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RESUMEN 

 

El objetivo del presente trabajo de investigación es desarrollar la propuesta de negocios de 

una línea de pijamas femeninas multifunción, elaboradas con materiales 100º% peruanos y 

que satisfaga los requerimientos actuales del público objetivo. Se ha identificado que existe 

un amplio mercado que necesita prendas cómodas, de excelente calidad pero al mismo 

tiempo versátiles. Se atenderá a este público a través de una plataforma de ventas virtual y 

se espera que los acabados y diseños exclusivos refuercen el nivel de atracción y captación 

de la propuesta. Además, se promoverá el trabajo digno en las poblaciones vulnerables 

mediante la contratación, preferentemente, de mujeres jefas de familia en todas las áreas. 

En la primera parte se ha desarrollado tanto el plan estratégico y la validación, etapa en la 

cual se ha implementado una metodología de investigación mixta a fin de recopilar 

información valiosa que ha permitido corroborar supuestos y determinar los puntos más 

valorados por las clientas potenciales con respecto a la propuesta y así utilizarlos en la fase 

posterior, es decir en el plan de marketing. En efecto, en dicho plan, se identificó claramente 

el público objetivo y se establecieron los medios mediante los cuales se realizará la 

publicidad y difusión de la propuesta además de todos los componentes del marketing mix. 

En las secciones posteriores se detalla en plan de operaciones, la estructura organizacional y 

de recursos humanos, y finalmente se ejecuta un análisis financiero, el cual ha permitido 

confirmar la factibilidad del proyecto. 

Palabras clave: pijamas multifunción; materiales peruanos; plataforma virtual; diseños 

exclusivos. 
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ABSTRACT 

 

The objective of this research work is to develop a business plan for a line of multifunctional 

women's pajamas, made with 100% Peruvian materials and that satisfy the current 

requirements of the target audience, which are not fully covered by the existing local offer. 

It has been identified that there is a large market needing comfortable, excellent quality but 

at the same time versatile spleepwear. We plan to serve this public through a virtual sales 

platform and we hope that the exclusive finishes and designs will reinforce the level of 

attraction and capture of the proposal. In addition, decent work will be promoted in 

vulnerable populations by hiring, preferably, women heads of household in all areas. 

 

In the first part, both the strategic plan and the validation have been developed. During this 

stage, a mixed research methodology has been implemented in order to gather valuable 

information that has allowed to corroborate assumptions and determine the points most 

valued by potential clients with respect to the proposal and thus use them in the later stage, 

that is, in the marketing plan. This plan clearly identified the target audience and established 

the means by which the advertising and dissemination of the proposal would be carried out, 

as well as all the components of the marketing mix. In the following sections, the operations 

plan details the organizational and human resources structure, and finally a financial analysis 

is carried out, which has confirmed the feasibility of the project. 

Keywords: multifunctional pajamas; Peruvian materials; virtual platform; exclusive designs. 
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1. INTRODUCCIÓN  

 

La empresa Ser es una empresa dedicada a la confección y comercialización de pijamas 

femeninas en Lima. Las principales características de su propuesta de valor están 

relacionadas con la multifuncionalidad de sus prendas, la calidad de los materiales utilizados 

y la exclusividad de sus diseños. Asimismo, se aspira que contribuya al desarrollo de empleo 

de personas vulnerables puesto que contratará, preferentemente a mujeres jefas de familia. 

De esta forma se anhela marcar una diferencia tanto el plano organizacional como ante el 

público, puesto se difundirá esta medida en la publicidad de la marca. 

El objetivo de desarrollar esta idea de negocio es lograr satisfacer una demanda actualmente 

desatendida en el mercado limeño. En efecto, de acuerdo a las hipótesis formuladas por el 

equipo de trabajo, las cuales fueron posteriormente ratificadas por las herramientas de 

validación, muchas mujeres que adquieren pijamas concuerdan que no existe una relación 

precio-calidad percibido como justo por las consumidoras. Sucede lo mismo respecto a los 

materiales utilizados, no son los idóneos, muchas prendas están elaboradas de materiales 

importados y tienden a presentar desperfectos, deformaciones, por ejemplo.  

Entre las principales motivaciones para la elaboración de la presente monografía se 

encuentra el crear una alternativa distinta pero que al mismo tiempo permita romper con la 

idea preconcebida que las prendas para dormir deben ser monótonas y carentes de estilo. 

Nos interesa proponer una línea que satisfaga realmente las expectativas de las clientas y 

que la compra de pijamas deje de ser una compra por descarte y que se realiza casi sin ánimo. 

Otra motivación importante fue poder aplicar todos los conocimientos adquiridos durante la 

carrera así como la experiencia previa de las integrantes del equipo en el desarrollo de un 

emprendimiento motivador y que realmente constituye una necesidad no resuelta e 

identificada por nosotras mismas. Del mismo modo, nos motiva saber que la empresa 

ayudará a familias lideradas únicamente por mujeres en una coyuntura actual en el que se 

evidencian sus carencias y situación de vulnerabilidad. 

Las estrategias de difusión y comercialización se desplegarán en base a plataformas 

virtuales, y se emplearán estrategias de omnicanalidad para garantizar una respuesta y 
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atención integral a las clientas. Se pondrá mucho énfasis en brindarles toda la atención 

requerida en el momento oportuno a fin de garantizar su plena satisfacción. 

Con relación a la sostenibilidad y rentabilidad del proyecto esto se refleja en proyecciones y 

supuestos realizados en la sección económica y financiera de la presente monografía. 
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO  

2.1 Idea / nombre del negocio 

En la actualidad, la industria textil representa el 1.9% del producto bruto interno 

(nacional) PBI nacional y el 10% de la producción manufacturera (Andina, 2018). 

Constituye un factor clave en el crecimiento y desarrollo del país gracias a que sus 

actividades repercuten positivamente en otros sectores, ya que implica el uso de 

materias primas, la contratación de mano de obra local y la generación de divisas por 

sus exportaciones (Gestión, 2020). Sobre este punto, señalar que las cifras y tendencias 

de las exportaciones del sector son muy promisorias y han sido impulsadas, entre otros, 

por eventos como Perú Moda, ferias organizadas por el MINCETUR, en las cuales se 

promueve el acercamiento entre empresas peruanas y representantes de las principales 

compañías importadoras a nivel mundial. En efecto, se prevé que para el 2021 las 

exportaciones textiles alcancen los US$2.100 millones (América economía, 2019). 

Con respecto al consumo y nivel de gasto, un dato relevante es que las prendas 

femeninas representan el 45% del gasto total en vestimenta de las familias y los 

artículos con mayor demanda lo constituyen las prendas íntimas, pijamas, y polos 

(PerúRetail, 2019). De igual manera, investigaciones en la materia señalan que 

aproximadamente el 85% de los compradores de prendas de vestir realizan nuevas 

compras en el periodo de un mes, es decir cada dos semanas (Mercado Negro, 2018).   

La oferta de pijamas para mujeres que existe actualmente en el mercado es limitada y 

no suele cubrir las expectativas de las clientas. Por esta razón, surge la idea de negocio 

a fin de cubrir esta necesidad identificada de prendas que no solo sean cómodas sino 

que además estén elaboradas con materiales de primera calidad, posean un buen 

acabado y tengan diseños y estampados originales. Con el lanzamiento de este 

producto se aspira a que la compra de pijamas se convierta en una experiencia 

gratificante y deje de ser una compra por descarte y que no genera ninguna 

satisfacción. 

Nombre propuesto: 

Para designar el nombre de la empresa se han tomado en consideración diversos 

factores tales como la extensión, segmento de cliente a atender, capacidad de 
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recordación y vínculo con la actividad de la empresa y sus valores. En base a esta 

evaluación, el nombre seleccionado es: 

SER 

Se ha seleccionado este nombre puesto que es un verbo esencial y al mismo tiempo 

significativo en todos los ámbitos del ser humano. Es un término que puede 

interpretarse de distintas formas y para este emprendimiento está relacionado con las 

diversas facetas o posturas que puede adoptar una mujer peruana sin ser limitada por 

la sociedad. Con este nombre se pretende transmitir los valores de la empresa 

vinculados con la revalorización del rol de la mujer en la sociedad y la forma como se 

expresa a través de las prendas de vestir. Asimismo, al ser una palabra corta se 

facilitará su recordación y posicionamiento en la mente del público objetivo. 

         En la página continua se muestra el modelo de negocios (Canvas).  
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La empresa percibir§ ingresos por la venta de los 

productos. 

Mujeres entre 18 y 55 

a¶os, independientes, 

con un estilo de vida 

moderno. Les agrada 

verse bien y est§n al 

corrientes de las 

¼ltimas tendencias en 

moda y cuidado 

personal. 

Nivel socioecon·mico 

AB.  Distritos de 

residencia: Surco, La 

Molina, San Isidro, 

Miraflores, San Borja 

-Productos hechos en 

base a materiales 

peruanos a precios 

asequibles 

-Se brinda trabajo a 

mujeres peruanas 

-Pijama multifunci·n 

-Dise¶os modernos y 

originales para la mujer 

actual. 

-Exclusividad (edici·n 

limitada de cada 

modelo). 

-Compra en l²nea y 

entrega en todo Lima 

 

Materia prima: telas  

Personal de 

administraci·n y ventas 

(plataforma online) 

Selecci·n de las telas 

Dise¶o de las pijamas 

Control de calidad de 

las prendas 

Desarrollo y ejecuci·n 

del plan de marketing 

(digital) 

Costos variables: materia prima, publicidad,  

servicios terciarizados (dise¶o del estampado, confecci·n de las 

prendas y estampado) 

Costos fijos: remuneraci·n del personal de administraci·n y 

ventas 

Proveedores de telas Atenci·n automatizada, 

mediante el sitio web 

Canales de 

informaci·n: sitio web, 

redes sociales. 

Canales de entrega: 

env²o a domicilio 

 Tabla 1. Modelo de negocios Canvas 

Fuente: Elaboración propia 
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Segmento de clientes 

El segmento que se atenderá será el conformado por mujeres de entre 18 y 55 años, de 

NSE AB y residen en los distritos de Surco, La Molina, Miraflores, San Borja y San 

Isidro. Una de su característica más relevante es que llevan un estilo de vida moderno, 

trabajan o estudian y se preocupan por su cuidado personal e imagen. Están al corriente 

de las últimas tendencias en moda. De igual manera, son usarías frecuentes de los sitios 

web y redes sociales, suelen comprar vía on line y están familiarizadas con las 

diferentes pasarelas de pago de dichas plataformas. 

Propuesta de valor 

El principal beneficio de las prendas consiste en su calidad, ya que serán elaboradas 

de materiales peruanos. Otro factor importante, será que la marca estará relacionada 

directamente con la mujer peruana, puesto que se brindará trabajo a mujeres en todas 

las áreas de la empresa (confección, diseño, ventas, etc.) y esto se comunicará al 

público para que sea consiente que está contribuyendo a su empleabilidad . Asimismo, 

los precios estarán al alcance del público y sus  diseños serán multifuncionales, es 

decir, no solo serán prendas para dormir sino que también podrían utilizarse para estar 

en casa e incluso salir cerca si fuera necesario sin perder el estilo. La exclusividad será 

otro factor importante, ya que solo se pondrá a la venta un número limitado de pijamas 

por diseño a fin de que las clientas se sientan únicas y especiales. Las ventas se 

realizarán mediante el sitio web de la empresa lo que ahorrará tiempo y esfuerzo, 

puesto que no será necesario dirigirse a una tienda física y las clientas recibirán sus 

pijamas en su domicilio luego de realizar el pago. 

Relación con el cliente 

Si bien las compras se realizarán en la plataforma web de la empresa, es decir la 

relación será automatizada, se implementarán técnicas de omnicanalidad que permitan 

un contacto eficiente con los clientes a fin de atender todas sus dudas y consultas a lo 

largo del proceso de compra. 

Canales de distribución 

Los canales de información estarán conformados por el sitio web y las redes sociales, 

en las cuales se consignará toda la información de contacto apropiada para brindarle 
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mayor seguridad a los potenciales clientes y transmitir una imagen seria y fiable de la 

empresa.  

La entrega de los productos estará a cargo de un colaborador de la empresa con 

experiencia en esta labor.  

Flujo de ingresos 

Los ingresos provendrán de la venta de los pijamas en el sitio web de la empresa. Se 

implementará una pasarela de pagos on line y también se brindará la facilidad de 

realizar transferencias bancarias (tradicionales o mediante aplicaciones). 

Actividades clave 

Selección de las telas: Serán telas peruanas y en colores y diseños acordes con las 

necesidades del público objetivo. 

Diseño de los pijamas: Este es un paso determinante ya que implicará el análisis de 

tendencias y requerimientos clave de las clientas en cuanto a comodidad y estilo.  

Control de calidad de las prendas: Dado que la confección y estampado se terciarizará, 

el control de calidad será un proceso importante dentro de la empresa, ya que se debe 

verificar que las prendas estén en perfecto estado antes de realizar la entregas. 

Desarrollo y ejecución del plan de marketing (digital): Se definirán e implementará 

todas las fases del plan de marketing con el principal objetivo de captar clientes y dar 

a conocer la empresa, ya que se trata del lanzamiento de nuevos productos al mercado. 

En base al segmento de clientes definido y se articularán las estrategias digitales 

pertinentes. 

Recursos clave 

Materia prima: Se utilizarán telas peruanas y se identificarán proveedores fiables y que 

garanticen un abastecimiento continuo acorde con el nivel de ventas.  

Personal de administración y ventas (plataforma online): Se contratará personal 

calificado que cumplan con todos los requerimientos para encargarse de las actividades 

de la empresa tanto del área administrativa como de ventas. Gozarán de todos los 

beneficios de Ley y se les asignará una remuneración acorde al mercado. 
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Asociados clave 

 

Proveedores de materia prima: Como ya se mencion· anteriormente, se identificar§n 

proveedores fiables y cuyos productos cumplan con los est§ndares de calidad de la 

empresa a fin de establecer v²nculos comerciales s·lidos. 

 

Estructura de costos 

Costo de la materia prima: Las telas constituyen el principal insumo para la confecci·n 

de las prendas, por tal raz·n su compra se debe planificar adecuadamente a fin de 

reducir costos pero sin que esto afecte, bajo ninguna circunstancia, su calidad.   

Pago por los servicios terciarizados: Tanto el dise¶o en computadora de las im§genes 

o textos que se estampar§n en las pijamas, como la confecci·n de las prendas y 

posterior estampado se terciar§ a proveedores expertos en estas actividades a fin de 

reducir costos de maquinaria y espacio f²sico. 

Remuneraci·n del personal de administraci·n y ventas: La remuneraci·n estar§ acorde 

al mercado local y estar§ alineado con la legislaci·n laboral vigente. 

Costos relativos a las campa¶as de marketing: Se contemplan todos los gastos por 

campa¶as publicitarias (anuncios, influencers, promociones, etc.) 

 

2.2     Descripción del producto o servicio a ofrecer 

 

La propuesta consiste en pijamas elaboradas íntegramente de materiales peruanos, 

con diseños modernos, acorde con la mujer peruana y cuya principal característica 

será la multifuncionalidad. Es decir, se tratará de prendas que puedan ser utilizadas 

no solo para dormir sino que son lo suficientemente cómodas y con estilo que se 

podrán usar en otras situaciones, lo cual incrementará su atractivo y valoración.  

En efecto, la línea de pijamas Ser es una alternativa diferente y actual que bridará 

una relación precio-calidad justa y que garantizará la exclusividad puesto que se 

confeccionará una número limitado por cada diseño. Con estas características se 

espera reforzar la percepción en las clientas que el dinero invertido en las prendas 

vale mucho más.  
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El principal medio de difusión y comercialización de las prendas serán las 

plataformas digitales, las cuales serán administradas por especialistas a fin de 

garantizar la omnicanalidad del servicio y garantizar así una experiencia de compra 

satisfactoria. 

Asimismo, es un idea de negocio que se enmarca en el ODS (objetivo de desarrollo 

sostenible) ñtrabajo decente y crecimiento económicoò, puesto que ante la coyuntura 

actual de la sociedad peruana, la empresa ha creído oportuno apoyar y promover el 

trabajo decente y digno en las poblaciones vulnerables; por esta razón, se tiene 

previsto contratar, preferentemente, a mujeres jefas de familia en todas las áreas 

(confección, ventas, marketing, etc.). Esta decisión se comunicará mediante los 

canales pertinentes al público a fin de que conozcan que con su compra están 

contribuyendo a que familias lideradas por mujeres peruanas mejoren sus 

condiciones de vida. 

 

 

2.3 Equipo de trabajo 

Nombre Descripción 

 

 

Carolina Mari a Rosa 

Carbajal Chauca 

Actualmente, trabajo en el centro médico, Instituto 

Neurociencias de Lima, como administradora y de forma 

paralela soy profesora a tiempo parcial del I.E.S.T.P. Virgen de 

Guadalupe, dictando los cursos de Documentación Comercial, 

Archivo y Comercio Exterior. Anteriormente, me he 

desarrollando como asistente administrativa, teniendo como 

experiencia laboral, alrededor de seis años. 

Cuento con una carrera técnica culminada en el I.E.S.T.P. 

Virgen de Guadalupe, más conocida como Margarita Cabrera, 

con título a nombre de la nación como Secretaria Ejecutiva 

Bilingüe (Español-Inglés).  Asimismo, me encuentro cursando 

el décimo ciclo de la carrera Negocios Internacionales en la 

Universidad de Ciencias Aplicadas (UPC). 
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3. PLANEAMIENTO ESTRATÉ GICO 

3.1 Análisis externo 

3.1.1 Análisis PESTEL 

Factor político 

Desde hace un par de años el país viene experimentando fuertes crisis en el plano 

político, las principales originadas por casos de corrupción y que han conllevado que 

tres expresidentes afronten procesos judiciales y otro, Alan García, haya cometido 

suicidio antes de ser detenido por la policía en el marco de una investigación por el 

caso Odebrecht (El País, 2020). 

A esto se suma la álgida confrontación institucional entre el poder legislativo y el 

ejecutivo que desencadenó la disolución del congreso por parte del presidente 

Vizcarra en septiembre de 2019. La cual se produjo como consecuencia de que el 

congreso eligió a miembros del tribunal constitucional, negando así tácitamente la 

segunda noción de confianza solicitada por un gabinete del presidente Vizcarra. El 

congreso fue disuelto y se convocó a elecciones para el 26 de enero (BBC, 2019). 

Los partidos políticos que mayor porcentaje de partición alcanzaron fueron Acción 

popular, Alianza para el progreso y Fuerza popular, la juramentación del nuevo 

congreso se realizará el 12 de marzo y cumplirá funciones hasta julio de 2021. 

No obstante, las circunstancias descritas anteriormente la industria textil sigue 

concentrando la atención del Ministerio de la Producción y su titular ha declarado 

recientemente que se están implementando diversas herramientas a favor del 

crecimiento de las empresas peruanas de este rubro. Ejemplo de estas medidas lo 

constituye la creación del Fondo de Garantía Empresarial y la ampliación del Seguro 

de Crédito a la exportación para la pequeña y mediana empresa, ambas iniciativas 

están orientadas a fortalecer el desarrollo de las empresas e impulsar el capital de 

trabajo, y se han implementado, en cierta medida para contrarrestar la decisión de no 

aplicar salvaguardas a la importación de hilados de algodón de la India y para frenar 

los efectos de la crisis internacional que repercute en la industria (Gestión, 2020).  

En lo que respecta a las exportaciones, el TLC con Australia que ya entregó en 

vigencia favorecerá también a la industria textil, y en particular a las prendas de 

algodón puesto que son artículos muy demandados en dicho país. Es preciso 
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mencionar además que 96% de los productos peruanos ingresará libre de aranceles a 

Australia y porcentaje restante lo hará en 4 años (La República, 2020). 

Sumado a estos factores, Perú Moda, que como ya indicó anteriormente es una 

iniciativa del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo que consiste en ruedas de 

negocios en distintas partes del mundo entre empresas peruanas y compañías 

importadoras a fin de difundir la diversa oferta peruana en el sector textil. Las últimas 

ediciones de Perú Moda se han realizado en Nueva York, Medellín y Pekín. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      Fuente: Publimetro 

Por todo lo expuesto se puede concluir que el escenario político actual del país es 

favorable para la idea de negocio propuesta, ya que existe un interés latente por parte 

de instituciones del Estado en seguir apoyando al sector y ya se han superado las 

situaciones complejas suscitadas en 2019. 

Factor económico 

En 2019, el PBI peruano registró su tasa más baja de crecimiento en diez años, solo 

el 2.16%, y esto se debe principalmente al comportamiento negativo de tres sectores 

fundamentales para la economía peruana: pesca, minería e hidrocarburos y 

manufactura (Gestión, 2020). 

Figura 1. Perú Moda: promoviendo la industria textil 

nacional 
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             Fuente: Gestión, 2020 

Como se puede observar en la figura 1, el peor resultado lo obtuvo el sector de la 

pesca que se contrajo 25.87% seguido por el de manufactura que registró una caída 

de 1.68%. En contrapartida, se puede observar que, pesa a la desaceleración en la 

inversión pública, el sector de la construcción sí experimentó un crecimiento del 

1.51% debido principalmente al consumo interno del cemento (Gestión, 2020).  

Para el 2020, el FMI había previsto un crecimiento del 4% para el PBI peruano; no 

obstante debido a la crisis internacional por el coronavirus, está previsión ha sido 

revisada a la baja y actualmente se estima que será de 3.25% y de 3.75% en los años 

siguientes. Cabe señalar además que la propagación de dicho virus  ha tenido impacto 

en el ámbito financiero y político-fiscal a nivel mundial (Gestión, 2020). 

Con respecto a la inflación en lo que va del año, se ha registrado un alza del 0.14% 

en el índice de precios al consumidor en Lima Metropolitana. Esta cifra se debió al 

incremento en grupos tales como: otros bienes y servicios 0.46%, alimentos y 

bebidas 0.28% y enseñanza y cultura con 0.16% (La República, 2020). 

Figura 2. Índice mensual de la evolución de la producción nacional: 

diciembre 2019 
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Fuente: INEI 

 Pese a esta ligera alza, la variación acumulada fue de 1.90%, como se puede observar 

en la figura 3, una cifra que se encuentra dentro del rango meta establecido por el 

BCRP, que indica que la inflación debe mantenerse en el rango de 1% y 3% (La 

República, 2020). 

 

 

      

 

  

 

 

 

 

 

 

 

           Fuente: INEI 

Figura 3. Incidencia en el índice de precios al consumidor de Lima 

Metropolitana, según grupos de consumo febrero 2020 

Figura 4. Variación % mensual del índice de precios al consumidor de Lima 

Metropolitana 2018-2020 
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Con respecto al tipo de cambio, esta ha sufrido un alza y actualmente el dólar se 

cotiza en S/ 3.47, la cifra más elevada desde 2016. Dicho incremento ha sido producto 

de la confirmación del primer caso de coronavirus en el país hace unos días. Para 

frenar esta alza el BCRP tuvo que intervenir en dos ocasiones mediante swaps 

cambiarios (Gestión, 2020). 

Ahora bien, pese que el sector textil experimentó un año complicado en 2019 y se 

mantuvo por debajo de las previsiones, esto debido principalmente por las 

importaciones chinas y el reordenamiento en el emporio comercial Gamarra, siempre 

registró números positivos. Y en lo que va del año ha registrado incluso un 

incremento del 5% en sus ventas en Lima, esto gracias a los niveles controlados de 

inflación que a su vez han permitido incrementar la clase media y su poder 

adquisitivo (Fashion Network, 2020).  

A la luz de esta información, y tomando en consideración que la economía peruana, 

pese a la desaceleración de su crecimiento en los últimos años, registra quince años 

consecutivos de cifras positivas y es una de las economías con mejor desempeño a 

nivel de Latinoamérica, se pude concluir que el escenario económico es propicio para 

el emprendimiento propuesto.  

 

Factor social 

A través de los años la industria textil ha evolucionado y pasado de ser una repuesta 

lógica para cubrir necesidades de abrigo y protección a convertirse en una forma de 

expresión y distinción entre los seres humanos. En efecto tal y como señala 

Domínguez (2012), la industria textil permite generalizar modos de vestir e incluso 

estilos de vida, además supone un esfuerzo e innovación constantes por parte de los 

diseñadores que no solo deben incluir nuevos materiales sino crear diseños atractivos 

que sorprendan al consumidor y los convenza de pagar más por determinada prenda 

de temporada. 

Las prendas que utilizan las personas constituyen, en la mayoría de casos, un reflejo 

y una expresión de su nivel sociocultural, económico y estado emocional. Denotan 

además la pertenencia y/o aceptación de determinado grupo social y permite expresar 

diversas creencias. Se han convertido actualmente en un componente fundamental de 
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la personalidad de los ciudadanos y, como tal, evolucionan constantemente en base 

a tendencias locales o globales. Como se puede observar en la figura 5, existen 

diversos concursos en el plano local que fomentan la expresión social a través de la 

moda. 

  

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Cuenta en Facebook de Perú Moda  

El Perú tiene una cultura textil milenaria y es reconocido a nivel mundial por la 

calidad de sus materias primas, pero todavía no adquiere el posicionamiento que se 

espera con respecto a las prendar terminadas. No obstante, existen esfuerzos 

conjuntos e individuales que se están realizando para lograr este objetivo. Manos 

mágicas es una empresa que elabora prendas en base a alpaca con tintes naturales y 

ha tenido mucho éxito en el extranjero, llegando incluso a grandes almacenes de 

Nueva York y Europa. Por su parte especialistas como Gianfranco Lecca señalan que 

nuestro país cuenta con todos los elementos necesarios para que el ámbito textil 

experimente un boom similar al de la gastronomía. Para esto se requiere un trabajo 

conjunto y bien estructurado entre los empresarios y el Estado, el cual debe poner 

énfasis en todos los elementos de la cadena productiva, incluyendo a los agricultores 

e hilanderos. De acuerdo con Lecca es necesario que se cree una identidad conjunta 

de las marcas peruanas que incluya no solo las materias primas sino que busque 

identificar los requerimientos del mercado internacional y los satisfaga 

eficientemente esto a fin de generar mayores beneficios y lograr transformar la 

sociedad peruana a través de la industria de la moda (La República, 2018). 

Figura 5. 14° Concurso de jóvenes creadores al mundo Siembra 
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Esta posición es reforzada también por Juan José Córdova, gerente de la empresa 

Textil del Valle quien sostiene que la iniciativa de PromPerú de lanzar la marca Perú 

Textiles contribuirá grandemente a fortalecer la industria en el país y constituirá una 

excelente vitrina en el extranjero. Sin embargo, señala que para que esto sea un éxito 

se requiere inversión en automatización, tecnología y reducir la huella de carbono 

del sector. Cabe mencionar además que la industria textil y de confecciones en el país 

genera 400 mil puesto de empleo directo y 300 mil indirectos (Aptt, 2019). 

La industria de la moda en el país alcanza los US$ 1,023.9 millones y podría 

incrementarse en los próximos años, datos que han suscitado el interés de grandes 

marcas internacionales y ha originado su establecimiento en el país y la imposición 

de un nuevo modelo de producción y venta denominado fast fashion (Boletín textil, 

2019). 

El éxito del fast fashion representado en el país por la marcas Forever 21 y H&M 

consiste principalmente en la alta rotación de las colecciones, por ejemplo en una 

tienda por departamento tradicional, las colecciones rotan 4 veces al año mientras 

que en tiendas con el estilo de negocio fast fashion lo hacen 10 o 12 veces al año. 

Esto ha modificado el hábito de consumo puesto que incita la compra inmediata ya 

que es muy probable que no se encuentre la misma prenda la próxima vez que se 

visite el establecimiento y además genera que los clientes acudan al local con mayor 

frecuencia para conocer las novedades (Gestión, 2019). 

 

Factor tecnológico 

El sector textil no es ajeno a la revolución de la digitalización y automatización que 

se experimenta actualmente en el mundo, los procesos se deben ser cada vez más 

rápidos y más eficientes, lo cual implica a su vez una inversión mayor en maquinaría 

y programas informáticos que garanticen obtener óptimos resultados e incrementar 

las beneficios de las empresas.  

En los países desarrollados, las empresas textiles logran ser exitosas, entre otros 

motivo, porque trasladan sus plantas a otras áreas geográficas en las que la mano de 

obra es más barata o lograr producir más pero con menor personal debido a la 

automatización de sus procesos (Aptt, 2017).  
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En el ámbito nacional, existen diversas instituciones educativas que en alianzas con el 

Estado han lanzado iniciativas de capacitación dirigidas a los protagonistas del sector 

textil, una de ellas es Senati que dicta el curso Smart Clothes Lab que capacita a los 

asistentes en tecnologías de punta que permiten por ejemplo la fabricación de prendas 

en telas que permitan medir la radiación solar o que permitan la inserción de sensores 

para ser ubicadas mediante GPS, por citar solo unos ejemplos. El objetivo principal es 

que los empresarios textiles locales ganen posicionamiento y estén en la capacidad de 

competir en igualdad de condiciones con industrias extranjeras, ya que los clientes 

finales prefieren y están dispuestos a pagar más por prendas inteligentes (El Peruano, 

2019). 

Otro punto importante respecto a la tecnología y la industria textil es el desarrollo del 

e-commerce. Efectivamente, gracias a la penetración de internet, el auge de las redes 

sociales y la creación de pasarelas de pago on line, las empresas textiles ha 

diversificado sus canales de distribución y ha optado, cada vez más, por el canal 

digital. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Fuente: Blackskip 

Figura 6. Penetración de Internet en países latinoamericanos en 2019 
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Como se muestra en la figura 4, el 72,9% de peruanos tiene acceso a Internet lo cual 

es positivo, si se toma en consideración que Perú es el quinto país con mayor población 

en Latinoamérica. 

De igual manera, la tendencia de compra en las plataformas virtuales se ha 

incrementado en los últimos años, tal y como se puede observar en la figura 7. 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          Fuente: Blackskip 

De acuerdo con la investigación de Carpio y Gutiérrez (2017), esto podría obedecer a 

ajustes en las tarifas de datos o a la gran penetración de los smartphones, que se han 

convertido en la herramienta fundamental para realizar compras virtuales. Asimismo, 

la investigación menciona que las características más valoradas por los usuarios es la 

rapidez, ahorro de tiempo y las promociones u ofertas. 

Figura 7. Valor del internet retailing por categorías entre 2013 y 2019 
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Como se puede inferir de la información presentada, si bien aún la brecha es muy 

amplia con respecto a competidores extranjeros, la industria textil peruana sigue las 

tendencias en tecnología y las empresas del sector han aprovechado las ventajas de las 

nuevas modalidades digitales para comercializar sus productos. 

 

Factor ecológico 

Como es de dominio público la industria textil y de la moda hacen uso intensivo de 

agua y productos químicos en sus diferentes etapas de aprovisionamiento de materia 

prima. Para el cultivo de algodón, por ejemplo, se requieren abonos y pesticidas 

químicos que son altamente contaminantes para el agua y la atmósfera. Un caso similar 

es el de los tintes sintéticos y fibras artificiales, los cuales se obtienen de derivados del 

petróleo y pueden llegar a ocasionar graves daños al medioambiente sino se gestionan 

adecuadamente. (Tinoco, Raéz y Rosales, 2009). Otro problema grave, es el 

relacionado con el uso del agua y el de los desechos que genera esta industria. Tal 

como afirma Salcedo (2014, como se citó en Apaza y Fernández, 2018) el proceso de 

producción de prendas de vestir implica el uso de materiales tóxicos que contaminan 

el agua de los países donde se fabrican y pueden afectar incluso a los países 

compradores de estos productos debido al lavado. Por su parte Martinez (2016, como 

se citó en Apaza y Fernández, 2018) indica, con respecto a los desechos, que la cifra 

generada es altísima ya que se estima que cada persona consume por año 35 kg de ropa 

y solo el 17% es reciclado. 

 

 

 

 

 

 

 

       Fuente: Sitio web de Atresmedia 

Figura 8. Consumo de ropa nueva en Estados Unidos y África 
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Ante esta situación, existen muchas iniciativas en el mundo que promueven la 

utilización de fibras vegetales o artificiales obtenidas de recursos renovables y el Perú 

no está siendo ajeno a esta tendencia y desde hace alguno años viene promoviendo 

entre sus empresarios el uso de algodón orgánico y la aplicación de directrices de 

sostenibilidad en sus procesos. Efectivamente, en el país existe incluso una asociación 

denominada Moda sostenible del Perú que reúne a 75 empresas de la industria textil y 

cuyo principal objetivo consiste en fomentar principios de sostenibilidad y técnicas de 

reciclaje. Esta agrupación ha articulado sus esfuerzos en base a cuatros aspectos: la 

moda étnica, la moda ecológica, la moda tecnológica y la moda ética. Respecto a esta 

última, es preciso mencionar que abarca temas como una remuneración justa, trato 

digno y condiciones óptimas del centro laboral (Canal Ipe, 2017). 

Con relación al comportamiento de los consumidores frente al tema del 

medioambiente, una investigación conducida por la plataforma Mercado libré arrojó 

que los peruanos son los consumidores más preocupados por el cuidado de la ecología. 

La encuesta tuvo su origen en la necesidad identificada entre los usuarios de la 

plataforma por empresas que no se dediquen simplemente a la comercialización de 

productos sino que también realicen inversiones socialmente responsables e 

implementen técnicas amigables con el medioambiente. Los encuestados peruanos 

realizan con mayor frecuencia productos con impacto positivo y 26% de ellos señaló 

estar dispuesto a pagar más por productos que no dañen el medioambiente (Mercado 

Negro, 2019).   

 

Factor legal 

Uno de los principales inconvenientes que han identificado los especialistas del sector 

gira en torno a la competencia desleal frente a las importaciones. Y esto debido a que 

no existe una legislación clara y estricta que posibilite una competencia transparente. 

Tal y como señala Martín Reaño, gerente del Comité Textil y Confecciones de la 

Sociedad Nacional de Industrias (SNI), en una entrevista a la Agencia Peruana de 

Técnicos Textiles, la Ley de aduanas solo permite inspeccionar el 15% de las 

declaraciones de importación, lo cual significa que cientos de contenedores no son 

verificados exhaustivamente y pueden contener mucha más mercadería de la declarada 
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oficialmente o esta puede ser falsificada o subvaluada. Este problema genera a su vez 

que la mercadería no declarada deba venderse de manera informal, sin el pago de 

impuestos ni rastro de registro alguno en mercados clandestinos que lamentablemente 

abundan en la capital. Como medida para frenar esta situación, se ha presentado ante 

el Mincetur la propuesta de creación de un arancel mixto, que en resumen, establecería 

el pago de aranceles por cada kilogramo neto importado, con lo cual se terminaría con 

las irregularidades en las declaraciones de importación y se concretaría un cobro por 

el peso de prendas que realmente ingresas al país. El funcionario aspira a que el 

gobierno evalúe y apruebe esta propuesta que permitiría, según sus palabras, que la 

industria textil incremente su porcentaje de participación en el PBI de manufactura y 

se generen más puestos de trabajos formales (Aptt, 2019).  

Por otro lado, otro problema latente y respecto el cual aún el gobierno no logra imponer 

las medidas correctivas necesarias es el nivel de informalidad en el empleo. En el Perú,  

el empleo formal representa solo el 27,4%, mientras que el informal  72.6%. Cifras 

bastante alarmantes que confirman que muchos peruanos trabajan aún en condiciones 

al margen de la ley (Gestión, 2019). 

César Tello, Presidente de Comité de Confecciones de la Asociación de Exportadores, 

afirmó en una entrevista al portal Gan@Más, que la informalidad, en muchos casos, 

cubre el abuso a los trabajadores y fomenta la evasión de impuesto, lo cual, a su vez, 

entorpece el crecimiento y desarrollo del país. 

En base a esta información, se puede concluir que en el ámbito legal existen aún 

muchas aristas que se deben analizar y mejorar para que la industria textil y de 

confecciones mejores sus índices de contribución al PBI y generación de empleos. 
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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. 

 

Poder de negociación de los compradores 

Los consumidores de la industria de pijamas femeninas, tienen un poder de 

negociación alto.  

 

Consideramos tres (03) factores fundamentales para el poder de negociación de los 

clientes: 

 

1. Compras constantes del producto 

Según Kantar Worldpanel (KWP, 2019) los hogares peruanos destinan 

alrededor del 45%  de sus ingresos a la compra de ropa de mujer, donde señalan 

como parte de compras los pijamas; es decir, consumidores de esta industria se 

caracterizan por realizar compras constantes, lo que les da la opción a solicitar 

descuentos, créditos, ser exigentes en cuanto a innovación, calidad y variedad 

de los artículos, entre otros. 

 

2. Amplia oferta 

En la actualidad, la industria de pijamas femeninas, cuenta con diversas 

empresas que ofrecen variados diseños, distintos precios, calidad promedio, 

entre otros aspectos, lo que hace que los consumidores dispongan de una amplia 

oferta para poder escoger la opción que considere más apropiada, esto originaría 

que puedan cambiar de marca continuamente.  

 

3. Integración Vertical  

Los compradores pueden realizar una integración hacia atrás o de manera 

vertical, ya que confeccionar el producto no genera una alta inversión, tecnología 

o un amplio conocimiento; del mismo modo podrían reemplazar el artículo con 

prendas que tengan en casa y a las que no le den un uso principal.                                                
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Fuente: Kantar Worldpanel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Poder de negociación de los proveedores 

La relación que se tenga con los proveedores es un punto a considerar en cualquier 

empresa, ya que gracias a ellos podemos determinar aspectos de nuestro producto, 

como el precio, calidad, entre otros.  Los proveedores de la industria de pijamas 

femeninos son una fuerza media. 

 

Figura 9. Ropa de mujeres 

Figura 10. Peso de principales tipos de prendas de mujer en gasto de hogares 
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Consideramos tres (03) aspectos fundamentales para el poder de negociación de los 

proveedores: 

 

1. Amplia oferta 

Existen diversas empresas ubicadas en el emporio comercial Gamarra que 

abastecen de materia prima para la confección y estampados de pijamas, 

manteniendo la misma calidad en todos los productos. Esto significa que el 

emprendimiento tendría diferentes alternativas para poder escoger, las cuales 

permitirán mantener sus márgenes de ganancia y asegurar la calidad del 

producto final. Sin embargo, romper vínculos intempestivamente con el taller 

encargado de la confección, por ejemplo, sería perjudicial para las ventas y 

abastecimiento de la empresa, por lo cual se debe tener especial cuidado y 

manejar siempre otras opciones para terciarizar la producción.  

 

2. Magnitud de adquisición: 

Según el diario Gestión (2019), el Perú cuadriplicó sus exportaciones de 

pijamas al mercado estadounidense en 2018, llegando a US$ 25.1 millones, solo 

en ese país. Esto indica que la industria de pijamas tiene una tendencia positiva 

en su crecimiento, ya que empresas del rubro están consumiendo en grandes 

cantidades y de forma constante, dando la opción de solicitar precios o 

descuentos convenientes. 

 

3. El proveedor se puede convertir en competidor 

Existe la posibilidad que el proveedor logre una evolución y desee diversificar 

su producción para posteriormente vender los pijamas, utilizando la estrategia 

de integración vertical (vender los mismos productos que su cliente). 

 

Amenaza de los productos sustitutos 

En la industria de pijamas femeninas, existe una amenaza media de productos 

sustitutos, ya que en el mercado no existen empresas que ofrezcan un producto que 

posea cualidades similares y cumplan la misma función; sin embargo, los 

consumidores podrían utilizar ropa cómoda que tengan en casa y que ya no la 

utilicen por el atributo principal y lo puedan utilizar como ropa para dormir.  
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Amenaza de entrada de nuevos competidores: 

Esta fuerza es considerada fuerte, ya que dicha industria posee barreras de ingreso  

débiles tal como lo señala el semanario Comexperú (2020), al afirmar que para 

ingresar a este rubro no se necesita gran tecnología, conocimientos minuciosos ni  

una inversión muy alta. Por esta razón, existen diversas empresas que ingresan a la 

industria con una inversión promedio, siendo esto una amenaza constante 

 

Rivalidad entre competidores: 

La rivalidad entre los competidores es una fuerza media en esta industria, dado que 

las marcas existentes atienden a mercados específicos y distintos entre ellos (existen 

marcas dirigidas claramente  a un público muy joven y otras a mujeres de mayor 

edad) y manejan sus propios precios. Por otro lado, en la actualidad, según el portal 

de la SUNAT, la venta de pijamas femeninas, tiene un gran mercado afuera, lo que 

ayuda a moderar a la competencia y a tener mayor espacio para la expansión.  

 

 

        

 

   

 

 

 

Fuente: Sunat 

 

 

 

 

 

Figura 11. Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País Destino 2019 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

Poder de negociación de los compradores Alto

Variables  Concentración del poder de 

negociación 

Compras constantes Alto

Amplia oferta Alto

Integración vertical Medio

Poder de negociación de los proveedores Medio

Variables
 Concentración del poder de 

negociación 

Amplia oferta: proveedor de telas Medio

Amplia oferta: taller de confección Alto

Magnitud de adquisición Medio

El proveedor puede convertirse en 

competidor Medio

Amenaza de productos sustitutos Medio

Variables  Concentración del riesgo  

Oferta existente  Baja 

Uso de prendas para otro fin Medio

Amenaza de entrada de nuevos 

competidores
Alta

Variables  Concentración del riesgo  

Débiles barreras de ingreso  Alta 

Rivalidad entre competidores Medio

Variable Concentración de rivalidad

Competencia de precios  Medio 

Posibilidad de exportar  Medio 

Tabla 2. Cuadros resumen Cinco fuerzas de Porter 
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3.2 Análisis Interno. La cadena de valor  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             

       Actividades de apoyo 

1. Infraestructura de la empresa:  

 

Inicialmente la empresa contará con el aporte de los accionistas  y posterior se 

buscará financiamiento externo, para poder seguir creciendo o implementando 

nuestra línea de productos y poder competir y permanecer como el producto 

número uno en el mercado. Para poder llevar a cabo los objetivos, se deberá 

realizar una adecuada planificación, dirección, ejecución y sobre todo hacer una 

revisión periódica de los objetivos trazados y poder cambiar a reforzar cualquier 

debilidad que se pueda encontrar dentro de la empresa. 

 

2. Recursos Humanos: 

 

Para iniciar en esta área, se contará con el apoyo de los integrantes de este 

proyecto, dado que poseemos determinados conocimientos para poder realizar la 

contratación y capacitación en base a nuestra expertise. De acuerdo con el 

crecimiento de la empresa, se contratará personal para el desarrollo de las 

funciones de cada área. 

 

Figura 12. La cadena de valor 
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3. Compras:  

 

Se contratará a proveedores que cumplan con los entandares de calidad y garantía de 

los productos con el fin de satisfacer las necesidades de nuestros clientes. 

 

4. Desarrollo de tecnología:   

 

Se implementará un sistema (ERP), en donde estén involucradas las diferentes áreas 

de la empresa como logística, ventas, finanzas, contabilidad, marketing, almacén, 

etc. con el fin de tener información de manera oportuna y nos permita mejorar y 

optimizar los recursos de la empresa. 

Actividades Primarias 

V Logística de entrada:  

Área encargada de realizar las compras de los insumos necesarios para la fabricación 

de las pijamas,  control de inventarios, distribución y exportación de los productos y 

compra de los diversos productos tanto para la fabricación como las diferentes 

necesidades que se pueden presentar dentro de la empresa. 

 

V Control de calidad: 

Su función principal será la recepción de los insumos, verificar mediante la orden de 

compra que el pedido cumple con lo solicitado. Asimismo, se encargará de registrar 

el ingreso de pedido e informar o enviar un reporte del ingreso de los insumos que 

se recibieron en el día. 

 

V Operaciones: 

El área se encargará de realizar el control de calidad de los pijamas, realizar el 

embalaje y el guiado  correspondiente del producto que serán entregados  a destino. 

 

V Marketing y ventas: 

Área encargará de realizar los estudios de mercado y diversas campañas para poder 

posicionar el producto en el mercado, marcando la diferencia en precio y calidad de 

los productos. Buscar y fidelizar clientes a través de promociones, reforzar  canales 

de distribución mediante incentivos y premiaciones de acuerdo a su récord de ventas. 
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V Servicio post ventas: 

Se encargará de seguir fidelizando, resolver consultas y /o dudas que puede tener el 

cliente después de haber adquirido el producto.  

 

3.3 Análisis FODA 

 

3.3.1. Matriz Foda 

Tabla 3. Matriz FODA 

 Fortalezas  

¶ Pijamas 100% de 

materiales peruanos 

¶ Personal capacitado 

para la atención al 

público 

¶ Precios accesibles 

¶ Modelos  y diseños 

exclusivos 

¶ Uso  de plataformas 

digitales 

¶ Empresa 

comprometida con el 

desarrollo de las 

mujeres peruanas 

 

Debilidades 

¶ Tercerizar la 

confección de las 

pijamas 

¶ Presupuesto limitado 

¶ Poca experiencia en 

el rubro textil 

¶ Personal reducido 

 

Oportunidades 

¶ Amplio mercado 

¶ Posibilidad de 

desarrollar nuevas 

líneas de productos 

¶ Posibilidad de dar 

empleo a mujeres 

peruanas 

¶ Diversos canales de 

comunicación y ventas 

 

FO 

¶ Desarrollo de 

producto: Se realizarán 

campañas publicitarias 

y encuestas  a través de 

redes sociales como 

Facebook, Instagram, 

YouTube, etc. para dar 

promocionar la marca 

y conocer la opinión y 

/o la percepción   de los 

clientes  a cerca de los 

modelos y tela de su 

preferencia. 

¶ Contratación de 

personal: Se contratará 

a mujeres con o sin 

experiencia 

DO 

¶ Buscar inversionistas 

y/o buscar 

financiamiento: En el 

2025, a través de 

inversionistas o 

financiación se espera 

poder contar con un 

taller propio para la 

confección de pijamas. 

¶ Capacitarnos en el 

rubro textil y, 

posteriormente 

capacitar al personal, 

con el fin de conocer 

mejor el mercado y 

satisfacer de manera 
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(dependiendo del 

puesto) y se les 

brindará la debida 

capacitación de 

acuerdo a nuestros 

lineamentos. 

más eficiente a nuestros 

clientes. 

 

 

 

Amenazas  

¶ Nuevos competidores  

¶ Incremento del precio 

de las materias primas 

¶ Empresas ya 

consolidadas en el rubro 

de confección de 

pijamas 

¶ Inestabilidad política, 

económica y social  

 

FA 

¶ Asegurar la calidad: 

Una factor primordial 

será garantizar la 

calidad de las prendas 

finales mediante un 

estricto proceso de 

control que permita 

verificar que el acabado 

sea el correcto, que las 

telas sean suaves y 

cómodas y los diseños 

únicos en el mercado. 

 

DA 

¶  Medida de 

reforzamiento: Se 

contratará personal con 

experiencia en el rubro 

textil, diseño y 

confección con el fin de 

brindar el soporte 

necesario a las nuevas 

tendencias del mercado 

externo como interno. 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.3.2. Matriz EFE  

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Factores determinantes de éxito Peso Calificación
Calificación 

ponderada

Oportunidades

1. Amplio mercado 0.15 4 0.6

2. Posibilidad de desarrollar nuevas líneas de productos 0.15 4 0.6

3. Posibilidad de dar empleo a mujeres peruanas 0.12 3 0.36

4. Diversos canales de comunicación y ventas 0.12 3 0.36

Total oportunidades 0.54 1.92

Amenazas

1. Nuevos competidores 0.13 1 0.13

2. Incremento del precio de las materias primas 0.15 1 0.15

3. Empresas ya consolidadas en el rubro de confección de 

pijamas 0.11 2 0.22

4. Inestabilidad política, económica y social 0.07 2 0.14

Total amenazas 0.46 0.64

Total 1.00 2.56

Tabla 4. Matriz EFE 
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Comentarios: Como se puede observar el promedio ponderado obtenido de la matriz 

es 2.56  esto significa que la empresa se encuentra en la capacidad de responder a las 

amenazas y aprovechar las oportunidades. No obstante, se podrían aplicar estrategias 

futuras que permitan obtener un mayor beneficio de las oportunidades y minimizar 

los efectos negativos de las amenazas. 

 

3.3.3. Matriz EFI  

Tabla 5. Matriz EFI 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Comentarios: Como se puede observar el promedio ponderado obtenido de la matriz 

es 2.86 lo cual significa que la empresa aprovecha adecuadamente las fortalezas para 

superar sus debilidades; sin embargo, esta cifra refleja también que se deberían 

implementar medidas complementarias a fin de capitalizar de manera más eficiente 

los puntos fuertes y reducir así las consecuencias de las debilidades. 

 

3.4 Visión 

 

Convertirse en una marca referente en el mercado peruano e internacional, reconocida 

por su alto grado de identificación con las clientas, el uso de materiales de primera 

calidad y la contribución a la sociedad mediante la generación de empleo para personas 

vulnerables. 

Factores determinantes de éxito Peso Calificación
Peso

ponderado

Fortalezas

1. Pijamas 100% de materiales peruanos 0.16 4 0.64

2. Personal capacitado para la atención al público 0.08 3 0.24

3. Precios accesibles 0.12 4 0.48

4. Modelos  y diseños exclusivos 0.16 4 0.64

5. Uso de plataformas digitales 0.10 3 0.3

6. Empresa comprometida con el desarrollo de mujeres 

peruana 0.06 3 0.18

Total fortalezas 0.68 2.48

Debilidades

1. Tercerizar la confección de las pijamas 0.09 1 0.09

2.  Presupuesto limitado 0.10 1 0.1

3. Poca experiencia en el rubro textil 0.07 1 0.07

4. Personal reducido 0.06 2 0.12

Total debilidades 0.32 0.38

Total 1.00 2.86
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Tabla 6. Proceso de ejecución de la visión 

PROCESO DE EJECUCIÓN DE LA VISIÓN  

VISIÓN  ADN FCE OBJETIVOS 

INDICADORES 

ESTRATÉGICOS 

Convertirse en una 

marca referente en el 

mercado peruano e 

internacional, 

reconocida por su alto 

grado de 

identificación con las 

clientas, el uso de 

materiales de primera 

calidad y la 

contribución a la 

sociedad mediante la 

generación de empleo 

para personas 

vulnerables. 

Identificación con las 

clientas 

Plataformas virtuales para 

conectarse e interactuar 

con las clientes 

Conocer los gustos y preferencias 

de las clientas 

Investigar acerca de los factores 

determinantes de compra 

Número de interacciones realizadas 

Número de trivias, concursos y 

encuestas realizadas 

Calidad óptima de los 

materiales 

Exigente proceso eficiente 

de selección de 

proveedores 

Riguroso proceso de 

control de calidad de las 

prendas terminadas 

Establecer relaciones comerciales 

con proveedores confiables y 

reconocidos por la calidad de los 

artículos que ofrecen 

Garantizar que las prendas 

comercializadas cumplen con los 

estándares de calidad establecidos 

por la empresa 

Número de proveedores de primera 

calidad con quienes se establece un 

vínculo comercial 

Reducción del porcentaje de prendas 

identificadas que no cumplen con 

los estándares de calidad 

Contribución a la 

sociedad 

Proceso de contratación 

eficiente orientado hacia 

personas vulnerables 

Contratar mujeres jefas de familia 

en todas las áreas de la empresa 

Número de mujeres jefas de familia 

contratadas en cada área 

 

Fuente: Elaboración propia
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3.5 Misión 

 

Ofrecer a las mujeres peruanas pijamas multifuncionales de excelente calidad con 

diseños y estampados acordes a las últimas tendencias. 

 

3.6 Estrategia Genérica 

 

En lo que refiere a la estrategia genérica, se trabajará en base a las tres estrategias 

genéricas propuestas por Michael Porter. Según Porter, existen tres estrategias 

genéricas: Liderazgo en costos, Diferenciación y Enfoque; y pueden ser trabajadas de 

la forma que la empresa considere más conveniente para poder hacerle frente a los 

competidores (Porter, 1991). En base a esta premisa, las estrategias genéricas que se 

emplearán en este emprendimiento trabajo son las de: Diferenciación y Enfoque. La 

estrategia de diferenciación, la estrategia genérica principal, consiste en ofrecer un 

producto único en el mercado, excluyendo el factor costo. Se supone que la 

diferenciación se realizará en relación al diseño y características del producto, y el 

servicio al cliente (Porter, 1991). Se agrega a eso las necesidades sociales con las que 

trabajará el proyecto. La estrategia de enfoque, estrategia genérica que complementará 

la principal, consiste en ofrecer un producto a un mercado específico (Porter, 1991). Se 

supone se trabajará con el mercado específico de mujeres entre 18-55 años que 

pertenecen al NSE AB y residan en Lima Metropolitana. Estas mujeres además cuentan 

con características como: pertenecen al estilo de vida moderno, son tecnológicas, 

realizan compras por internet, usan tarjetas de crédito y/o débito, estudian y/o trabajan, 

y probablemente son madres de familia.  

 

3.7 Objetivos estratégicos  

 

En lo que refiere a los objetivos estratégicos, estos se trabajarán en base a las cuatro 

perspectivas del Balanced ScoreCard (BSC) y en el formato SMART (Específicos, 

Medibles, Alcanzable, Realista y Tiempo). El BSC es un método que ayuda a tomar las 

decisiones y encaminar una empresa con el fin de lograr su realización y éxito; tomando 

en cuenta y buscando el equilibrio de todos los enfoques involucrados: Percepción 
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clientes, Percepción Interna, Percepción a la innovación y aprendizaje; y Percepción 

Financiera (Kaplan, R., 2003). En base a lo explicado previamente, los objetivos 

estratégicos son los siguientes:  

 

Percepción clientes:  

V Obtener una tasa de satisfacción del cliente de 80% con relación a las compras 

realizadas en el primer año (producto y servicio) y de 90% en los dos años 

consecutivos. 

V Capacitar como mínimo dos veces al año al personal encargado de la atención al 

público a fin de mejorar su desempeño y captar y fidelizar más clientes. 

V Generar una base de datos de clientes para poder enviarles promociones y descuentos 

exclusivos como mínimo tres veces al año. 

V Cumplir al 100% con las características ofrecidas en las plataformas virtuales en 

cuanto a la calidad, modelo, talla y colores de las prendas.  

 

Percepción Interna:  

V Mantener el nivel de satisfacción de los colaboradores en 80% anualmente, lo cual 

se comprobará mediante encuestas. 

V Mantener anualmente tasas mínimas de rotación de personal, 10%. 

V Ser la empresa con mejores diseños y características de sus productos con una 

aceptación del 60% de las personas que tengan contacto con la empresa desde el 

primer mes de venta.  

 

Percepción innovación y aprendizaje:  

V Lanzar como mínimo dos campañas anuales de recopilación de información y 

obtener un 80% de interacciones a fin de adaptar o mejorar los productos y 

satisfagan de manera más eficiente las necesidades de nuestros clientes. 

V Lograr un porcentaje de 10% de nuevas clientas gracias las innovaciones realizadas 

anualmente. 

V Revisar anualmente la política de contratación de proveedores a fin de verificar que 

cumplan con los estándares de calidad,  garantía y sobre todo que ofrezcan 

productos innovadores que permitan el desarrollo de la empresa y una relación 

mutuamente beneficiosa. 
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Percepción Financiera:  

V Incrementar el nivel de ventas en 10% anualmente. 

V Obtener una rentabilidad anual como mínimo de 20%. 

V Garantizar la sostenibilidad financiera de la compañía y de los socios mantenido 

un nivel de endeudamiento de alrededor del 60% anualmente. 

V Desarrollar como mínimo un producto potencial complementario dos veces al 

año a fin de que se diversifiquen y aumenten las fuentes de ingreso.  

 

4. INVESTIGACIÓN / VALI DACIÓN DE MERCADO  

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

 

Para realizar la definición del perfil del público objetivo que se desea atender se 

empleará el mapa de empatía, que nos permitirá identificar claramente los gustos, 

preferencias y necesidades de los early adopters. 

 

         Figura 13. Mapa de empatía 

 

Fuente: Elaboración propia 

Desarrollo de cada cuadrante del mapa de empatía 
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¿Qué piensa y siente?  

Se acepta y valora como personas. Es amante de la tecnología e innovación. Aprecia 

la calidad, diseño y comodidad de las prendas que utiliza. Con relación a los pijamas, 

considera que en la mayoría de tiendas se ofrecen prendas cuya calidad no es la óptima, 

puesto que utilizan insumos extranjeros y el estampado de las mismas no refleja 

exclusividad ni un estilo acorde con sus expectativas. La mayoría de pijamas parecen 

estar enfocadas a un público cuyo rango de edad es menor y ser todas muy similares, 

por tanto, no se ajustan a su estilo de vida. 

Otro factor importante, es que le interesa una línea de pijamas que sea útil no solo para 

descansar sino también para poder estar en casa o incluso realizar ciertas actividades 

en el exterior, ya que su diseño y material lo permiten. Actualmente, las líneas de 

pijamas que cumplen estas características son escazas y tienen un precio demasiado 

elevado. 

¿Qué oye? 

Dado que su estilo de vida es ágil y moderno, le interesan las recomendaciones y/o 

información sobre desarrollo profesional, cuidado personal y mejoras en el estilo de 

vida.  

Del mismo modo, está muy al tanto de las últimas tendencias de moda y escucha 

sugerencias respecto a nuevos sitios web en los que puede adquirir productos 

exclusivos, tanto prendas de vestir como accesorios. 

¿Qué ve? 

Ve series de moda en Netflix, tiene mucha actividad en redes sociales y blogs de moda, 

se informa de las últimas tendencias en belleza y salud (cuidado de la piel, 

alimentación saludable, etc.). 

En su entorno más cercano, se vincula con mujeres independientes, activas y 

modernas, que además les interesa verse bien y cuidar su imagen personal, ellas 

constituyen una poderosa fuente de inspiración para sus actividades.  

¿Qué dice y hace? 
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Realiza múltiples actividades durante el día, laborales y sociales, por tanto su tiempo 

para realizar compras es reducido por lo que trata de comprar todos los artículos 

posibles por Internet. 

Le gusta trabajar en grupo y crear un grato clima laboral. Le interesa leer historias de 

éxito y emprendimientos. 

Esfuerzos  

Actualmente, estos los problemas u obstáculos que le generan frustración: 

Invierte mucho tiempo y esfuerzo buscando prendas que cumplan sus expectativas. 

En muchas ocasiones, realiza compras de pijamas solo porque no tiene otra mejor 

opción en el mercado pero no porque le agraden completamente. 

Ha tenido malas experiencias con sitios web que realizan envíos desde el extranjero y 

también con páginas locales puesto que las prendas recibidas varían mucho de las 

imágenes mostradas en Internet. 

Resultados 

Las soluciones que le generarían satisfacción son las siguientes: 

Pijamas elaborados con materiales peruanos de óptima calidad, con diseños modernos 

y cómodos. 

Un sitio web que permita realizar pagos en línea de forma segura y fiable y que además 

cuente con una garantía que permite cambios y/o devoluciones (en caso de problemas 

con la talla y/o desperfectos). 

 

4.1.1 Hipótesis del cliente 

 

En base al análisis del mapa de empatía se puede concluir que el público objetivo 

estaría conformado principalmente por mujeres dinámicas, muy activas y que les 

interesa verse a la moda y sentirse bien. Son conscientes de su rol en la sociedad y 

les gusta mantenerse informadas acerca de las nuevas tendencias, son usuarias 

activas de las redes sociales y diversas plataformas digitales para mantenerse 

informada sobre cómo mejorar su estilo de vida, nuevos retos profesionales y 
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tiendas exclusivas. Asimismo, suelen realizar compras en línea y valoran todas las 

ventajas que proporciona el e-commerce. 

 

4.1.2 Hipótesis del problema 

 

Se concluyó que el principal problema consiste en la escaza oferta de pijamas de 

calidad, multifuncionales y con diseños modernos que existe en la capital. La 

mayoría de tiendas por departamento comercializa pijamas importados cuyas 

características no satisfacen a las clientas tanto en términos de calidad como en 

precios. Del mismo modo, la exclusividad y facilidad en la compra son otros 

factores determinantes del problema actual, puesto que ni los sitios web ni otras 

plataformas digitales de marcas reconocidas poseen un espacio dedicado 

específicamente a pijamas en el que se puedan observar todos los modelos, tallas ni 

se encuentre información específica sobre los materiales de las prendas. Asimismo, 

los diseños que suelen encontrar las clientas carecen de originalidad y no están 

acordes con su personalidad ni el estilo que esperan reflejar. 

 

4.1.3 Hipótesis de la solución 

 

Una línea de pijamas compuesta por prendas multiusos, que no se restrinjan 

únicamente al momento de dormir y que se comercialice mediante plataformas 

virtuales bien estructuradas y de fácil navegación con el objetivo de adaptarse al 

ritmo de vida de la mujer peruana actual, quien valora la inmediatez, calidad de las 

prendas y un buen servicio. En la actualidad existen prendas de alta calidad en el 

mercado local pero sus precios están muy por encima de lo que están dispuestas a 

pagar la mayoría de clientes potenciales; por esta razón una propuesta que cumpla 

con estas características sería bien recibida y contaría con el respaldo y acogida del 

público objetivo. 
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4.1.4 Métodos de validación 

4.1.4.1 Landing page y anuncio en Facebook  

 

Dado que el modelo de negocio implica la venta online de los productos. Se creó 

una landing page atractiva con una imagen que permitiera a las potenciales clientas 

identificar rápidamente la propuesta de valor. La herramienta digital utilizada fue 

la plataforma unbounce y contenía un formulario en el que las personas interesadas 

debían dejar su información personal para poder recibir más información sobre los 

productos. La landing page se vinculó a un anuncio en Facebook el cual estuvo 

vigente tres días: del 27 al 30 de marzo de 2020.  

Tipo de investigación: Cuantitativa 

Técnica: Publicidad online 

Instrumento: Anuncio en Facebook  

Principales objetivos: 

Conocer el grado de interés y aceptación de las clientas potenciales con respecto al 

lanzamiento de la línea de pijamas.  

Criterio de éxito: Una tasa de conversión igual o mayor al 10%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 

 

Fuente: Unbouce 

Figura 14. Captura de pantalla de la landing page 




















































































































































































































