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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Presentamos un plan de negocio basado en la creación de una MYPE dedicada a la 

comercialización de calzado con plantilla ortopédica para mujeres con perfil ejecutivo en la 

ciudad de Lima, se ha identificado las fortalezas y debilidades de nuestro producto en el 

mercado que corresponde. Se describe el estudio de mercado, plan de marketing, análisis 

financiero identificando los ingresos y gastos con los que lograremos obtener un proyecto 

viable y atractivo para los inversionistas. Hoy en día el mercado exige productos innovadores 

por lo que hemos utilizado herramientas como el método de exploración y método pitch para 

el estudio de mercado. Del estudio realizado se ha podido identificar variables importantes 

como la competencia, canales de distribución, precios y cantidades. 

Como resultado de los estudios mencionados se ha determinado los precios de venta, el 

modelo Clásico a S/. 270 y el modelo Premium a S/. 310; siendo conservador vender 12 

(doce) unidades en promedio por día.  

Por último, cabe mencionar que el análisis al proyecto es de 5 años resultando un VPN S/. 

527,891 con una inversión inicial de S/. 65,604 por lo que concluimos que es negocio viable. 

Es importante mencionar que estos resultados se dan bajo un escenario conservador 

considerando el crecimiento de mercado, PBI, y por tanto la cantidad de productos vendidos 

según el promedio que se vende en el sector calzado. Consideramos que para poder alcanzar 

los objetivos trazados es fundamental marcar el cumplimiento del plan de ventas 

apoyándonos en el plan de marketing estipulado. 

 

Palabras Clave: Plantilla ortopédica; comercialización; calzado; innovadores. 
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MANGATA 

ABSTRACT 

 

We present a business plan based on the creation of a MYPE dedicated to the 

commercialization of footwear with orthopedic insole for women with an executive profile 

in the city of Lima. We have identified the strengths and weaknesses of our product in the 

corresponding market. It describes the market study, marketing plan, financial analysis, 

identifying the income and expenses with which we will obtain a viable and attractive project 

for investors. Nowadays, the market demands innovative products, so we have used tools 

such as the exploration method and the pitch method for market research. From the study 

carried out, it has been possible to identify important variables such as competition, 

distribution channels, prices and quantities. 

Because of the studies, the sale prices have been determined, the Classic model at S /. 270 

and the Premium model to S /. 310; being conservative selling 12 (twelve) units on average 

per day. 

Finally, it is worth mentioning that the analysis to the project is 5 years resulting in a VPN 

S /. 527,891 with an initial investment of S /. 65,604 so we conclude that it is viable business. 

It is important to mention that these results are given under a conservative scenario 

considering market growth, GDP, and therefore the number of products sold according to 

the average sold in the footwear sector. To achieve the objectives, set, it is essential to mark 

the fulfillment of the sales plan based on the stipulated marketing plan 

 

 

 

Keywords: Orthopedic template; commercialization; footwear; innovators 
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1 INTRODUCCIÓN 

El siguiente trabajo de investigación busca solucionar la necesidad que tienen las mujeres 

ejecutivas en Lima metropolitana en cuanto al cuidado de sus pies. Hoy en día la mujer está 

tomando un rol más protagónico en el mundo laboral y para ello es necesario cumplir con 

ciertas políticas de vestimenta que algunos casos son establecidos por grandes compañías y 

que deben ir acorde con la labor que desarrolla la mujer. Por ello, es que Mangata ha pensado 

en brindar a estas mujeres salud y comodidad a través de zapatos de taco con plantillas 

ortopédicas que permitan que se vean cómodas y elegantes. 

Mangata busca ofrecer a las mujeres una salud integral a sus pies con el uso del calzado 

correcto y sin perder el buen gusto y estilo. Esta oportunidad de negocio fue identificada 

gracias al crecimiento que se viene presentando en el mercado del calzado y con el afán de 

concientizar en las mujeres la importancia que tiene el uso del calzado correcto para así 

prolongar la salud de sus pies. 

Nuestro público objetivo se enfocará en mujeres de 20 a 45 años y en ese rango se investigó 

que tenemos el 43% de mujeres que laboran en puestos administrativos o de dirección y que 

laboran en oficinas. Mangata con esta propuesta busca alcanzar a un 50 % del mercado 

disponible al término de nuestro año cinco de operaciones. Además, trabajaremos 

constantemente en el posicionamiento de nuestra marca para el logro de los objetivos 

organizacionales. 
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2  ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO  

2.1 Idea / Nombre del Negocio  

La idea de crear Mangata nace de un problema muy común en la mayoría de las 

mujeres ejecutivas que usamos calzado de taco y sobre todo que nos gusta siempre 

contar con un diseño moderno y a la vez formal para el uso cotidiano en el trabajo, 

este problema se ha identificado a lo largo de nuestro trabajo de investigación. La idea 

principal es concientizar a las mujeres sobre la salud integral de nuestros pies usando 

el calzado correcto y manteniendo el buen gusto por diseños modernos.  

Hoy en día se proyecta un crecimiento del mercado de calzado a nivel Latinoamérica 

(Retail, 2018) y Perú es un mercado atractivo para uno de los líderes en calzado como 

Brasil. (Gestión, 2017). Es así como apostamos por este proyecto identificando la 

oportunidad del crecimiento del mercado de calzado con la propuesta de valor de 

mantener la salud integral mediante la incorporación de plantilla ortopédica.  

Figura 1.Modelo CANVAS MANGATA, por elaboración propia, 2018 
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2.2     Descripción del producto / servicio a ofrecer 

Mangata es una nueva línea de calzado moderno que cuenta con una plantilla ortopédica y 

zonas de protección incorporados ya en el calzado. Nuestro producto es exclusivo para 

mujeres ejecutivas entre 20 a 45 años que buscan sentirse cómodas durante el día sin perder 

el estilo y cuidando la salud integral de los pies.  

Nuestra propuesta de valor se da en la innovación del diseño del calzado incorporando 

plantillas ortopédicas y zonas de protección que eliminaran las molestias usuales que se 

genera al usar calzado de taco (Heridas, ampollas, cayos, y demás lesiones que sufren los 

pies) 

Por otro lado, buscando brindar una experiencia inigualable de compra ofrecemos asesoría 

personalizada de manera gratuita para una mejor elección de calzado según diagnóstico. 

2.3     Equipo de trabajo 

Nombre: Kety De Le Cruz Villanueva 

Estudiante de la carrera de Administración de Empresas con experiencia proyectos de 

implementación, negociaciones, mercadeo y gestión humana. En Mangata gestionaré el 

área de logística y operaciones. 

Nombre: Claudia Denisse Pinedo Zavaleta 

Estudiante de la carrera de Contabilidad con habilidad en números, capacidad de análisis y 

normas vigentes. En Mangata gestionaré el área de contabilidad y finanzas. 

Nombre: Elizabeth Christin Tarazona Kemper 

Profesional Técnico en Administración Bancaria, estudiante de la Carrera de Contabilidad 

con experiencia en gestión estratégica, operación comercial y servicio al cliente. En 

Mangata gestionaré el área de Marketing. 

Nombre: Roberto Vera Álvarez 

Estudiante de la carrera de Administración de empresas con experiencia en planificación, 

organización, dirección y gerencia. En Mangata gestionaré el área de administración 

comercial y negociación con proveedores. 
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3 PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 

3.1 Análisis externo 

3.1.1 Análisis PESTEL: político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, 

medioambiental y tecnológico. 

Político – Legal  

• Actualmente vivimos una crisis política en nuestro país relacionado al tema de 

corrupción originado por los órganos judiciales y municipales por lo que se genera 

un impacto negativo frente a la mirada del mundo. Sin embargo, analizamos también 

que las acciones de nuestro nuevo presidente Martín Vizcarra están generando 

confianza y seguridad para el bienestar de nuestro país. 

• Debemos considerar el apoyo constante para las MYPES mediante leyes y normas 

lo que otorga posibilidades de nuevos emprendimientos. (Ley 30056 – Ley del 

Impulso al Desarrollo Productivo y Crecimiento Empresarial). Tenemos en cuenta 

que Mangata es un proyecto nuevo por lo que todo beneficio que el gobierno brinde 

a las MYPES nos va a favorecer para la inserción de nuestra empresa al mercado. 

(21, 2017) 

Socio - Cultural 

• Ya desde hace un tiempo a nivel Latinoamérica se está trabajando en concientizar a 

las personas sobre la importancia del cuidado de los pies para tener una salud integral. 

En México se está trabajando desde hace 1 año atrás en reforzar el cuidado de los 

pies en adultos mayores y/o en personas que sufren diabetes. (Correa, 2017). 

Consideramos la importancia de concientizar a las mujeres entre 20 a 45 años al 

cuidado de sus pies usando nuestro calzado con platillas ortopédicas 

• Las redes sociales se han convertido en herramienta fundamental para promocionar 

todo tipo de emprendimiento y llegar a más personas (Gestión R. , 2017), es por ello 

por lo que consideramos importante promover nuestro producto mediante las redes 

sociales. 

Demográfico  

• En estos últimos años la mujer peruana ha ido evolucionando en el sentido en que 

participa activamente y tiene un rol más protagónico en la sociedad. Hoy en día las 

mujeres optan por empleos flexibles ya que además les dedican tiempo a las 

funciones del hogar. Es importante mencionar que la Organización Internacional del 
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Trabajo (OIT) ha señalado que el Perú es el país con mayor tasa de participación 

laboral femenina de la región. Como consecuencia de ello, hoy en día podemos ver 

que la mujer va logrando ese equilibrio entre la casa y el trabajo y es evidencia del 

estilo de vida de una mujer moderna que trae consigo que tengan un poder adquisitivo 

que genera nuevos comportamientos y necesidades. Este estilo de “mujer moderna” 

busca alcanzar eficiencia y practicidad para las tareas de la casa y a su vez busca 

productos para sí misma que contribuyan con su lado personal. (Inga, 2016) 

• Según INEI tenemos que el 45.5% de la población ocupada tiene entre 30 y 49 años, 

dato que se ajusta a rango de edad al cual va dirigido nuestro producto. (INEI, 2018) 

 

Económico 

• En nuestro país el Producto Bruto Interno (PBI) tuvo un crecimiento de 2.5% en el 

año 2017, aunque estuvo por debajo de lo proyectado ya que se tenía como meta 

lograr un 2.8%. El avance de la economía para este año, durante el primer trimestre, 

ha registrado un crecimiento de 3.2% lo que nos va mostrando un resultado favorable 

por el incremento del consumo y de la inversión. (INEI, Comportamiento de la 

Economía Peruana en el Primer Trimestre de 2018, 2018) 

•  Este crecimiento del PBI y del consumo nos motiva a tener una proyección de ventas 

mayor. 

 

Medio Ambiental y Tecnológico 

• Según encuesta de Ipsos la penetración de servicio de Internet es más del 50% incluso 

en segmentos de bajo poder adquisitivo, resaltando que el 66% de personas menores 

de 55 años utiliza el servicio ya sea por medio de laptops o por smartphones. (Riofrío, 

2017).  

• Con los datos mencionados comprendemos el Boom tecnológico que nos 

enfrentamos y debemos usar como aliado estratégico para la penetración de nuestro 

producto al mercado logrando la máxima conectividad con el público dirigido. 
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3.1.2    Análisis de la industria: Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, 

proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales.  

 Competidores 

En cuanto a los competidores en este rubro, por un lado, tenemos algunas empresas 

dedicadas a la fabricación de calzado ortopédico. Por otro lado, a las marcas de 

calzado con diseños actuales más conocidos como tiendas especializadas que 

realizan comercio minorista que tienen mucho tiempo en el mercado y funcionan 

como independientes o forman parte de cadenas grandes, nacionales o 

internacionales. Y por último otras tiendas de calzado de marcas de diseñadores 

independientes, esta última tomando fuerza en los últimos años ya que el mercado 

objetivo cada vez busca más estilos únicos y más vanguardista. 

Así tenemos dentro del rubro de calzado ortopédico: 

• Sudamericana zapatería ortopédica: Especialista en fabricación de 

zapatos ortopédicos 

En el rubro de tiendas especializadas: 

• Bata: empresa suiza que opera en el mercado peruano bajo la modalidad 

de franquicia.  

• Platanitos: Empresa peruana con más de 38 años en el mercado peruano 

• Passarella: Empresa peruana con más de 20 años en el mercado que 

tiene mayor cantidad de tiendas a nivel nacional. 

• Páez: Empresa peruana de fabricación exclusiva de calzado y carteras de 

vestir de cuero, con más de 40 años en el mercado. Conocida por la 

vanguardia de sus modelos con tendencias internacionales. 

En el rubro de tiendas de diseñadores independientes 

• Butrich: diseño independiente de zapatos con diseños exclusivos y 

glamurosos. La diseñadora trabaja de siete a ocho colecciones por año, 

tiene precios altos debido a la exclusividad de sus diseños.  

• Lalalove: Empresa peruana que propone romper los estándares de 

diseños en calzado. Se autodenomina como una marca llena de onda, 

irreverente y atrevida.  

• Lana bang: Marca peruana de diseño de calzado femenino inspirado en 

la elegancia y moda de lo retro. Cuenta con cinco años en el mercado y 

tiene 3 tiendas en Lima. 
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 Clientes 

Servicio automatizado: Con el uso de un buen sistema de CRM lograremos conocer 

más a nuestras futuras clientas y asimismo conocer más acerca de sus gustos, 

preferencias y obtener retroalimentación de ellas para mejorar nuestro producto y 

servicio. Además, a través de nuestra plataforma Web, mostraremos nuestros 

catalogo para poder medir el nivel de aceptación por cada tipo de diseño y así 

identificar de mejor manera la tendencia de compra que podría ser más frecuente. 

Comunidades, a través de Facebook e Instagram, redes sociales que nos permitirán 

tener contacto inmediato con potenciales clientas y asimismo continuar la 

fidelización de clientes que se conviertan en asiduas. Consideramos que todas 

nuestras clientas serán embajadoras de nuestra marca, pues es por ellas por quienes 

creamos este nuevo calzado que buscar hacerlas felices y cuidarlas. Por esto en 

nuestras redes compartiremos artículos importantes sobre salud, belleza y moda.  

 Proveedores 

Dado que nuestro plan de negocios está en su primera etapa de preparación del 

proyecto, tenemos una posible lista de socios claves, sin embargo, por el momento 

les llamaremos proveedores a todos estos socios potenciales, hasta que 

establezcamos un stock mínimo de fabricación basado en un estudio de la demanda.  

 Productos Sustitutos 

En Lima no existe una empresa que conjugue lo que Mangata ofrece a sus clientes, 

es decir una línea de calzado que equilibre el buen estilo y el cuidado de la salud. 

En este caso podemos considerar como productos sustitutos a las plantillas 

ortopédicas compradas por separado a un par de zapatos y colocadas por uno mismo, 

lo que hace que no necesariamente los zapatos queden a la medida de la persona que 

los necesita. 

Otro producto sustituto son los calzados ortopédicos hechos a la medida por 

empresas de dicho giro, no obstante, estos calzados no tienen diseños de moda. 

 Competidores Potenciales 

Mangata no cuenta con competidores potenciales, ya que no existen empresas de 

calzado que combinen el diseño y la salud para sus clientes.  
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3.2   Análisis interno. La cadena de Valor 

Figura 2. Cadena de valor, por elaboración propia, 2018 

 

 

 

Infraestructura de la Empresa 

• Nuestra gestión de negocio estará activa mediante las actividades de Contabilidad y 

logística. El gerente de la empresa será quien dirija las actividades mencionadas. 

• Mangata contará con una tienda física, atelier, como canal de venta de nuestro 

producto. 

Gestión de Recursos Humanos 

• Mangata se encargará de las actividades necesarias para la captación del personal 

necesario para el logro de objetivos de la empresa. 

• Capacitación constante para el personal de ventas como beneficio laboral. 

• Personal será reconocido de manera constante según destaque en su área. 

• Evaluación constante para medir la evolución de desempeño. 

Desarrollo Tecnológico  

• Contaremos con servicio de terceros para mantener un sistema óptimo respecto al 
manejo de redes sociales y mantenimiento de equipos. 

Aprovisionamiento 

• Mangata comprará el calzado ya fabricado por lo que es importante contar con 
proveedor estratégico para desarrollarnos en el tiempo requerido.  

Logística 

Interna 

Aquí se 

desarrollan las 

actividades de 

Recepción, 

almacenamiento 

del producto 

final. Como 

proceso crítico 

podemos 

considerar la 

documentación, 

control de 

calidad del 

producto final y 

entrega en el 

tiempo pactado. 

Operaciones 

En este caso las 

actividades de 

corte de piezas, 

costura, 

moldeado, 

montado, 

acabado, entre 

otros hasta 

lograr el 

producto final, 

se encargará el 

proveedor que 

fabricará el 

calzado. 

 

Logística 

Externa 

Comprende la 

preparación de 

los pedidos y 

determinar la 

forma de 

distribuir. 

Marketing y 

Ventas 

Determinar el 

marketing 

estratégico. 

Analizar el 

mercado y a los 

clientes. 

Utilizar 

marketing 

digital para 

tener contacto 

directo con los 

clientes.  

Cumplir con el 

plan de ventas 

monitoreando 

el presupuesto 

de ventas con 

las ventas 

generadas. 

Servicios 

Estas 

actividades 

logran 

conectarnos 

con los clientes. 

El servicio de 

atención al 

cliente tanto en 

tienda como 

virtual es 

fundamental. 

Comunicación 

post venta para 

medir la 

satisfacción del 

cliente.  

Mantener un 

feedback con el 

cliente es básico 

para un mejor 

servicio. 

M
A

R
G

E
N
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3.3  Análisis FODA 

 FORTALEZAS – F 

1. Producto con materia 

prima de calidad. 

2. Servicio personalizado. 

3. Alta negociación con 

proveedores. 

4. Precio competitivo. 

DEBILIDADES – D 

1. Marca y línea de producto 

nuevo en el mercado. 

2. Poco financiamiento para 

emprender el negocio. 

3. No contamos con local de 

fabricación. 

OPORTUNIDADES – O  

1. Crecimiento del mercado 

del calzado ortopédico. 

2. Clientes dispuestos a 

pagar por la propuesta de 

valor en función de 

mantener los pies 

saludables. 

3. Clientes valoran la salud 

y confort.  

4. Clientes valoran la 

innovación en el calzado. 

5. Economía estable. 

ESTRATEGIAS – FO 

Buscar que el cliente 

identifique la diferencia de 

nuestro producto, 

concientizando a comprar 

calzado ortopédico 

valorando salud y confort 

para sus pies. 

Aprovechar nuestra alta 

negociación con 

proveedores para obtener 

mayor margen de 

rentabilidad de cada línea de 

calzado, teniendo en cuenta 

que el cliente está dispuesto 

a pagar por el producto que 

le brinde prolongar la salud 

de sus pies. 

 

 

ESTRATEGIAS – DO 

Se planificará comunicación 

efectiva mediante los 

canales de redes sociales. 

Aprovechar la economía 

estable en el Perú para 

adquirir financiamiento para 

MYPES por medio de una 

entidad financiera. 
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AMENAZAS – A 

1. Cliente insatisfecho por 

algún problema con la 

fabricación del calzado. 

2. Las marcas con mayor 

experiencia pueden entrar 

con la misma línea de 

calzado. 

ESTRATEGIAS – FA 

Lograr tener alianza 

estratégica con nuestros 

proveedores de materia 

prima y de fabricación. 

Brindar asesoría 

personalizada con el fin de 

fidelizar a nuestros clientes 

con el propósito de que se 

identifiquen con nuestra 

marca 

ESTRATEGIAS – DA 

Posicionarnos en la mente 

de futuras clientes a través 

de la recomendación boca a 

boca de las que ya usa 

nuestra línea de calzado. 

Establecer alianza 

estratégica con un taller 

calificado para la 

fabricación de nuestra línea 

de calzado. 

Figura 3 FODA, por elaboración propia, 2018 

 

3.4 Visión 

Ser la mejor empresa de calzado de Lima dedicada a la comercialización de calzados para 

damas, que innova el diseño de este incorporando plantillas ortopédicas y zonas de 

protección para eliminar las molestias que se generan con el uso del calzado tradicional. 

3.5  Misión  

Contribuir al estilo, confort y salud integral de las mujeres limeñas, poniendo a disposición 

nuestra línea de calzados de alta calidad e imagen. 

3.6  Estrategia Genérica 

El objetivo principal es ofrecer productos que prolonguen la salud de los pies brindando 

beneficios de confort y protección, empleando estrategias de penetración de mercado en 

calzados con diseños como también ortopédicos. 
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3.7  Objetivos Estratégicos 

• Posicionar nuestra marca dentro del segmento líder de mercado en calzados 

ortopédicos con diseño, enfocándose en un nicho específico, con campañas masivas 

en marketing. 

• Establecer sociedades con comunidades de ayuda en ortopedia, proveedores, clientes 

destacados en el mercado, para otorgar valor agregado a los productos que 

fabricaremos. A través de ello se definirá el plan de Marketing. 

• Ampliar cartera para producir liquidez constante y además reducir costos, esto se 

logrará entre el crecimiento y la propuesta de valor entregada a cada cliente. Se 

espera conseguir un fuerte grupo de clientes e ir innovando mejorando nuestras líneas 

de productos y servicios de atención para conseguir mayor margen. 

• Crear imagen de calidad, mejorando nuestra calidad de procesos de producción. 

Incorporando recursos necesarios y adecuados para el crecimiento en la cantidad 

vendida y la adquisición de nuevos locales a largo plazo.  

• Diferenciar nuestro producto con un portafolio, señalando que al inicio se lanzará 

calzados de tacos de oficina al siguiente año se lanzará diversos calzados de tacos 

para cada estación del año y de diferentes colores, todos con el valor agregado del 

cuidado de la salud. 

• Incrementar nuestro segmento de clientes para provincias hacia el 3er año. 

• Lograr una rentabilidad de 40% 
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4 INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO  

4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de investigación de hipótesis 

Para la Investigación de este tipo de negocio hemos percibido que nuestra hipótesis que 

existe incomodidad en las mujeres entre 20 a 45 años que llevan un estilo de vida, sofisticada, 

práctica y moderna, perteneciente al NSE A, B de Lima y estar en sus oficinas con calzados 

molestos sin que les permita realizar sus labores diarias. 

Es por ello por lo que la metodología usada de nuestra investigación fue el de exploración y 

el método pitch. 

Método y criterio de éxito: Objetivo mínimo del product picht 

El objetivo mínimo de éxito que se determino es de 12/18 del total de las entrevistas. 

Guion: 

1. ¿Cómo defines tu estilo personal en cuanto a moda al momento de vestir? 

2. ¿Cómo haces al momento de elegir tu calzado? 

3. ¿Qué problemas se te presentan al respecto? 

4. ¿Qué tan seguido tienes este problema?  

5. ¿Cómo es que actualmente resuelves este problema? 

6. ¿Qué es lo que más te gusta de la solución que pensaste? 

Método y criterio de éxito: Objetivo mínimo del product picht 

Para efectos del presente proyecto de negocio validamos la hipótesis con el método PITCH 

ya que a través de ello se contará con fuertes clientes que coincidan con este mismo 

problema. Inicialmente se creó una landing page en la plataforma Unbouce, posteriormente 

se realizó una página de Facebook promocionando nuestros productos, obteniendo 

resultados reales y transparente sobre el nivel de compra, ayudándonos también con la 

validación de nuestro segmento de mercado. El criterio mínimo que se usó para nuestra 

prueba es de 25%. 
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4.2     Resultados de la investigación 

 

Figura 4.Resultados de la investigación, por elaboración propia, 2018 

 

 

Figura 5. Resultados de la investigación, por elaboración propia, 2018 

 

Figura 6. Resultados de la investigación, por elaboración propia, 2018 

Con el diseño realizado se obtuvo 202 mujeres que vieron el anuncio y 82 se registraron, 

ingresando sus correos, y el valor obtenido de la conversión fue de 40.59% Se decidió 

Perseverar. 
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4.3     Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones 

Al finalizar la medición del landing page se decidió PERSEVERAR por lo que se superó el 

criterio mínimo de éxito realizado. Con estos resultados obtenidos concluimos que nuestra 

idea de negocio es viable ya que solo en 2 días superamos el criterio mínimo de éxito es más 

de 40%. 

Aprendimos que obtuvimos en toda nuestra investigación fue que debemos crear nuestros 

anuncios y página web considerando que sea simple, el argumento debe ser coherente con 

los productos que ofrecemos y debemos considerar un formato que se pueda visualizar de 

forma correcta en los dispositivos móviles. Además, aprendimos que está herramienta nos 

ayuda a cuantificar la información de nuestro segmento, validando nuestro canal de ventas. 
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5 PLAN DE MARKETING  

5.1 Planeamiento de objetivos de marketing 

Corto Plazo (Año 1 y 2)  

• Contar con 2 diseños (Clásico y Premium) con una paleta de colores básicos (negro, 

azul, marrón).  

• Tener un margen de contribución generado 40% por el modelo premium y 60% por 

el modelo clásico. 

• Posicionar la marca Mangata dentro de nuestro mercado objetivo de 73,185 clientes 

en calzado ortopédico con diseño teniendo un 15% de éste, equivalente a 10,977 

mujeres. 

• Alquilar un local para punto de venta en San Isidro. 

• Desarrollar 3 campañas anuales enfocadas en la concientización de calzados 

ortopédicos para mejorar la salud (mayo, julio y diciembre) 

Mediano plazo (Año 3 y 4) 

• Lanzamiento de 2 modelos adicionales y ampliar la paleta de colores a 6 (nude, rojo, 

camel) 

• Participar anualmente en la FIB (Feria Internacional de Bogotá) 

Largo plazo (Año 5) 

• Inaugurar un nuevo punto de venta en el Centro Comercial en la Rambla de San Borja 

para aumentar las ventas en 50% en relación con el primer año. 

5.2     Mercado objetivo 

5.2.1 Tamaño de mercado total 

Según el INEI en el año 2017 la población de Lima es 11,171,100 personas, de ese 

total la PEA es el 46.5% equivalente a 5.2 millones de personas. De este total, el 

41.8% son mujeres (2,385,000) de las cuales el 51.9% pertenecen al rango de edad 

que estamos direccionados (25-44 años), es decir 1,237,815, de este total el 27.5% 

pertenece al NSE A-B. Por lo tanto, nuestro tamaño de mercado total es de 340,399 

mujeres. 

Fuente: INEI Encuesta permanente de empleo 
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5.2.2 Tamaño de mercado disponible 

• Según el INEI en su encuesta permanente de empleo 2018 el 43% de mujeres en un 

rango de edad de 25 a 44 años laboran en puestos administrativos o de dirección y 

tienen como lugar de trabajo oficinas, este porcentaje equivale a 146,371 mujeres. 

Fuente: INEI Encuesta permanente de empleo 

5.2.3 Tamaño de mercado operativo 

• En relación con todo lo indicado anteriormente y basándonos en nuestros objetivos 

de marketing esperamos alcanzar a un 50% del mercado disponible al termino de 

nuestro año 5, equivalente a 73,185 mujeres. Logrando en el primer año el 15% según 

nuestro objetivo a corto plazo, equivalente a 10,977 mujeres.  

 Mercado operativo 

 

Figura 7 Mercado operativo, por elaboración propia, 2018 

5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado 

• De acuerdo con los informes de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) la 

evolución de la producción de calzado ha sido fluctuante durante los últimos años. 

 

 

 

Variación de la tasa de crecimiento anual de la producción de calzado (2006-20016) 
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Figura 8. Tasa de crecimiento, por SNI, 2018 

 

Como se puede ver en el cuadro la tendencia es a incrementar la producción de calzado, por 

lo tanto, si el NSE A-B se mantiene y el crecimiento económico nacional conserva su 

tendencia, el mercado del calzado crece en 3.5 % promedio. 

5.3   Estrategias de marketing 

Nuestra nueva línea de calzado, MANGATA, busca posicionarse en el mercado siendo la 

marca que busca la salud integral de sus clientes. Para lograr este propósito ofrecemos un 

ambiente muy acogedor en donde podrán tener contacto directo con nuestros productos y 

además tener asesoría personalizada. En nuestra Atelier realizaremos campañas de impacto 

en fechas importantes según la estrategia con el fin de fidelizar y a su vez tener una 

retroalimentación de nuestros principales clientes. 

5.3.1   Segmentación 

• Según nuestro plan de marketing a desarrollar, Mangata llegará a un segmento sólo 

de Lima Metropolitana como target identificado. Tenemos en cuenta que nuestro 

producto no es de primera de necesidad, es por ello por lo que buscamos que nuestros 

clientes logren sentirse identificados con nuestro producto concientizando en ellos la 

necesidad de usar calzado para su propio bienestar.  

• No se tiene contemplado en las estrategias un plan de expansión dentro de los 5 

primeros años. 

• Nuestro target está determinado bajo el NSE A/B dentro de un rango de edades 25 – 

44 años. 
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5.3.2   Posicionamiento 

• Nuestra línea de calzado, MANGATA, busca tener posicionamiento mediante la 

oferta valor agregado ofrecido, logrando así la satisfacción de nuestros clientes 

mediante los siguientes puntos: 

o Contacto post venta con nuestro cliente final logrando así alta fidelización 

con el fin de ser su primera opción de compra y además obtener nuevas 

referencias. 

o Actualizar nuestra FAN PAGE constantemente con los temas más resientes 

acerca del cuidado de pies y salud integral, además publicando los eventos 

realizados por campañas apoyándonos en un especialista de redes para una 

mejor dirección de publicidad en las principales redes sociales. 

o Negociar con nuestro proveedor de fabricación final de calzado para así 

obtener un producto de alta calidad y buen estilo según lo prometido al 

cliente. 

o Respetar los plazos de entrega de producto al cliente logrando así confianza. 

5.4  Desarrollo y estrategia del marketing mix  

5.4.1    Estrategia de producto / servicio 

• La principal estrategia que utilizaremos es introducir a Mangata en las mentes de los 

clientes demostrando que nuestro producto va más allá de usar calzados con estilo, 

sino tener total confort, y de esta manera cuidar la salud de los pies. Asimismo, 

trataremos de cubrir las expectativas de nuestro producto cubriendo los siguientes 

beneficios: 

o Comodidad al caminar, con las mejores plantillas ortopédica 

o Diseño de calzados de tacos al estilo clásico   

o Un precio competitivo teniendo en cuenta la calidad y el beneficio que se 

obtendrá con este calzado ortopédico 

5.4.2    Diseño de producto / servicio 

• Las características de nuestro producto serán diferenciadas, puesto que tendrán la 

apariencia de zapatos tradicionales, los cuales darán mayor comodidad, ya que 

contará con una plantilla ortopédica otorgando facilidad en el despliegue diario y 

sobre todo del uso laboral.  
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• Mangata sólo utiliza materiales de primera calidad para la hechura de sus zapatos e 

incluso el valor agregado en el modo personalizado que ofrece, permite que Mangata 

sea diferente a otras marcas. 

• Nuestra propuesta de valor es influenciada directamente por nuestra estrategia de 

servicio, ya que tendremos un asesoramiento especializado y sobre todo honesto a la 

hora de las recomendaciones. Tendremos un servicio de postventa en el que se tendrá 

registrados a todos los clientes, en el cual se enterarán de nuestras promociones y 

nuevos lanzamientos.   

5.4.3    Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 

• Para nuestros productos aplicaríamos una estrategia de descreme porque 

ingresaríamos al mercado con un precio alto para aquellos consumidores que estén 

dispuestos a pagar ese precio y posteriormente se irá reduciendo gradualmente para 

que finalmente podamos atraer a más consumidores. 

5.4.4  Estrategia comunicacional 

• Actualmente existen diversos medios para mostrar nuestra marca, uno de ellos serán 

los empaques, tanto las bolsas como las cajas de los zapatos. 

• Plataforma web, crearemos nuestra página web, donde contará de toda la información 

de la empresa y nuestros productos, se atenderá cada duda, sugerencias, comentarios 

de los clientes para mejorar nuestro servicio. No se realizará campañas en medios 

masivos, y se destinarán estos recursos para nuestros eventos organizados en 

estacionalidades de mayor demanda. 

• Publicidad digital, en redes sociales, sobre todo en Facebook, ya que es la más 

visitada por nuestro público objetivo. Aquí se mostrarán imágenes de nuestros 

modelos de calzado, promociones y se absolverán dudas acerca de nuestros 

productos y servicio, otra red social que usaremos será el Instagram, donde se podrá 

visualizar de forma más rápida los modelos de calzado. Para las Relaciones Públicas 

se participará en ferias por temporadas de acuerdo con las festividades como “Día de 

la Madre”, Fiestas Patrias”, “Navidad” y “Año Nuevo” 

• Promoción de ventas, habrá por temporadas showroom donde se mostrará los 

calzados ortopédicos en descuentos para fidelizar a los futuros clientes. Se hará 

promociones en las festividades anuales. 
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5.4.5 Estrategia de distribución  

• Nuestros canales de distribución que usaremos como estrategia son: 

o Punto de Venta. - La entrega de los calzados será de forma directa y personal 

ya que se contaremos con un local donde se exhibirán todos nuestros 

productos y será a elección de nuestros clientes. Este punto de venta estará 

ubicado en Centro Comercial el Conquistador en el distrito de San Isidro, 

estará acondicionado en el interior del local con espejos, con buena 

iluminación con la identificación de la marca Mangata y con un exterior 

atractivo que también será incluido la marca con colores modernos que 

llamen la atención de los clientes. 

o Página web, Redes Sociales y Blog. - Estos medios serán nuestros canales de 

distribución indirectos en los cuales nuestros productos serán mostrados 

incluyendo las características de nuestra línea Clásica y Premium. La página 

web será www.mangata.com.pe y nuestro Blog que será redactado para dar a 

conocer las virtudes de nuestros productos en cuanto vayamos innovando. 

Las redes sociales que se usaran son Facebook y WhatsApp para mayor 

distribución y acercamiento con los clientes. 

Facebook Mangata 

 

Figura 9 FaceBook, por elaboración propia, 2018 
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Figura 10 FaceBook, por elaboración propia, 2018 

Nuestros canales contarán con personal para su mayor atención y dudas 

acerca de las características de cada producto que se muestre. 

5.5  Plan de ventas y Proyección de la Demanda 

Según los objetivos planteados en el primer año, lograremos por lo menos el 10% de nuestro 

target siendo este un total de 4,758 clientes. Es por ello por lo que hemos determinado 

comenzar el primer mes con 312 clientes en promedio. Cabe mencionar que nuestro negocio 

tiene picos de venta por estacionalidad por lo que en dichos meses de alta demanda 

lograremos crecer en 35%. 

Tabla 1 

Proyección de la demanda de pares de zapatos 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

5.6 Presupuesto de Marketing    

El presupuesto de marketing de Mangata ha sido elaborado en función a la proyección de 

ventas durante el primer año y es enfocado básicamente al posicionamiento de la marca y a 

dar a conocer la propuesta de valor novedosa que ofrece. 

Tabla 2 

Presupuesto de marketing y publicidad 1 año 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Proyección de Ventas en soles

Precio de 

Venta por 

unidad

Descripción Total Año 1 Total Año 2 Total Año 3 Total Año 4 Total Año 5

270S/         MODELO CLASICO 770,796                    924,955        1,202,442              1,262,564       1,704,461                    

310S/         MODELO PREMIUM 589,992                    707,990        920,388                 966,407           1,304,649                    

1,360,788                1,632,946    2,122,829              2,228,971       3,009,111                    TOTALES
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Tabla 3 

Presupuesto de marketing y publicidad 5 años 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

6 PLAN DE OPERACIONES  

6.1 Políticas Operacionales 

• Asesoría personalizada desde el primer momento que llegan nuestros clientes a la 

tienda. 

• Diagnostico a cargo de un profesional ortopedista para saber qué características debe 

de tener el calzado a recomendar al cliente. 

• Personal altamente calificado para la atención al público y la asesoría en moda actual 

para ejecutivas. 

• Cumplimiento de entrega del calzado dentro de los plazos ofrecidos al cliente. 

• Diversas formas de pago para facilitar la cancelación de nuestros productos, 

transferencia bancaria, tarjetas de crédito, tarjetas de débito y efectivo. 

• Creación de un número telefónico para atención al cliente en el cual se absolverán 

dudas y/o consultas sobre nuestro producto y servicio. 

• Página web debidamente diseñada y constantemente actualizada en la que se 

muestren nuestros modelos. 

Implementaremos políticas en relación con los 3 principales conceptos de atención en 

nuestra empresa. 

Políticas relacionadas con la atención del especialista: 

• Política de ética profesional en salud para garantizar que nuestros clientes se sientan 

en manos de un especialista. 

• Política de mantenimiento preventivo de equipos que se usan para el diagnóstico. 
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• Política de no divulgación de datos de nuestros clientes ya que guardaremos la 

confidencialidad por ética profesional. 

Políticas relacionadas con la atención del personal de atención al público: 

• Política de un buen protocolo de bienvenida y despedida que sea amable y cordial. 

• Política de sugerencias según el presupuesto del cliente, brindando alternativas a su 

necesidad. 

• Política de un mensaje real al cliente en cuanto al plazo de entrega garantizando que 

cumpliremos con los plazos establecidos para generar credibilidad al cliente. 

• Política para la buena exhibición del calzado, actualizando constantemente las 

vitrinas y manteniendo uniformidad de acuerdo con la campaña que corresponda. 

Políticas relacionadas al servicio de entrega: 

• Política para el cumplimiento en el plazo de entrega pactado con el cliente. 

• Política para entregar el calzado de acuerdo con el ofrecimiento inicial, incluso 

modificando algún detalle si fuera necesario. 

• Política para que el cliente cancele lo acordado desde el primer momento brindando 

la seriedad requerida para la entrega del calzado. 

Las políticas de nuestra operación son orientadas hacia: 

• Atención al cliente: 

Contar con un staff calificado de profesionales para la atención a nuestros 

clientes, brindando así, seguridad y confianza desde el primer contacto con 

Mangata, que sientan nuestro compromiso de querer lograr la mayor satisfacción 

de haber comprado un par de zapatos de nuestra marca. 

• Precio: 

El precio para nosotros está vinculado directamente a la salud y la moda, es 

importante para nosotros reflejar a través de nuestros precios la calidad de 

nuestros zapatos. 

6.1.1  Calidad 

El desarrollo de nuestro calzado personalizado según las necesidades y    expectativas de 

nuestras clientas supone un trabajo de alto valor, el cual incluye materiales de excelente 

calidad, consiguiendo así un alto valor añadido a nuestro producto final.  
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El aspecto de calidad en nuestros calzados y servicios es clave para que nuestra clienta pueda 

sentirse confiada en nosotros y segura de recomendarnos, ya que la publicidad “boca a boca” 

es vital para el continuo crecimiento de nuestra marca. 

Políticas de calidad: 

• Supervisión de materiales usados en los talleres tercerizado para la fabricación 

del calzado. 

• Establecer términos de entrega a los talleres que fabrican nuestro calzado, con 

políticas de sanción de no cumplir con el plazo establecido. 

• Tener una política de post venta que cumpla con la plena satisfacción de nuestros 

clientes luego de la obtención de nuestros calzados. 

• Establecer una estrategia de repuesta en un lapso no mayor a 30 minutos a 

cualquier duda consultada en nuestras redes sociales. 

6.1.2  Procesos 

Dentro del proceso de fabricación de calzados y servicio de atención a nuestros clientes 

identificamos el más crítico, el cual es la fabricación del calzado en el plazo establecido. A 

continuación, desarrollamos dicho proceso. 
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Figura 11 Flujograma de fabricación, por elaboración propia, 2018 

 

Al ser Mangata una empresa de productos y servicios, estamos pendientes de que nuestros 

calzados sean entregados en el tiempo y la calidad ofrecida desde el primer contacto con 

nuestros clientes, es por eso que elegimos el mejor servicio de tercerización para la 

fabricación de los zapatos y los mejores insumos para ello. 

No obstante, es importante indicar algunos otros procesos comprendidos en nuestro servicio. 

• Proceso de selección de modelos y colores. - este proceso se ejecuta analizando las 

tendencias y los costos de los insumos a utilizar. 

• Proceso de exhibición en tienda. - dicho proceso lo haremos de acuerdo con una 

evaluación de lo más solicitado en nuestro atelier acorde a la estación del año. 

• Proceso de post venta. - en este proceso le damos el soporte a nuestras clientas si 

hubiera algún inconveniente relacionado al acabado de nuestros calzados. 
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6.1.3  Planificación 

La planificación en Mangata, está a cargo de nuestra función administrativa, la cual visiona 

la fijación de objetivos, políticas, procedimientos y acciones para lograr las metas planeadas. 

Por ello nos basamos en: 

• Análisis constante de las nuevas tendencias en modelos y materiales para la 

fabricación de calzado. 

• Búsqueda constante de otras alternativas de proveedores y de potenciales clientes. 

• Revisión periódica de los procesos y políticas internas a fin de mantenerlos vigentes 

para su aplicación.  

• Revisión del plan estratégico para identificar si los objetivos se están cumpliendo o 

no, con el fin de continuar o modificar el plan que se está ejecutando. 

• Buscar periódicamente asesores externos para tener otra visión del negocio y 

mantener así un crecimiento sostenible teniendo un buen manejo de nuestros 

presupuestos con el objetivo de seguir ampliando nuestro mercado. 

6.1.4  Inventarios 

Siendo nuestro modelo de negocio, un modelo minorista, determinamos que la mejor manera 

de gestionar los inventarios de la empresa es: 

• Apoyar la gestión de inventarios en herramientas e indicadores que ayuden a la 

persona encargada de los stocks a tomar la mejor decisión en su labor.  

• Contaremos con el stock necesario en modelos, tallas y colores tanto para la 

exhibición en nuestra tienda como para atender a nuestros clientes. 

• Controlar el stock cada tres días para evaluar los faltantes al final de cada semana 

y empezar a evaluar cuánto durará el stock actual y en qué momento se envía una 

nueva orden de producción. Inicialmente el encargado de controlar el inventario 

lo hará manualmente guardando la información en tablas de Excel almacenadas 

en el ordenador de la empresa. 

6.2 Diseño de Instalaciones 

Mangata iniciará su operación con una tienda física de tipo atelier donde se puedan exhibir 

los modelos con los que cuenta para atender a nuestros clientes de una manera personalizada 
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brindándoles así asesoría directa para escoger su calzado y dándoles también el soporte de 

salud a través de nuestro ortopedista. 

El atelier ofrecerá desde el primer momento una sensación de confianza, comodidad y 

seguridad desde el primer momento, estas características serán la base fundamental de 

nuestro local. 

6.2.1 Localización de las instalaciones 

Decidimos que el atelier de Mangata estará ubicado en el distrito de San Isidro, esto debido 

a que es una zona empresarial donde se alberga a grandes compañías por ser el centro 

empresarial de la zona y que además cuenta con un alto grado de ejecutivos. Este local será 

alquilado y se planea mantenerlo al menos los cinco primeros años y estará ubicada en Av. 

Conquistadores en el distrito de San Isidro. 

A continuación, mostramos un mapa con tiendas de calzado ubicadas en el distrito de San 

Isidro lo cual ayuda a familiarizar este giro de negocio con nuestros posibles clientes. 

 

Figura 12 Mapas, por Google maps, 2018 

6.2.2  Capacidad de las instalaciones 

Nuestra primera tienda estará ubicada en la Av. Conquistadores en el distrito de San Isidro. 

Mangata ocupará un local en el frontis de la galería, a continuación, una foto. 
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Figura 13 Local, por elaboración propia, 2018 

Datos principales del local: 

• Zona Comercial 

• Dos pisos 

• 4 ambientes en el primer piso 

• Precio del alquiler S/. 16,063 mensuales 

• 190 m2 de área total en el primer piso 

• 85 m2 de área total en el segundo piso 

• 3 baños 

• 1 depósito 

6.2.3 Distribución de las instalaciones 

Buscamos que nuestro local permita que el cliente se sienta cómodo desde el primer 

momento que pisa la tienda, es por ello por lo que las distribuciones de nuestros ambientes 

serán de fácil traslado y a la vez con la privacidad necesaria para la asesoría del ortopedista 

y luego de nuestros asesores de modelos. 
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Figura 14 Plano del local, por elaboración propia, 2018 

En el plano mostramos la distribución de nuestro local por dentro, a continuación, el detalle: 

• Trastienda. - será el lugar donde tendremos nuestro stock de zapatos 

• Tienda. - Todos nuestros modelos exhibidos 

• Espacio entre trastienda y tienda. - lugar para el ortopedista 

 

6.3     Especificaciones Técnicas del Producto / Servicio 

Mangata es un calzado diseñado a la medida de sus clientes con materiales de primera 

calidad y un servicio personalizado para satisfacer a cada clienta. 

Nombre comercial: Mangata 

Materiales: cuero sintético de poliuretano color negro, tacos de PVC forrados, forro color 

crema en badana. 

 

6.4   Mapa de procesos y PERT  

Mapa de procesos MANGATA 
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Figura 15 Mapa de procesos, por elaboración propia, 2018 

PERT (proceso crítico al elaborar el calzado hasta que llegue a tienda) 

Actividad Clave Predecesor 
Tiempo 
Optimista 

Tiempo 
Probable 

Tiempo 
Pesimista 

Definir el modelo y la cantidad a 
fabricar 

A  1 día  1 día 2 días 

Negociar  B A 1 día 1 día 2 días 

Supervisión de materiales C B 1 día  2 días 3 días 

Fabricación de calzado D C 5 días  8 días 12 días 

Despacho a tienda E D 1 día 2 días 4 días 

TOTAL   9 días 14 días 23 días 
Figura 16 PERT, por elaboración propia, 2018 

 

 

 

6.5    Planeamiento de la Producción  

6.5.1 Gestión de compras y stock 

El área de operaciones es quien se encargará de que el atelier cuente con el stock necesario 

para satisfacer a los potenciales clientes. 

• Contaremos con un sistema integral de control de inventarios con el fin de indicar 

las cantidades mínimas y máximas que se debe tener por producto.  

• Para obtener nuestro producto final, calzado con plantilla ortopédica, contaremos con 

nuestro socio estratégico para que cuente con los insumos necesarios para la 

fabricación de estos. (la fabricación del calzado será tercerizado). 

• Por último, esta área se encargará de realizar continuas evaluaciones a nuestro socio 

estratégico como también a nuevos proveedores con el fin de obtener siempre la 

mejor opción en costos y maximizar nuestra rentabilidad manteniendo la calidad de 

producto final.   

6.5.2   Gestión de la calidad 

Para verificar la calidad de nuestro producto final, uno de los socios del proyecto se acercará 

sorpresivamente al taller de nuestro socio estratégico para verificar que los materiales 

utilizados en el proceso de fabricación sean los estipulados en el contrato pactado. Por otro 

lado, revisaremos de manera aleatoria los calzados para verificar acabados.   
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6.5.3  Gestión de los proveedores 

Para la fabricación de nuestro producto contaremos con una alianza estratégica importante 

ya que vamos a tercerizar la fabricación. Después de mucho análisis y comparar los distintos 

talleres de calzado hemos decidido trabajar con CALZADOS CALTI. 

Los costos para nuestro modelo Clásico serán un 40% del ingreso de las ventas, logrando así 

un margen de utilidad de 60%. 

Y, por otro lado, los costos para nuestro modelo Premium será un 60% del ingreso de las 

ventas, logrando así una utilidad de 40%. 

 

 

6.6  Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo  

Tabla 4 

Inversión en activos fijos 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

6.7 Estructura de costos de la producción y gastos operativos 

A continuación, se presenta los gastos necesarios para la creación de la empresa: 

Tabla 5 

gastos necesarios para la creación de la empresa 

 

INVERSIONES CANTIDAD
Costo 

Unitario
Sub Total

IGV 

18%

Precio 

Unitario

Laptop 3 1,184.75     3,554              640      4,194      

Escritorio de vidrio negro 2 162.63        325                 59        384         

Mostrador 1 381.36        381                 69        450         

Estantes 2 508.39        1,017              183      1,200      

Exhibidores 2 1,250.00     2,500              450      2,950      

Impresora 2 338.14        676                 122      798         

Maquinaria y Equipos

Constitución de la 1 355.00        355                 64        419         

Licencias diversas 1 250.00        250                 45        295         

Patente 1 1,200.00     1,200              216      1,416      

Página web 1 1,500.00     1,500              270      1,770      

Software 1 4,000.00     4,000              720      4,720      

Gastos Preoperativos
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

En el cuadro siguiente se muestra de manera mensual los gastos necesarios para el primer 

año. Tenemos en cuenta los gastos para las campañas que se realizaran en meses de alta 

demanda. 

Tabla 6 

Gasto primer año 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

En el presente cuadro se detalla de manera anual los gastos. Se considera para el año 5 

alquiler de local en San Borja y además a partir del año 3 los gastos para la asistencia en las 

ferias que se realizará en Colombia. 

Tabla 7 

Gastos anuales 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

A continuación, se detalla los costos según la proyección de ventas realizada por modelo de 

calzado: 

Gastos Año 1 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

Alquiler local 16,063 16,063  16,063 16,063  16,063  16,063 16,063   16,063  16,063 16,063   16,063  16,063  192,756    

Agua y Luz 180      180       180      180       180       180      180        180       180      180        180       180       2,160        

Dúo Movistar 125      125       125      125       125       125      125        125       125      125        125       125       1,500        

Útiles de escritorio 50        50         50          50          200           

196,616S/ TOTAL

RESUMEN DE 

GASTOS POR AÑO
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Alquiler local San Isidro 192,756  192,756   192,756     192,756    192,756    

Alquiler local San Borja 240,000    

Agua y Luz 2,160      2,160       2,160         2,160        2,160        

Dúo Movistar 1,500      1,500       1,500         1,500        1,500        

Útiles de escritorio 200         620           650            690           1,380        

Pasajes para feria 3,000         3,000        3,000        

TOTAL 196,616  197,036   200,066     200,106    440,796    
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Tabla 8 

Costos operativos anuales 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Costos anuales por modelos de calzado teniendo en cuanta que a partir del año 3 se producirá 

en nuevos colores 

Tabla 9 

Costos anuales por modelo 

COSTOS OPERATIVOS MENSUALES

AÑO 1 Modelos Producción Costo Unit.
Costo por  

modelo

Costo por 

periodo

Enero Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Febrero Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Marzo Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Abril Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Mayo Clásico 390 165.50       64,545      

Premium 260 195.50       50,830      115,375    

Junio Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Julio Clásico 390 165.50       64,545      

Premium 260 195.50       50,830      115,375    

Agosto Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Septiembre Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Octubre Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Noviembre Clásico 187 165.50       30,982      

Premium 125 195.50       24,398      55,380      

Diciembre Clásico 390 165.50       64,545      

Premium 260 195.50       50,830      115,375    

Total Año 1 4498 4,332.00    844,545    844,545    
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 

7.1 Objetivos organizacionales 

• Mantener al colaborador en un buen ambiente de trabajo para que sea productivo y a 

la vez para tener una baja rotación de personal. 

• Mangata trabajará de forma participativa y colaborativa con las diferentes áreas de 

la empresa. 

• Brindar capacitación relacionada con el impacto en la atención al cliente. 

7.2 Naturaleza de la Organización  

Mangata se iniciará bajo el régimen laboral de la Micro y pequeña empresa y será una 

empresa del sector privado. Iniciará operaciones con cinco (05) colaboradores y se enfocará 

en el trabajo en equipo ya que por ser una pequeña empresa todos los colaboradores deberán 

contribuir para el logro de los objetivos. 

7.2.1 Organigrama 

              

ORGANIGRAMA MANGATA - Año 1       

              
 

  
 

            

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

COSTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Unidades por año 4,758 5,710 7,422 7,794 10,521

Clásico 472,469.40     566,963             737,052                  773,905              1,044,772          

Premium 372,075.60     446,491             580,438                  609,460              822,771              

TOTAL 844,545.00     1,013,454S/     1,317,490S/          1,383,365S/      1,867,542S/      

Gerente General

Administrador Contabilidad Ejecutiva Logística

Ejecutiva de Ventas 
y Diseño 
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ORGANIGRAMA MANGATA - Año 5       

              
 

  
 

            

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

             

           
 
 

     

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
     

Gerente 
General

Administrador Contabilidad
Ejecutiva 
Logística

Ejecutiva de 
Ventas y 
Diseño 

Ejecutiva de 
Ventas y 
Diseño

Auxiliar de 
almacén
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Figura 17. Organigrama MANGATA, por elaboración propia, 2018 

7.2.2 Diseño de puestos y funciones 

I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Gerente General 

Dependencia : Gerencia General 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de la gestión, supervisión y control de todos los procesos ya sean 

administrativos, operativos y de ventas, Recursos humanos. Además, es responsable que 

todos los informes se realicen de manera precisa y oportuna. 

Responsable que dichas tareas se realicen dentro de las políticas y procedimientos de la 

Empresa y de los clientes. 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Mantiene comunicación fluida con las demás áreas de la 

Empresa y absuelve todas las consultas requeridas. 

Trabaja de acuerdo con los procedimientos, estándares y 

políticas de la compañía. 

Vela por el cumplimiento de los objetivos organizacionales. 

Responsable del desarrollo del equipo de trabajo de acuerdo 

con los tiempos previamente establecidos. 
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- Conoce el cronograma de las actividades 

relacionadas con las áreas de la empresa. 

- Trabaja de forma independiente y trabaja en 

constante coordinación con el Administrador. 

Responsable de la clarificación de los problemas e identifica 

posibles soluciones. 

Supervisa la preparación de los reportes e información 

requerida. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS 

4.1. Nivel Profesional 

Título Universitario o Bachiller en Administración de Empresas, Contabilidad o carreras 

afines. 

4.2.  Experiencia 

  03 años en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Procesos administrativos. 

- Legislación local. 

- Sólidos conocimientos de Contabilidad. 

4.4. Idiomas 

  Español: Hablado y Escrito. 

4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel Avanzado. 
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I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Administrador 

Dependencia : Gerencia General 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de supervisión y control de todos los procesos ya sean 

administrativos, operativos y de ventas. Además, es responsable de que dichas 

todas las actividades se realicen según los lineamientos y plazos establecidos, 

velando por el cumplimiento de los objetivos de la compañía. 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Mantiene comunicación fluida con la Gerencia General y 

con las demás áreas de la Empresa. 

Trabaja de acuerdo con los procedimientos, estándares y 

políticas de la compañía. 

Responsable del proceso de reclutamiento de personal. 

Responsable del desarrollo del equipo de trabajo de acuerdo 

con los tiempos previamente establecidos. 

- Responsable del conocimiento y control del 

cronograma de las actividades relacionadas con las 

áreas de la empresa. 

- Colabora con el equipo de las áreas en las necesidades 

que puedan surgir. 

Coordinación del resumen de horas de trabajo en tiempo 

oportuno de los integrantes del equipo. 

Responsable de la clarificación de los problemas e 

identifica posibles soluciones. 

Gestiona la preparación de los reportes e información 

requerida. 

Responsable de la caja y cobro a los clientes de las ventas 

diarias. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior 

inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS 

4.1. Nivel Profesional 

Título Universitario o Bachiller en Administración de Empresas, 

Contabilidad o carreras afines. 

4.2.  Experiencia 

  02 años en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Procesos administrativos. 

- Legislación local. 

- Sólidos conocimientos en empresas de servicios y ventas. 

4.4. Idiomas 
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  Español: Hablado y Escrito. 

 

4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel Avanzado. 

 

I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Contador 

Dependencia : Gerencia General 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de supervisión y control de todos los procesos financieros y contables 

velando que se realicen todas las actividades según los lineamientos y plazos 

establecidos y según la legislación local contable y tributaria. 

 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Mantiene comunicación fluida con la Gerencia General y 

con las demás áreas de la Empresa. 

Trabaja de acuerdo con los procedimientos, estándares y 

políticas de la compañía y además es responsable del 

cumplimiento tributario, contable y laboral. 

Responsable de realizar los registros contables y mantener 

los libros contables obligatorios. 

- Responsable del conocimiento y control de los 

cronogramas tributarios establecidos por la Sunat. 

- Colabora con el equipo de las áreas en las necesidades 

que puedan surgir. 

Responsable de la elaboración de la planilla de 

trabajadores. 

Responsable de la preparación de los estados financieros de 

la compañía. 

Gestiona la preparación de los reportes e información 

requerida. 

Responsable de la caja chica de la empresa. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior 

inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS 

4.1. Nivel Profesional 

Título Universitario en Contabilidad. 

4.2.  Experiencia 

  03 años en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Legislación local contable, tributaria y laboral. 

- Conocimientos financieros. 

4.4. Idiomas 

  Español: Hablado y Escrito. 
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4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel Avanzado. 

I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Ejecutivo logístico 

Dependencia : Gerencia General 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de velar y controlar que todos los procesos relacionados a los 

productos de la empresa se realicen de forma óptima. 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Realiza y coordina las compras necesarias de la empresa. 

Solicita, evalúa y negocia propuestas de proveedores. 

Responsable de supervisar los productos que se ponen a la 

venta. 

Responsable de la elaboración de la planilla de 

trabajadores. 

Responsable de que el personal de ventas realice las 

funciones asignadas. 

Gestiona la preparación de los reportes e información 

requerida. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior 

inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS 

4.1. Nivel Profesional 

Título Universitario o Bachiller en Administración de Empresas, Ingeniería 

industrial, economía o carreras afines. 

4.2.  Experiencia 

  03 años en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Conocimientos de compras negociación con proveedores. 

- Conocimientos de contratos. 

4.4. Idiomas 

  Español: Hablado y Escrito. 

4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel Avanzado. 
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I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Ejecutiva de ventas y diseño 

Dependencia : Ejecutivo de logística 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de la atención directa al cliente externo y además de mantener 

organizado los productos que se exhiban de acuerdo con las campañas 

establecidas por la compañía. 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Mantiene comunicación fluida con el ejecutivo de logística 

y con las demás áreas de la empresa. 

Trabaja de acuerdo con los procedimientos, estándares y 

políticas de la compañía. 

Responsable de las ventas y atención al público de forma 

presencial y telefónica. 

Responsable de la elaboración del reporte de ventas del día. 

Mantener ordenado y organizados los productos en 

exhibición de acuerdo con las campañas establecidas por la 

compañía. 

Realiza en inventario de los productos de la compañía. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior 

inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS 

4.1. Nivel Profesional 

Técnico, Universitario o Bachiller en Administración de Empresas, 

tecnólogo médico, terapia y rehabilitación o carreras afines. 

4.2.  Experiencia 

  02 años en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Atención al cliente. 

- Terapia y rehabilitación. 

4.4. Idiomas 

  Español: Hablado y Escrito. 

4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel básico. 
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I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO  

Posición : Auxiliar de almacén 

Dependencia : Ejecutivo de logística 

Fecha  : octubre 2018 

Actualizado : octubre 2018 

II. OBJETIVO DEL PUESTO 

Responsable de mantener organizado y controlado los productos que se 

mantienen en el almacén de acuerdo con las políticas establecidas por la 

compañía. 

III. DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 

Funciones 

Mantiene comunicación fluida con el ejecutivo de logística 

y con las demás áreas de la empresa. 

Trabaja de acuerdo con los procedimientos, estándares y 

políticas de la compañía. 

Responsable de mantener el control e inventarios de los 

productos almacenados. 

Responsable de la elaboración del reporte de inventarios. 

Mantener ordenado y organizados los productos del 

almacén de la compañía. 

Realiza otras funciones asignadas por su superior 

inmediato. 

IV. CAPACIDADES TÉCNICAS  

4.1. Nivel Profesional 

Técnico, de las carreras de administración, contabilidad o afines. 

4.2.  Experiencia 

  01 año en puestos similares como mínimo. 

4.3.  Conocimiento de Apoyo Directo 

- Control de inventarios. 

4.4. Idiomas 

  Español: Hablado y Escrito. 

4.5. Conocimientos Adicionales (Preferencial) 

- Dominio de Excel y MS Office en general -  Nivel básico. 

 
 

 

 

 

 

 



43 

 

 

7.3 Políticas organizacionales 

Las políticas organizacionales son vitales para lograr nuestro objetivo empresarial.   Es por 

ello, que consideramos tres factores para lograrlo: 

• Clientes: 

Satisfacer y fidelizar a los clientes para mantenerlos a lo largo del tiempo y a la vez 

para que sean un punto de referencia que podrían atraer y recomendar a nuevos 

clientes. Estos lazos que se generen con nuestros clientes es la mejor garantía que 

podemos lograr para que podamos atraer a nuevos clientes que pueden ser 

compañeros de oficina, familiares o amigos. 

• Colaboradores: 

Contar con personal debidamente capacitado y comprometido con nuestros 

objetivos. Para ello, es necesario que desde un principio logremos reclutar a la 

persona idónea para cada puesto y compartir con ellos nuestros objetivos 

organizacionales para que con buenas prácticas de comunicación, vocación y 

compromiso logremos mantener a colaboradores que se sientan cómodos trabajando 

en Mangata. 

Respetar a las personas, valorando sus derechos y escuchando sus propuestas e ideas 

acerca de mejoras para la empresa. 

• Sociedad: 

Ser responsables socialmente cuidando el medio ambiente. Este es sin duda un factor 

importante ya que nuestra sociedad ha evolucionado y hoy en día se cuida mucho 

nuestro medio ambiente. Es por ello, que en Mangata nos preocuparemos por trabajar 

apuntando en el no uso de impresiones de papeles o reportes y trabajando todo ello 

por correo electrónico. 

7.4 Gestión Humana 

Este factor es muy importante para un mejor funcionamiento del desarrollo de la empresa, 

es por eso por lo que se debe trabajar cuidadosamente en cada uno de estos procesos. 
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7.4.1  Reclutamiento, selección, contratación e inducción 

Inicialmente se tendrá 4 puestos cubiertos el de Gerente General, Ejecutiva de Logística, 

Administrador y contabilidad; posteriormente sé que contratará a una ejecutiva de ventas y 

diseño y en este último será la búsqueda a través de anuncios en la red profesional de 

LinkedIn, a través de personas referidas o red de contactos personales. 

Una vez que hayamos recibido el currículo vitae de las búsquedas realizadas, haremos una 

selección adicional de aquellos que se asemejan al perfil solicitado, validando requisitos 

tales como estudios y experiencia. 

Luego de ello se consolida la terna y se les cita para la entrevista personal. Después de la 

entrevista se realizará la selección del candidato elegido y se le contactará para solicitarle 

los documentos necesarios para su incorporación, se programará el día y hora para la firma 

del contrato que constará de 6 meses de prueba y finalmente se le brindará la inducción 

respectiva. 

7.4.2  Capacitación, motivación y evaluación del desempeño 

Esta etapa es importante para el buen desempeño de todos los colaboradores y se realizará 

cada dos meses. 

En cuanto a capacitación, realizaremos reuniones de retroalimentación con el equipo de 

Mangata a fin de que podamos revisar los casos que se pudieron presentar ante determinados 

clientes a fin de que solucionemos algún imprevisto y tomar acción inmediata ante casos 

futuros. 

Se trabajará con el equipo de atención al cliente pautas relacionadas al protocolo que 

debemos mantener ante un cliente desde su ingreso hasta la salida del atelier. 

Motivación, esta etapa también es muy importante para que los colaboradores puedan 

sentirse a gusto con las labores cotidianas es por eso por lo que se implementará un método 

de incentivo que se otorgará por metas cumplidas con premios o con efectivo. 

Otro de los incentivos que brindaremos se harán en fechas especiales tales como: Almuerzos 

por el día del trabajo, navidad, año nuevo, aniversario de la empresa y para las fechas 

importantes como los cumpleaños realizaremos un compartir con una torta y un brindis. 

Estos espacios buscan afianzar lazos con los colaboradores y lograr que se sientan parte de 

la familia de Mangata. 
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Evaluación de desempeño; para esta etapa se realizará una evaluación de trimestral para 

verificar la evolución de los colaboradores y si los resultados son los que se espera. En este 

proceso se involucran los jefes directos quienes serán los encargados de evaluar y poner la 

puntuación de cada colaborador. Además, de la calificación es imprescindible que cada 

colaborador reciba el feedback de su evaluación destacando los logros obtenidos y 

transmitiendo los aspectos de mejora en caso haya. 

7.4.3 Sistema de remuneración 

Mangata pertenecerá inicialmente al régimen MYPE y contará con los principales beneficios 

que corresponden para una Pequeña Empresa como Essalud, ONP o AFP, 15 días de 

vacaciones; como también de pagos quincenalmente. Adicionalmente tendrá media 

gratificación, CTS (Compensación por tiempo de servicios) que consiste en medio sueldo al 

año.  

A continuación, el cuadro del detalle de la planilla: 

Tabla 10 

Gastos de planilla y servicios 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

 

PRESUPUESTO DE GASTOS DE PLANILLA Y 

SERVICIOS      

         

  

COSTO TOTAL ANUAL POR TRABAJADOR 

AÑO 1 
Costo 

Planilla 

Anual 

por 

Trabajad

or 

Clasificaci

ón 
Puestos 

Sueldo 

base 

mensual 

TOTAL 

ANUAL 

Gratifica

ciones 

Jul/Dic 

Bonificaci

ón 

Extraordin

aria 

CTS 
Essalu

d 9% 

Gerente General 2.500 30.000 2.500 225 1.667 2.700 37.092 G. ADM. 

Administrador 2.000 24.000 2.000 180 1.333 2.160 29.673 G. ADM. 

Servicio contable 300 3.600 0 0 0 0 3.600 G. ADM. 

Servicio de 

limpieza 500 6.000     0   6.000 G. ADM. 

Ejecutiva de 

ventas y diseños 1.500 18.000 1.500 135 1.000 1.620 22.255 G. VTA 

Totales 6.800 81.600 6.000 540 4.000 6.480 98.620  
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7.5 Estructura de gastos de RRHH   

Mangata realizará un presupuesto mensual y anual en lo que consiste en la planilla anterior 

y los gastos que estos ocasionen. Posteriormente la empresa evaluará en contratar a nuevos 

personales depende de la demanda que adquiera en ventas. Se proyecta contratar una 

Ejecutiva de ventas y diseño y un Ayudante de almacén. Adicionalmente se hará presupuesto 

por los 5 años en que incurran los gastos tanto en la planilla de los empleados como gastos 

en gestión humana. 

Tabla 11 

Crecimiento remunerativo 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

En el primer año se contará con 5 empleados, se contemplará un aumento de sueldo para el 

segundo año. En el tercer año se piensa incorporar a 2 empleados más y de igual forma un 

incremento para el tercer año y así paulatinamente hasta el quinto año. 

Tabla 12 

Presupuesto de gestión humana 

 

Puestos

Remuneració

n Mensual 

(Año 1)

Remuneració

n Mensual 

(Año 2)

Remuneración 

Mensual (Año 

3)

Remuneración 

Mensual (Año 

4)

Remuneración 

Mensual (Año 

5)

Gerente General 2,500.00 2,500.00 2,600.00 2,700.00 2,800.00

Administrador 2,000.00 2,100.00 2,200.00 2,300.00 2,400.00

Servicio contable 300.00 300.00 350.00 2,300.00 2,400.00

Servicio de limpieza 500.00 500.00 550.00 2,300.00 2,400.00

Ejecutiva de ventas y diseños 1,500.00 1,550.00 1,600.00 1,650.00 1,700.00

Ejecutiva de ventas y diseños 1,500.00 1,550.00 1,600.00

Ayudante para el almacen 1,000.00 1,150.00 1,200.00

Totales 6,800.00 6,950.00 9,800.00 13,950.00 14,500.00

Crecimiento remuneración por año

Presupuesto de Gestión Humana

Descripción 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 

Gasto 

Anual

Reclutación, selección 

y contratación 300.00 300.00

Capacitaciones 500.00 500.00 500.00 500.00 2,000.00

Motivaciones 

(Festividades navidad, 

año nuevo, aniversario,  

cumpleaños y metas 200.00 100.00 200.00 100.00 250.00 100.00 100.00 200.00 1,250.00

Total gestión humana 300.00 500.00 0.00 0.00 700.00 100.00 200.00 600.00 250.00 100.00 600.00 200.00 3,550.00
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

Consideraciones que Mangata tendrá en cuenta para los empleados tengan un mejor clima 

laboral como satisfacción en sus actividades y la realización correcta en su desempeño. 

Fuente: Elaboración propia 

En este cuadro se visualiza el resumen del crecimiento de gasto del año 1 hasta el año 5. 

Tabla 13 

Resumen del crecimiento de gasto 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Tabla 14 

Crecimiento de los gastos anuales en RRHH 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

En este cuadro se visualiza el resumen del crecimiento de gasto anual en Recursos Humanos. 

 

Descripción
Total Gasto 

(Año 1)

Total Gasto 

(Año 2)

Total Gasto 

(Año 3)

Total Gasto 

(Año 4)

Total Gasto 

(Año 5)

Reclutación, selección y 

contratación (Anuncios) 300.00 600.00

Capacitaciones 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00

Motivaciones (Festividades 

navidad, año nuevo, aniversario,  

cumpleaños y metas cumplidas) 1,250.00 1,250.00 1,875.00 1,875.00 1,875.00

Total gestión humana 3,550.00 3,250.00 4,475.00 3,875.00 3,875.00

Crecimiento de gasto en gestión humana por año

Descripción Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Remuneración 81,600.00 83,400.00 117,600.00 167,400.00 174,000.00

Costo del personal 17,020.00 22,031.50 31,066.00 44,221.50 45,965.00

Gasto de Gestión 3,550.00 3,250.00 4,475.00 3,875.00 3,875.00

Total gastos de personal 102,170.00 108,681.50 153,141.00 215,496.50 223,840.00

CRECIMIENTO DE GASTOS ANUALES EN RECURSOS HUMANOS
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8 PLAN ECONÓMICO – FINANCIERO 

8.1 Supuestos Generales 

En Mangata identificamos los siguientes supuestos: 

• Este negocio está considerado con la participación de 4 socios y un aporte en partes 

iguales de un total del 68% del capital, el otro 32% es considerado de un 

inversionista. 

• Política de descuentos para clientes frecuentes. 

• Todos los montos que incurren en la empresa deben ser considerados en moneda 

nacional (soles) 

• La empresa utiliza para la depreciación de sus activos el método lineal. 

• La empresa considera un 2% de pérdida mensual con relación a la venta total de 

zapatos. Zapatos hechos a la medida y no recogidos por el cliente. 

8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización  

El análisis de los resultados indica que, la empresa Mangata tendrá una inversión total al 

inicio de sus actividades de S/ 18,595.52 entre maquinaria y equipos, y gastos preoperativos. 

Sin embargo, tener en cuenta que en el año 5 se abrirá un nuevo punto de venta ubicado en 

el distrito de San Borja lo cual se necesitará nuevas implementaciones de activos tangibles 

como intangibles. 
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Tabla 15 

Plan de inversión 

 

             Tabla: Plan de Inversión de Activos fijos e Intangibles 

     

         Nota: Elaboración propia 2018 

 

En relación con activos fijos tangibles de S/6,054.25 incurre en depreciación por S/ 1,138.56 

en el primer año. Es importante indicar que para el segundo año se mantienen los activos 

fijos, es decir que se mantiene la depreciación hasta el año 4. Asimismo, cabe indicar que en 

el año 5 se implementará equipos y gastos preoperativos por consiguiente incrementará 

depreciación. Los activos intangibles suman un total de S/. 9,200.00 y la amortización de 

éstos es un total de S/. 520 por año, considerándose un total de 4 años como vida útil; en el 

año 5 aumentará la amortización por la compra de un software para el nuevo punto de venta. 

 Tabla 16 

Depreciación de activos fijos tangibles e intangibles 

 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Equipo de Computo Laptop 3,554.25          4 25% 888.56           888.56              888.56           888.56            3,554.25            

Exhibidores 2,500.00          10 10% 250.00           250.00              250.00           250.00            250.00      1,250.00            

6,054.25          1,138.56        1,138.56          1,138.56       1,138.56        250.00      4,804.25            

Activos Tangibles
Tasa de 

Depreciació

Total Activo Tangible

Valor de 

Adquisición
DESCRIPCIÓN

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Vida Útil
Depreciación 

Acumulada

DEPRECIACIONES ANUALES
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

Tabla 17 

Amortizaciones anuales 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Los gastos preoperativos se deducen o amortizan en la misma proporción en el plazo de 5 

años, este lapso está dentro del tiempo de 10 años que está establecido como máximo según 

ley peruana del Impuesto a la Renta, art. 37 de T.U.O. (texto único ordenado). 

Tabla: Resumen de inversiones en el tiempo proyectado de 5 años de Mangata 

Tabla 18 

Resumen de inversiones 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

Tabla 19 

Proyección de depreciación y amortización 

 

 

Fuente: http://www.sunat.gob.pe/legislacion/renta/regla/cap6.htm 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Patente 1,200.00          10 10% 120.00           120.00              120.00           120.00            120.00      600.00               

Software 4,000.00          10 10% 400.00           400.00              400.00           400.00            400.00      2,000.00            

Total Activo Intangible 5,200.00          520.00           520.00              520.00           520.00            520.00      2,600.00            

ACTIVOS
Tasa de 

Amortizació
Vida Útil

Amortización 

Acumulada
DESCRIPCIÓN

AMORTIZACIONES ANUALES



51 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

8.3 Proyección de ventas 

La proyección de ventas para el primer año es de S/. 1,360,788.00 correspondiente a la venta 

de 4,758 pares de zapatos entre modelo clásico y premium. En el segundo año se proyecta 

un crecimiento del 15% en el total de la demanda. Para el tercer año se estima un crecimiento 

del 20% y en el cuarto el aumentará a 30% con respecto al año anterior, este crecimiento 

involucra contar con más modelos de zapatos y la apertura de 1 punto de venta adicional en 

el año 5. 

Tabla 20 

Demanda anual pares de zapatos 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Tabla 21 

Demanda anual S/ 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

8.4 Proyección de Costos y gastos operativos 

La fabricación a todo costo de un par de zapatos de modelo clásico asciende a S/. 165.50 y 

la de un modelo premium a S/. 195.50. 

Proyección de Ventas en soles

Precio de 

Venta por 

unidad

Descripción Total Año 1 Total Año 2 Total Año 3 Total Año 4 Total Año 5

270S/         MODELO CLASICO 770,796                    924,955        1,202,442              1,262,564       1,704,461                    

310S/         MODELO PREMIUM 589,992                    707,990        920,388                 966,407           1,304,649                    

1,360,788                1,632,946    2,122,829              2,228,971       3,009,111                    TOTALES
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Tabla 22 

Costos por par de zapatos 

  

Nota: Elaboración propia 2018 

El costo operativo según la demanda proyectada para el primer año es de S/. 844,545.00 

incrementándose un 20% para el segundo año y un 35% el último año con respecto al 

anterior, debido al aumento en la producción. 

Tabla 23 

Costos totales año 1 
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

Tabla 24 

Costos totales anualizados 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

El gasto total del primer año es de S/. 196,616.00, al final del periodo considerado en el 

proyecto éste aumenta en 124% debido al alquiler del segundo local para ventas de Mangata. 

Tabla 25 

Gastos totales anualizados 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

La suma de los costos y gastos del primer año asciende a S/. 1,163,843 y esta tiene un 

incremento porcentual promedio de 8% hasta el año 4. El año 5 incrementa con respecto al 

anterior en 40% debido al nuevo local para ventas. 

Tabla 26 

Resumen anualizado de costos y gastos 

 

COSTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Unidades por año 4,758 5,710 7,422 7,794 10,521

Clásico 472,469.40     566,963             737,052                  773,905              1,044,772          

Premium 372,075.60     446,491             580,438                  609,460              822,771              

TOTAL 844,545.00     1,013,454S/     1,317,490S/          1,383,365S/      1,867,542S/      
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

8.5  Cálculo de capital de trabajo  

Mangata para comenzar sus operaciones necesita un capital inicial de trabajo de S/. 

65,603.54, esta cantidad fue calculada de acuerdo con el flujo de caja del mes uno. 

Tabla 27 

Capital total inicial 

Capital Inicial de Mangata 

  

Costo del primer mes 
            
55,380.00  

Gastos de planilla promedio mensual 
              
8,514.17  

Gastos en marketing y publicidad (p.m.) 
              
1,709.37  

TOTAL CAPITAL INICIAL 
            
65,603.54  

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Para los posteriores años de operaciones de Mangata, se hace el cálculo incremental de 

capital usando el método de variación porcentual en ventas, obteniendo como resultado un 

incremento de S/. 9,709 para el segundo año, de S/. 14,888 para el tercero, de S/ 26,798 para 

el cuarto año y de S/. 58,062 para el último. El aumento del capital de trabajo es directamente 

proporcional al aumento de los modelos y también a la tienda adicional. 

Tabla 28 

Aumento de capital de trabajo 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

AÑO 0 1 2 3 4 5

Ventas proyectadas 1,360,788S/   1,632,946S/   2,122,829S/   2,228,971S/   3,009,111S/   

Factor (CT/V) 5%

Capital de trabajo 65,603.54        78,724S/         102,342S/       107,459S/       145,069S/       

Inversión en CT 65,603.54              -13,120.71S/  -23,617S/        -5,117S/          -37,611S/        145,069S/       
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8.6 Estructura y opciones de financiamiento 

Mangata necesita una inversión total inicial de S/. 100,583.72, a continuación, el detalle 

Tabla 29 

Inversión total Mangata 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

La inversión para llevar a cabo el proyecto Mangata tendrá una estructura de financiamiento 

tradicional, debido a que el 70% de las contribuciones serán cubiertas por los 4 socios y el 

30% por un préstamo de sistema de cajas municipales con una TCEA de 7.96% y cuotas 

mensuales de S/. 725.80 por un periodo de 48 meses. 

 

Tabla 30 

Estructura del financiamiento 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

Tabla 31 

Detalles de préstamo de una caja 

 

 

Capital Inicial 65,604                  

Gasto operativos promedio mensual 16,385                  

Maquinaria y Equipos 9,976                    

Gastos Preoperativos 8,620                    

100,584               

INVERSIÓN TOTAL INICIAL

Financiamiento Monto Part. %

Accionistas 68,000S/        68%

Inversionista en riesgo (Habilitador de fondos) 32,584S/        32%

TOTAL 100,584S/      100%

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
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                            Nota: Elaboración propia 2018 

 

Prestamo Bancario 

Moneda del préstamo: Soles

Monto a desembolsar: 32,584S/        

Plazo: 5 años

TCEA: 16.3%

Cuota fija mensual: 778

Cuotas por año: 9,339               
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Periodo Cuota Interés Amort Saldo

0 32,584

1 778 412 366 32218

2 778 408 371 31847

3 778 403 375 31472

4 778 398 380 31091

5 778 393 385 30706

6 778 388 390 30317

7 778 383 395 29922

8 778 378 400 29522

9 778 373 405 29117

10 778 368 410 28707

11 778 363 415 28292

12 778 358 420 27872

13 778 353 426 27446

14 778 347 431 27015

15 778 342 437 26579

16 778 336 442 26137

17 778 331 448 25689

18 778 325 453 25236

19 778 319 459 24777

20 778 313 465 24312

21 778 308 471 23841

22 778 302 477 23364

23 778 296 483 22882

24 778 289 489 22393

25 778 283 495 21898

26 778 277 501 21397

27 778 271 508 20889

28 778 264 514 20375

29 778 258 520 19855

30 778 251 527 19328

31 778 244 534 18794

32 778 238 541 18253

33 778 231 547 17706

34 778 224 554 17152

35 778 217 561 16590

36 778 210 568 16022

37 778 203 576 15447

38 778 195 583 14864

39 778 188 590 14274

40 778 181 598 13676

41 778 173 605 13071

42 778 165 613 12458

43 778 158 621 11837

44 778 150 628 11209

45 778 142 636 10572

46 778 134 644 9928

47 778 126 653 9275

48 778 117 661 8614

49 778 109 669 7945

50 778 100 678 7267

51 778 92 686 6581

52 778 83 695 5886

53 778 74 704 5182

54 778 66 713 4469

55 778 57 722 3748

56 778 47 731 3017

57 778 38 740 2277

58 778 29 749 1527

59 778 19 759 768

60 778 10 768 0

46,693
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo) 

A continuación, se detalla las cantidades de soles del proyectado de la situación económica 

y financiera de Mangata al final de cada año 

Tabla 32 

Estado de situación Financiera 

 

Nota: Elaboración propia 2018 
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En el caso del estado de ganancias y pérdidas o Estado de resultados, podemos ver en el 

siguiente cuadro que las utilidades para el primer año son de S/. 138,846 con un incremento 

de 136% con respecto a éste al quinto año. 

Tabla 33 

Estado de Resultados 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Según el análisis realizado, el flujo de caja operativo tendrá buenos resultados en el lapso de 

5 años que ha sido evaluado el proyecto “Mangata”, lo cual lleva a concluir que la empresa 

no necesitará de ningún préstamo adicional para poder cumplir con las responsabilidades de 

pago adquiridas a corto plazo. 
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Tabla 34 

Flujo de caja de las operaciones 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Año 0 1 2 3 4 5

Valor venta 1,360,788 1,632,946 2,122,829 2,228,971 3,009,111

Costos -844,545 -1,013,454 -1,317,490 -1,383,365 -1,867,542

Gastos diversos -196,616 -197,036 -200,066 -200,106 -440,796

IGV -88,537 -108,675 -141,541 -148,740 -158,646

Planilla (RRHH) -102,170 -108,682 -153,141 -215,497 -223,840

Marketing y publicidad -20,512 -11,461 -11,691 -11,924 -12,163

Depreciación y Amortización -1,659 -1,659 -1,659 -1,659 -770

Utilidad de Operación 106,749 191,979 297,242 267,681 305,354

Impuesto a la renta (29.5%) -31,491         -56,634         -87,686         -78,966         -90,079             

Utilidad Neta 75,258 135,345 209,556 188,715 215,274

Depreciación y Amortización 1,659             1,659             1,659             1,659             770                     

Flujo de Caja Neto 76,917 137,004 211,214 190,374 216,044

Maquinaria y Equipos -9,976          

Gastos Preoperativos -8,620          

Gastos operativos p. m. -16,385       

Capital de Trabajo 65,604           78,724           102,342        107,459        145,069             

Inversión en Capital de Trabajo -65,604       -13,121         -23,617         -5,117           -37,611         145,069             

Flujo de Caja Libre -100,584     63,796 113,387 206,097 152,763 361,113

Flujo de caja neto inversionista -100,584     63,796           113,387        206,097        152,763        361,113             

Tasa de descuento (WACC) 10.33%

Valor Presente de los flujos -100,584     57,824           93,153           153,471        103,107        220,919             

Flujo de Caja Libre (Método Directo)
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8.8 Flujo Financiero  

El resultado del análisis financiero con respecto al flujo de caja de Mangata son saldos 

positivos desde el primer año.  

Tabla 35 

Flujo de caja libre 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Cabe mencionar que este último reporte nos ayudará a la medición de los indicadores que 

medirán la rentabilidad de Mangata. 

8.9 Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado capital  

Necesitamos identificar varios valores para determinar el COK de nuestro proyecto. 

En primer lugar, mencionar que se ha tomado datos del mercado americano y también 

peruano. 

Datos de Mercado EE. UU.: 

Necesitamos encontrar Beta desapalancada de la industria en EE. UU. del vestido que 

incluye prendas y calzado. Se ha logrado encontrar según la página de Damodar los datos 

requeridos siendo el Beta por utilizar de 0.81. 
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A continuación, se muestra los valores Beta encontrados: 

 

Tabla 36 

Betas por sector 

 

Fuente: Damodar 

Figura 18. Cálculo Beta, por bono del tesoro EE. UU., 2018 

Según la figura mostrada, se ha tomado los datos de Apparel (empresa de calzado en EE. 

UU.) 

Tasa Libre de Riesgo: 2.91% 
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Premio de Mercado: 4.30% 

Este dato se ha tomado bajo el supuesto del trabajo de Cornell (1999), siendo el porcentaje 

más real según análisis. 

 

Tasa de Inflación esperada anual: 2.52% 

Datos de Mercado Peruano: 

Riesgo País: 1.70%, encontrado en: 
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Figura 19 Riesgo país, por elaboración propia, 2018 

Tasa de inflación esperada anual: 2.20% 

En resumen, se muestra el siguiente cuadro: 

Tabla 37 

Determinación de la tasa de descuento 

 

Datos necesarios para determinar COK 

Determinación de la Tasa de Descuento

Datos de Mercado EEUU

Beta Desapalancada - bu 0.81

Tasa libre de riesgo: Rendimiento de los bonos del Tesoro a 10 años - Rf 2.91%

Premio de mercado: Media geométrica de rendimientos desde 1928 -  E(Rm)-Rf: 4.30%

Tasa de inflación esperada anual 2.52%

Datos de Mercado Perú

Riesgo País: Medido con el indicador de país EBM+ de JPMorgan 1.70%

Tasa de inflación esperada anual 2.20%
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El COK del proyecto se halló mediante el método C.A.M.P.  

Tabla 38 

COK 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

En la imagen mostrada podemos visualizar que el COK en soles es menor a COK en dólares, 

este resultado es algo atípico y se da debido a que la inflación de EE. UU. es mayor a la 

inflación del Perú 

A continuación, se muestra los resultados del cálculo WACC 

Tabla 39 

Cálculo del WACC 

Datos del Proyecto "Mangata"

Inversión Incial Requerida 100,584        

Desembolso - Inversionista en riesgo 32,584           

Aporte Patrimonial 68,000           

Factor D/D+E 32.39%

Factor E/D+E 67.61%

Razón deuda - Patrimonio 0.4792

Tasa de Impuesto a la Renta 29.50%

Datos Valores

Beta unlevered (Blproyecto) 0.81              
(Rp) Riesgo país: Perú 1.70%

(rm-rf) Prima riesgo de Mercado USA 4.30%

Beta levered (Bl proy= Bu prom*(1+(1-

tperu)*Dproy/Eproy)) 1.08              

Tasa de Libre Riesgo - bono de tesoro USA(rf) 2.910%

COK del proyecto en dólares = 10.12%

COK del proyecto en soles = 9.776%

MÉTODO CAPM (COK)

Bu unlevered USA - Apparel = 0.81

COK proyec = rf + Blproyec*(rm-rf) + riesgo país
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

8.10 Indicadores de rentabilidad 

El índice de rentabilidad encontrado luego del análisis es de 0.81, se detalla en el siguiente 

cuadro. 

Tabla 40 

Rentabilidad 

 

Descripción Datos Valor

Tasa de costo de oportunidad de accionistas Ke = 9.78%

Capital aportado por los accionistas CAA E = S/. 68,000

Deuda Financiera contraida D = S/. 32,584

Costo de la deuda financiera Kd = 16.28%

Tasa de Impuestos T = 29.5%

10.33%

CÁLCULO DE WACC

WACC =

Flujo de caja neto inversionista -100,584     63,796           113,387        206,097        152,763        361,113             

Tasa de descuento (WACC) 10.33%

Valor Presente de los flujos -100,584     57,824           93,153           153,471        103,107        220,919             

VPN FCLD (WACC) S/. 527,891

TIR 86%

100,583.72 42,759.23 50,393.86 203,864.53 306,971.89 527,890.70

PRD 1.46          años

ÍNDICE DE RENTABILIDAD (IR) 0.81          
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8.11 Análisis de Riesgo  

8.11.1   Análisis de sensibilidad  

Para realizar el análisis de sensibilidad en nuestro proyecto MANGATA, hemos 

determinado trabajar bajo en análisis unidimensional ya que sólo vamos a modificar la 

variable Precio con el cual evaluaremos el impacto en nuestro proyecto. 

8.11.2  Análisis por escenarios (por variables) 

En este análisis es importante identificar los resultados estableciendo dos tipos de escenarios, 

por un lado, el escenario optimista y por otro lado evaluar nuestros resultados según un 

escenario pesimista. Es así como identificaremos la situación financiera de nuestro proyecto 

y si al final sigue siendo viable según resultados. 

A continuación, mostraremos el escenario base con el cual trabajaremos y modificaremos la 

variable precio y analizar los resultados. Bajo este escenario tenemos los siguientes 

resultados. 

VPN: S/. 527,891 

TIR: 86% 

PRD: 1.46 

 

Tabla 41 

Escenario Base 
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Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

Escenario Optimista: para este análisis hemos determinado modificar la variable precio en 

función a la tasa de PBI 4.10%  

Escenario Base

Año 0 1 2 3 4 5

Valor venta 1,360,788 1,632,946 2,122,829 2,228,971 3,009,111

Costos -844,545 -1,013,454 -1,317,490 -1,383,365 -1,867,542

Gastos diversos -196,616 -197,036 -200,066 -200,106 -440,796

IGV -88,537 -108,675 -141,541 -148,740 -158,646

Planilla (RRHH) -102,170 -108,682 -153,141 -215,497 -223,840

Marketing y publicidad -20,512 -11,461 -11,691 -11,924 -12,163

Depreciación y Amortización -1,659 -1,659 -1,659 -1,659 -770

Utilidad de Operación 106,749 191,979 297,242 267,681 305,354

Impuesto a la renta (29.5%) -31,491         -56,634         -87,686         -78,966            -90,079         

Utilidad Neta 75,258 135,345 209,556 188,715 215,274

Depreciación y Amortización 1,659             1,659             1,659             1,659                770                 

Flujo de Caja Neto 76,917 137,004 211,214 190,374 216,044

Maquinaria y Equipos -9,976               

Gastos Preoperativos -8,620               

Gastos operativos p. m. -16,385             

Capital de Trabajo -                     65,604           78,724           102,342        107,459            145,069        

Inversión en Capital de Trabajo -65,604             -13,121         -23,617         -5,117           -37,611            145,069        

Flujo de Caja Libre -100,584          63,796 113,387 206,097 152,763 361,113

Flujo de caja neto inversionista -100,584          63,796           113,387        206,097        152,763            361,113        

Tasa de descuento (WACC) 10.33%

Valor Presente de los flujos -100,584          57,824           93,153           153,471        103,107            220,919        

VPN FCLD (WACC) S/. 527,891

TIR 86%

100,583.72 42,759.23 50,393.86 203,864.53 306,971.89 527,890.70

PRD 1.46               años

ÍNDICE DE RENTABILIDAD (IR) 0.81               

Flujo de Caja Libre 
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Tabla 42 

Escenario Optimista 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

 

 

Escenario Optimista

Año 0 1 2 3 4 5

Valor venta 1,416,580 1,699,896 2,209,865 2,320,359 3,132,484

Costos -844,545 -1,013,454 -1,317,490 -1,383,365 -1,867,542

Gastos diversos -196,616 -197,036 -200,066 -200,106 -440,796

IGV -88,537 -108,675 -141,541 -148,740 -158,646

Planilla (RRHH) -102,170 -108,682 -153,141 -215,497 -223,840

Marketing y publicidad -20,512 -11,461 -11,691 -11,924 -12,163

Depreciación y Amortización -1,659 -1,659 -1,659 -1,659 -770

Utilidad de Operación 162,542 258,930 384,278 359,069 428,727

Impuesto a la renta (29.5%) -47,950         -76,384         -113,362       -105,925          -126,474       

Utilidad Neta 114,592 182,546 270,916 253,143 302,253

Depreciación y Amortización 1,659             1,659             1,659             1,659                770                 

Flujo de Caja Neto 116,250 184,204 272,575 254,802 303,023

Maquinaria y Equipos -9,976               

Gastos Preoperativos -8,620               

Gastos operativos p. m. -16,385             

Capital de Trabajo -                     68,293           81,952           106,538        111,864            151,017        

Inversión en Capital de Trabajo -68,293             -13,659         -24,586         -5,327           -39,153            151,017        

Flujo de Caja Libre -103,273          102,592 159,619 267,248 215,649 454,040

Flujo de caja neto inversionista -103,273          102,592        159,619        267,248        215,649            454,040        

Tasa de descuento (WACC) 10.33%

Valor Presente de los flujos -103,273          92,989           131,135        199,007        145,552            277,768        

VPN FCLD (WACC) S/. 743,178

TIR 116%

103,273 10,285 120,850 319,857 465,409 743,178

PRD 1.08               años

Flujo de Caja Libre 
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Escenario Pesimista: para este análisis hemos determinado modificar la variable precio en 

función a la tasa de PBI 4.10% 

Tabla 43 

Escenario Pesimista 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Pesimista

Año 0 1 2 3 4 5

Valor venta 1,304,996 1,565,995 2,035,793 2,137,583 2,885,737

Costos -844,545 -1,013,454 -1,317,490 -1,383,365 -1,867,542

Gastos diversos -196,616 -197,036 -200,066 -200,106 -440,796

IGV -88,537 -108,675 -141,541 -148,740 -158,646

Planilla (RRHH) -102,170 -108,682 -153,141 -215,497 -223,840

Marketing y publicidad -20,512 -11,461 -11,691 -11,924 -12,163

Depreciación y Amortización -1,659 -1,659 -1,659 -1,659 -770

Utilidad de Operación 50,957 125,028 210,206 176,293 181,980

Impuesto a la renta (29.5%) -15,032         -36,883         -62,011         -52,006            -53,684         

Utilidad Neta 35,925 88,145 148,195 124,287 128,296

Depreciación y Amortización 1,659             1,659             1,659             1,659                770                 

Flujo de Caja Neto 37,583 89,804 149,854 125,945 129,066

Maquinaria y Equipos -9,976               

Gastos Preoperativos -8,620               

Gastos operativos p. m. -16,385             

Capital de Trabajo -                     62,914           75,497           98,146           103,053            139,121        

Inversión en Capital de Trabajo -62,914             -12,583         -22,649         -4,907           -36,068            139,121        

Flujo de Caja Libre -97,894             25,000 67,155 144,947 89,877 268,187

Flujo de caja neto inversionista -97,894             126,214        190,002        305,883        257,625            472,959        

Tasa de descuento (WACC) 10.33%

Valor Presente de los flujos -97,894             22,660           55,171           107,935        60,662              164,069        

VPN FCLD (WACC) S/. 312,604

TIR 54%

97,894 75,234 20,063 87,872 148,534 312,604

PRD 2.36               años

Flujo de Caja Libre 
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Tabla 44 

Resumen de escenarios 

  

Nota: Elaboración propia 2018 

 

En este resumen podemos observar que al modificar la variable precio, en ambos escenarios 

nuestro proyecto es Viable ya que tenemos resultados positivos.  

Como conclusión logramos identificar que nuestro proyecto puede soportar una caída del 

10% de sus ventas considerando que nuestra elasticidad de precio es de 9.95 lo que significa 

que por cada punto que cambie el PBI mi proyecto crece o disminuye en 9.95 veces.  

  

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Es importante mencionar que un análisis de sensibilidad va más allá de los resultados 

mostrados, es por ello por lo que hemos visto conveniente aterrizar aún más nuestros 

resultados de la siguiente manera: 

 

 

 

 

 

Cuadro Resumen de los Escenarios

Indicadores Base Optimista Pesimista

VPN S/. 527,891 S/. 743,178 S/. 312,604

TIR 86% 116% 54%

PRD 1.46               1.08            2.36            

Escenarios

Variación precio de venta 4.10%

Variación VPN 40.8%

Elasticidad 9.95

Sensibilidad 10.05%
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Tabla 45 

VPN esperado 

 

 

Nota: Elaboración propia 2018 

 

Según la tabla mostrada y como resultado tenemos un coeficiente de variación de, podemos 

interpretar que por cada sol de riesgo obtengo 0.38 de rentabilidad asegurada.  

8.11.3 Análisis de punto de Equilibrio  

Este análisis es tan importante porque aquí podemos determinar el volumen de ventas 

necesario para cubrir los costos y no obtener pérdida; es decir, lograr que nuestros ingresos 

sean iguales a los costos. Es vital tener en mente el volumen de venta para cubrir todos los 

gastos y costos estimados. 

Nuestro proyecta consta de dos productos por lo que tenemos que utilizar el método 

Multiproducto. 

 

 

Tabla 46 

Punto de equilibrio 

Escenarios Precio VPN Prob. Ocur. VPN x Prob * prob

Optimista 298S/               S/. 743,178 20% S/. 148,636 25,593,640,073

Base 286S/               S/. 527,891 50% S/. 263,945 29,382,913,990

Pesimista 274S/               S/. 312,604 30% S/. 93,781 51,066,902,511

VPN esperado S/. 506,362 106,043,456,574

Determinación de la desviación Estándar

Coeficiente de variación 0.64

325,643

(Xi-Xprom)^2

1.27968E+11

58765827981

1.70223E+11

Precio Cantidad Ingreso Total Costo total Costo Fijo Costo variable

286 0 0 196,616 196,616 0

286 1,000 286,000 374,116 196,616 177,500

286 1,812 518,269 518,269 196,616 321,653

286 2,500 715,000 640,366 196,616 443,750

286 3,200 915,200 764,616 196,616 568,000
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Según resultados visualizados, tenemos que se debe vender 1,812 unidades de calzado para 

lograr cubrir todos nuestros costos sin tener pérdidas. Del modelo clásico se deben vender 

1,087 unidades y del modelo Premium se debe vender 725 unidades. 

8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 

Los riesgos cualitativos por considerar son: 

• Cantidad de la demanda, según el análisis de sensibilidad nuestro proyecto puede 

soportar un 10% de caída de la demanda. Aun así, contamos con una estrategia de 

contingencia (marketing de penetración, posicionamiento en las redes sociales, 

desarrollar productos que acompañen nuestro calzado principal, entre otros) que nos 

permitirá estar respaldados y poder sacar a delante al proyecto. 

• Costos, nosotros tercerizamos la fabricación del calzado con un proveedor 

estableciendo alianza estratégica buscando el precio más accesible manteniendo 

buena calidad. Sin embargo; no podemos confiarnos en un solo proveedor por lo que 

contaremos con una lista de proveedores en caso sea necesario recurrir a ellos.  
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9 CONCLUSIONES 

 

En la actualidad, tanto en el Perú como en Latinoamérica aún existen límites para las mujeres 

que aspiran ocupar altos cargos, buscando continuamente obtener las oportunidades de 

igualdad con los hombres. 

En este proyecto queremos resaltar la lucha que día a día entregan las mujeres con el fin de 

demostrar que también pueden ser tanto o más exitosas que los hombres siguiendo diversas 

estrategias en el ámbito laboral; sin embargo, no solo se persigue un alto nivel de 

conocimiento, sino también de apariencia, en mostrar seguridad, elegancia y porque no ese 

toque femenino al momento de realizar sus actividades.  

Por otro lado, en este proyecto nos enfocamos en la comodidad para las mujeres ejecutivas, 

con el fin de que no tengan algún inconveniente de realizar sus labores diarias las cuales se 

pueden ver afectadas, ya que es común que las mujeres utilicen calzado con taco, 

dificultando en algunas su uso, ya que se tornan incómodas y muchas veces perjudican la 

salud en sus pies; Por esa razón este proyecto está pensado para aquellas mujeres que a pesar 

de su incomodidad quieran sentirse elegantes y sobre todo cómodas; la solución a este 

problema detectado fue elaborar los calzados ortopédicos con tacos, con el fin de darles 

comodidad, tranquilidad y bienestar a sus pies, manteniendo el buen gusto al usarlos. 

Finalmente, concluiremos que nuestro proyecto es viable y rentable. Poniendo en práctica 

nuestros conocimientos adquiridos en cada año de nuestra carrera, permitiéndonos crecer y 

poner en funcionamiento en nuestra vida personal y profesional. 

 

 

 

 

 

10 CONCLUSIONES PERSONALES 
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