserva mínima legal que se necesita es  del 20% mínimo del capital social. 

 

 

 

 

 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Caja S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000
Banco S/. 51,561 S/. 151,351 S/. 218,037 S/. 307,829
Inventarios S/. 16,063 S/. 17,188 S/. 18,391 S/. 0

Total Activo Corriente S/. 69,624 S/. 170,539 S/. 238,427 S/. 309,829

Activos Fijo S/. 32,512 S/. 32,512 S/. 32,512 S/. 32,512
Depreciacion Acumulada S/. -5,371 S/. -10,743 S/. -16,114
Intangibles y Costos Diferidos S/. 58,358 S/. 58,358 S/. 58,358 S/. 58,358
Amortizacion de Int. Acumulada S/. -19,453 S/. -38,906 S/. -58,358
Total Activo No Corriente S/. 90,871 S/. 66,047 S/. 41,222 S/. 16,398

Total Activos S/. 160,495 S/. 236,585 S/. 279,650 S/. 326,227

Tributos por pagar S/. 39,357 S/. 42,632 S/. 46,143
Parte Corriente de DLP S/. 0 S/. 0 S/. 0
Deuda a Largo Plazo S/. 0 S/. 0 S/. 0

Total Pasivo S/. 0 S/. 39,357 S/. 42,632 S/. 46,143

Capital Social S/. 160,495 S/. 160,495 S/. 160,495 S/. 160,495
Reserva Legal S/. 9,183 S/. 19,131 S/. 29,897
Utilidades Acumuladas S/. 27,550 S/. 57,392 S/. 89,692

Total Patrimonio S/. 160,495 S/. 197,228 S/. 237,018 S/. 280,085

Total Pasivo y Patrimonio S/. 160,495 S/. 236,585 S/. 279,650 S/. 326,227

BALANCE GENERAL
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Ingresos por Ventas 661,200 707,478 757,023

Costos Variables 183,820 196,686 210,458

Gastos Administrativos 146,282 156,521 167,478
Gastos de Ventas 175,084 187,340 200,454

Depreciacion de Activos 5,371 5,371 5,371
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 19,453 19,453 19,453
Utilidad Operativa 131,190 142,106 153,809

Impuesto a la Renta 39,357 42,632 46,143
Depreciacion de Activos 5,371 5,371 5,371
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 19,453 19,453 19,453

Flujo Económico Operativo 116,657 104,846 113,038

Inversion en Activos -32,512
Valor Residual 8,713
Intangibles - Costos Diferidos -58,358
Inversion en Capital de Trabajo -69,624 -1,124 -1,203 71,952

FLUJO DE CAJA DE LIBRE 
DISPONIBILIDAD -160,495 115,533 103,642 193,703

Flujo Actualizado -160,495 103,782 83,632 140,407

Acumulado -160,495 -56,713 26,919 167,325

FLUJO DE  CAJA  ECONOMICO Y FINANCIERO

8.7. Flujo Financiero 

En el flujo financiero se detalla los ingresos que tiene la empresa por los alquileres de 

los disfraces y los egresos (costos, gastos) de efectivo que incurre en el periodo, en el 

caso de los gastos administrativos y de ventas se ha considerado un crecimiento del 7% 

año a año, que corresponde al porcentaje de incremento de las ventas.  

 

 

8.8. Tasa de descuento accionistas y WACC 

« Mi ropero Mágico », tomará en cuenta una tasa de descuento de los accionistas (COK) 

del 20%, por tratarse de un proyecto innovador y considerando el alto riesgo que existe, 

por lo que el porcentaje indicado será el rendimiento mínimo exigido por el 

inversionista.  
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Tasa Libre de Riesgo 2.45%
Beta Desapalancado 0.85
Beta Apalancado 0.850

Prima de Mercado 8.45%
Riesgo Pais 1.69%
COK 11.32%

 COK (METODO CAPM)

Así mismo, considerando que la empresa no contará con financiamiento, es decir no 

tendrá deuda financiera, el WACC para el proyecto será la misma tasa considerada del 

COK.  

Sin embargo, si se quiere hallar el COK según el modelo CAPM, que le permitirá al 

accionista conocer cual sería el rendimiento por su inversión. Para el cálculo se uso 

información del mercado norteameticano, Beta desapalancado del sector la misma que 

fue apalancada tomando en cuenta la tasa impositiva fiscal de Perú y la estructura D/E. 

Es así que se deduce que el mínimo rendiemiento que puede exigir el accionista en un 

negocio del sector de la empresa y un nivel de apalancamiento similar es de 11.32%. 

 

Datos : 

 Tasa impositiva de Perú = 30% 

 Tasa Libre de riesgo: https://gestion.pe/mercados/precios-bonos-tesoro-eeuu-suben-

postura-fed-menos-agresiva-lo-esperado-2181205   

 Beta desapalancado: 

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html  

 Prima de mercado: http://blogs.gestion.pe/deregresoalobasico/2012/02/aspectos-

practicos-para-determ.html  

 Riesgo país: https://archivo.gestion.pe/noticia/636506/riesgo-pais-peru-bajo-dos-

puntos-basicos_1  

 

8.9. Indicadores de rentabilidad 

Considerando una tasa de descuento del 20%, « Mi Ropero Mágico » ofrece a los 

inversionistas S/. 119,853 soles, por una inversión de S/. 160,495 soles. Es decir ofrece 

el proyecto ofrece ganancias por encima de la rentabilidad exigida. 
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TASA DE DESCUENTO (COK) 20.00%

VALOR PRESENTE NETO (VPN) 119,853
INDICE DE RENTABILIDAD 1.75
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTAD 1.68 AÑOS
TIR 59.72%

INDICADORES FINACIEROS (NO HAY WACC)

Por otro lado « Mi Ropero Mágico » ofrece una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 

59.72%, una tasa que resulta atractiva para los inversionistas, ya que superar el 

porcentaje mínimo exigido por el inversionista (20%) al año por su inversión.  

La recuperación de la inversión se dará en un plazo de un año ocho meses en promedio.   

Por otro lado, se tiene un indice de rentabilidad de 1.75, es decir que orc ada sol 

invertido se percibe una rentabilidad de 1.75, es decir 1 + 1.75 soles. 

 

Haciendo un comparativo de la tasa de descuento considerada para realizar el análisis de 

los indicadores financieros (20%) para el presente proyecto y la tasa que resultó al hallar 

el COK (11.32%) considerando el sector al que pertenece la empresa y un nivel de 

apalancamiento, se obtuvo los siguientes resultados : 

Con un COK de 11.32% el proyecto ofrece S/. 167,325 monto mayor al ofrecido por la 

tasa de descuento de 20%.  

 

 

8.10. Análisis de riesgo 

Se iniciará con la evaluación de los riesgos cuantitativos y cualitativos para determinar 

los principales factores que sean una amenaza y la empresa pueda tomar medidas 

preventivas y correctivas. 

Indicadores Financieros
Considerado 

para el 
proyecto

Real 
calculado

TASA DE DESCUENTO (COK) 20.00% 11.32%

VALOR PRESENTE NETO (VPN) 119,853 167,325
INDICE DE RENTABILIDAD 1.75 2.04
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 1.68 1.68
TIR 59.72% 59.72%
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VALOR VPN
100.00% 119,853
84.98% 0

100.00% 119,853
150.17% 0

15.02%

50.17%

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

VARIABLE

VALOR DE LOS PAQUETES

COSTO DE LOS PAQUETES

8.10.1. Análisis de sensibilidad 

Se tomará la decisión de inversión en el Proyecto si los resultados son favorables para el 

inversionista. 

 

El valor proyectado de los paquetes, es decir el valor por el alquiler de los disfraces 

podría disminuir hasta en un 15.02% y el Proyecto seguiría siendo viable. 

 

El costo variable proyectado de los paquetes que incluye: disfraz, empaque y transporte 

podría incrementarse como máximo en un 50.17%. Un incremento mayor por parte de 

los proveedores  provoca la no viabilidad del Proyecto.  

 

8.10.2. Análisis por escenarios (por variables) 

Considerando un COK de 20%, se realiza el análisis de los escenarios pesimista, 

esperado y optimista: 

 

Tomando como base el escenario esperado donde se el proyecto espera un crecimiento 

del 7% en las ventas y el incremento en los gastos anuales, se realiza el análisis para los 

escenarios pesimista y optimista. 

 

Para el escenario pesimista se proyecta un crecimiento de solo un 3.5% en las ventas y 

para el caso de los gastos se espera un crecimiento del 10%, es decir, un gasto mayor y 

PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
3.5% 7.0% 10.5%

10.00% 7.00% 5.00%

84,556 119,853 151,131
1.53 1.75 1.94
1.81 1.68 1.59

50.24% 59.72% 67.25%

ANALISIS DE ESCENARIOS

VARIABLE
CRECIMIENTO ANUAL

INCREMENTO DE GASTOS

INDICADORES FINANCIEROS

VALOR PRESENTE NETO
INDICE DE RENTABILIDAD

PERIODO DE RECUPERACION
TIR
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un porcentaje de crecimiento de las ventas menor al esperado, por lo que se obtiene un 

VPN de S/. 84,566 soles y un TIR de 50.24% todavía atractivo para los inversionistas. 

 

En el escenario optimista, el crecimiento proyectado en las ventas es de 10.5% mayor al 

esperado, y en los gastos se considera un menor gasto a comparación del porcentaje 

esperado, por lo que se obtiene un VPN de S/. 151,131 soles y un TIR de 67.25%, 

resultamo más atractivo para los inversionistas.  

 

El Proyecto resulta viable para los inversionistas y crea valor para ellos, en todos los 

escenarios; donde los resultados obtenidos en el Valor Presente Neto (VPN) son mayor 

a cero y una Tasa Interna de Retorno (TIR) mayor a uno. 

 

8.10.3. Análisis de punto de equilibrio 

Para que la empresa alcance el punto de equilibrio, debe alquilar como mínimo 7,927 

disfraces que equivalen a S/. 479,494 soles, de manera que pueda cubrir los costos que 

incurra la empresa y no generar pérdida.  

 

 

8.10.4. Principales riesgo del proyecto (cualitativos) 

 Incertidumbre en la demanda, esto por tratarse de una empresa nueva que tiene que 

buscar reconocimiento en el mercado como un servicio exclusivo y de calidad. 

 Que los proveedores no cumplan con los requerimientos de calidad de la empresa. 

 No cubrir con las necesidades de transporte en temporadas de alta demanda. 

 Un ambiente laboral no adecuado. 

Ingresos S/. 661,200 100.00%
Costo Variable S/. 183,820 27.80%

Margen de Contribucion S/. 477,380 72.20%

Costos y Gastos Fijos (S/.) S/. 346,190 S/. 479,494
72.20%

7,927 Alquileres

PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio Monetario

Punto de Equilibrio Unidades
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 Mala comunicación, que genera dentro de la empresa errores en los procedimientos 

de calidad. 

 Falta de liderazgo, por parte de los integrantes de la empresa. 

 Brindar un mal servicio al cliente, que genere que estos no vuelvan a contratar el 

sercicio. 

 No evaluación de procesos. 

 No implementar procesos de mejora continua. 

 Que el público objetivo no perciba seguridad y confianza en el servicio. 
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CAPITULO IX : 

CONCLUSIONES 

- “Mi Ropero Mágico” es un servicio que resuelve el problema de la inversión de largas 

horas en la búsqueda y devolución de un disfraz utilizando su ventaja competitiva 

basada en un servicio de calidad y el uso eficiente en tiempos de entrega y recojo del 

disfraz. 

- El Mercado objetivo de “Mi Ropero Mágico” está compuesto por niños de 3 a 8 años 

de los Niveles Socioeconómicos A, B y C de las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana. 

- El Mercado operativo de “Mi Ropero Mágico” lo conforma el 5% del mercado 

operativo representado por 2186 clientes. 

- La variedad de los disfraces de “Mi Ropero Mágico” se dividen en 5 paquetes tales 

como: Little Animals, Fantasy, Quiero ser, Dulce o Truco y Llego la Navidad. 

- La investigación del mercado objetivo dio como resultado que en promedio un niño 

requiere de 5 disfraces al año para las diversas actividades escolares y festividades, por 

lo que se tendría una demanda anual de 10,930 disfraces al año. 

- Cada vez son más las personas que hacen uso de la tecnología para realizar negocios y 

transacciones. Una herramienta que permite ahorrar tiempo y dinero. Por ello es 

importante generar seguridad y confianza. 

- El valor de alquiler de un disfraz en promedio es S/. 60.00, por lo que se calcula un 

ingreso aproximado de S/. 661,200 al año. 

- Los ingresos pronosticados para el primero, segundo y tercer año de la evaluación del 

proyecto son S/. 661,200, S/. 707,478, S/. 757,023 soles respectivamente. 

- El periodo de recuperación de la inversión de “Mi Ropero Mágico” es de 

aproximadamente 1 año y 8 meses. 

- Para complementar y garantizar un servicio óptimo de delivery se decidió contar con 

los servicios de Olva Courier además del personal de “Mi Ropero Mágico” destinado al 

envío o recojo de los disfraces. 

- La importancia en la variedad de los disfraces de “Mi Ropero Mágico “generó la 

necesidad de contratar a una Diseñadora en la modalidad “Freelance” para que 

acondicione a los nuevos disfraces a las actuales tendencias. 
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- Las tareas contables al igual que las de mantenimiento de local donde opera “Mi 

Ropero Mágico” son tercerizadas. 

- Tercerizar determinadas áreas permite reducir costos de selección, contratación y 

capacitación. 

- La plataforma virtual de “Mi Ropero Mágico” es el nexo directo con sus clientes, por 

ello debe ser constantemente actualizada y habilitada con un software que permita una 

interacción amigable y amena para el público. 

- Los diseños y calidad de los disfraces de “Mi Ropero Mágico” serán evaluados 

constantemente para una correcta retroalimentación con sus proveedores o la 

contratación de nuevos si es necesario. 

- Todo el personal que forma parte de “Mi Ropero Mágico” debe  comprometerse con el 

cumplimiento de objetivos, estándares de calidad ofrecidos en acabados, servicio y 

tiempos de entrega del disfraz con la finalidad de garantizar un servicio óptimo. 

- Después del análisis financiero a tres años se determinó la viabilidad del proyecto 

ofreciendo una propuesta de inversión rentable un VPN de S/. 119,853 soles y una Tasa 

Interna de Retorno de 59.72%, atractiva para los inversionistas. 



  

101 
 

 

9.1. Conclusiones Individuales  

En el presente trabajo de investigación, hemos analizado la problemática que tienen los 

padres de familia de Lima Metropolitana de los NSE A, B y C de los sectores 6, 7 y 8 

que tienen niños en edad de 3 a 8 años cuando requieren de un disfraz para sus 

pequeños, para alguna actividad escolar o festividad; pues los padres deben buscar y 

sobre todo encontrar el disfraz adecuado que cumpla con sus necesidades. Esta, es una 

labor extra que deben cumplir y que además les demanda un tiempo que podrían ser 

invertidos en otras actividades.  

 

Por ello, pensando en los padres de familia y en las actividades diarias que deben 

realizar, nuestro proyecto “Mi Ropero Mágico” se enfoca en facilitarles el proceso de 

búsqueda desde el lugar donde se encuentren, a través de una plataforma virtual de fácil 

acceso, que permite la interacción con cada uno de los disfraces que ofrecemos; 

considerando además que ya no tendrán que ir hasta el lugar donde alquilan los 

disfraces perdiendo horas en llegar, pues el servicio de alquiler mediante la plataforma 

virtual que ofrecemos incluye un disfraz de calidad y la entrega y el recojo del mismo 

en lugar, fecha y hora coordinada con el cliente. Esta plataforma por ser nuestro canal 

de llegada a los clientes, será actualizada constantemente de acuerdo a las temporadas. 

En la actualidad no existe en el mercado una empresa que ofrezca este tipo de servicio 

diferenciado con un buen nivel de calidad en sus servicios. 

 

La empresa busca transmitir calidad desde la atención brindada a los clientes, es decir, 

desde que ingresan a la plataforma virtual y realizan un pedido, hasta la entrega del 

disfraz de calidad cumpliendo con los tiempos de tal manera que genere confianza en 

los clientes. Es importante que cada uno de los colaboradores contribuya con los 

procesos de control de calidad, de manera que se alcance los indicadores de calidad de 

servicio establecidos que tiene proyectado la empresa. Por otro lado pensando en la 

sociedad, transmitimos responsabilidad social a través de donaciones de disfraces que 

cumplan con el quinto alquiler y que se encuentren en buenas condiciones de uso. 

 

En lo que respecta la compra, es el jefe de operaciones quien tendrá trato directo con los 

proveedores y los elegirá en base a la calidad de sus trabajos, pues “Mi Ropero Mágico” 
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transmite calidad y exclusividad a través de los disfraces diferenciados. Los disfraces 

tendrán constantes revisiones: al momento de ser recibidos del proveedor, al momento 

del empaque y entrega y en la devolución, de esta manera se podrá llevar un mejor 

control que permita mantener la calidad de los disfraces que nos diferencia de la 

competencia. Además habrá un constante seguimiento, control y supervisión de cada 

uno de los pedidos de manera que genere en los clientes la confianza por el servicio. En 

cuanto al área comercial, considero que es fundamental para el inicio del proyecto, pues 

nos permitirá llegar a nuestro público objetivo y poder cumplir con el pronóstico de 

ventas, ello mediante campañas publicitarias, visitas a nidos, colegios, ferias escolares, 

clubes, entre otros, anuncios en redes sociales que en la actualidad son medios de gran 

difusión y publicidad en movilidades escolares. De igual modo, los encargados de la 

entrega de los disfraces son quienes tendrán contacto personal con los clientes, y 

mediante ellos debemos transmitir a los clientes un servicio de calidad. 

 

Finalmente, debo concluir que por tratarse de un negocio que brinda un servicio 

diferenciado, debe tener un control constante en cada uno de sus procesos y políticas 

que ayuden al cumplimiento de los objetivos, de manera tal que la empresa pueda 

transmitir la calidad de su servicio a los clientes, siempre buscando la mejora continua. 

Por otro lado, resulta ser un negocio viable por los resultados financieros obtenidos, 

donde se aprecia indicadores de rentabilidad positivos para los inversionistas con un 

tiempo de recuperación de su inversión de un año y ocho meses en promedio, un Valor 

Presente Neto de S/. 119,853 calculado en una proyección a tres años, así como una 

Tasa Interna de Retorno de 59.72%, atractivas para los inversionistas. 
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ANEXO 

ANEXO 1 : ENTREVISTAS 

 

Observaciones sobre cada entrevista. 

Se realizaron 16 entrevistas a padres de familia que tenian hijos en edad escolar.   

Por lo general, las personas que fueron entrevistadas no cuentan con tiempo para poder 

ir a buscar un disfraz para sus hijos, puesto que trabajan y llegan tarde a casa. La 

mayoría de los entrevistados coincide en que por donde viven no hay lugares donde 

alquilen disfraces y si encuentran alguno, lo encuentran cerrado porque llegan tarde por 

el trabajo o no encuentran el diseño que buscan.  

Tambien existen coincidencias en cuanto a las personas que van hasta el centro de Lima 

a buscar disfraces o tienen que enviar a algún familiar, y muchas veces han tenido que 

aceptar los disfraces que sus familiares compran porque no tienen más opciones. Otro 

grupo de las personas entrevistadas indican que van a centros comerciales a buscar 

disfraces pero regularmente no encuentran los diseños que ellos buscan, no quedan 

completamente satisfechos por la compra que hacen.  

Las festividades más comunes en los colegios y nidos son el día de la madre, día del 

padre, día del maestro, fiestas patrias, día del logro, aniversario del colegio, entre otros. 

En promedio el tiempo de busqueda de un disfraz es entre 2 y 4 horas, ya que no 

encuentran lo que buscan y deben seguir buscando hasta escontrar uno que mejor le 

parezca.  

De todos los entrevistados solo una mamá indicó que prefería hacer el disfraz para su 

hijo, ya que dispone de tiempo y le agrada realizar esas cosas, por lo que no podría ser 

un cliente para el negocio. 

 

 

19
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ANEXO 2 : EXPERIEMENT BOARD  


