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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio analiza la viabilidad de una nueva linea de negocio que
presenta un nuevo concepto de calzado femenino para el uso laboral, enfocado en la
comodidad y confort, en la empresa Negociaciones Fabio Vatelli EIRL, empresa
familiar en operacion, dedicada en la actualidad a la produccion y comercializacién de
calzado masculino.

El objetivo principal es determinar si es viable esta nueva linea de negocio para
Negociaciones Fabio Vatelli EIRL implementar la nueva linea de calzado femenino.
Para tal efecto se plantean los siguientes objetivos especificos:

e Realizar el analisis de la situacion actual de la industria de calzado en el Per.

e Realizar unainvestigacion de mercado para determinar la demanda del producto.

e Proponer una nueva linea de negocio, cuyo producto y servicio se define basado
en el estudio de mercado y la competencia

e Proponer la estrategia para la puesta en marcha y los planes funcionales de
marketing, operaciones y recursos humanos.

e Evaluar econdmica y financieramente el negocio propuesto.

Para lograr estos objetivos se utilizan fuentes primarias y secundarias, con las que
se realiza el analisis del sector calzado en el Peru, donde la demanda en el 2016 fue de
US$1,600 millones de ddlares; adicionalmente se realiza el bechmarking con otras
empresas de calzado femenino para conocer los factores criticos de éxito y atributos
valorados.

Luego de realizar la investigacion de mercado, compuesta por una parte cualitativa
(2 focus group) y otra cuantitativa (300 encuestas en Lima Metropolitana), se propone
el modelo de negocio para la nueva linea de calzado femenino que tendra por nombre
Vittoria y esta orientado a mujeres entre los 20 y 45 afios de edad, que trabajan de
manera dependiente, pertenecen al NSE B y C1 y residen en Lima Metropolitana. La
nueva linea de calzado tiene los siguientes atributos: (i) confortable, (ii) flexible, (iii)
anatomico, (iv) transpirable, y (v) acojinado; que sea de cuero y con precios en un rango
de S/ 150 a S/ 220, con tallas desde la 35 hasta la 40 y en diferentes tipos y tamafios de
taco, que no solo tenga un disefio atractivo sino que se preocupe y vele por el cuidado
de los pies. Los servicios que se ofreceran son: politica de cambio y/o devoluciones,
promociones y descuentos, servicios delivery y diversas formas de pago. La estrategia
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de esta nueva linea de negocio para la empresa Negociaciones Fabio Vatelli EIRL,
significa la oportunidad de aprovechar la capacidad instalada de la fabrica, disminuir el
riesgo de solo depender del negocio de maquila y generar mayor rentabilidad para la
empresa.

Se desarrolla también una estrategia de marketing mix basado en las 4P’s (producto,
precio, plaza y promocion) para obtener el 0.011% de participacion de mercado en el
primer afo, con una venta de 2,600 pares; para ello se realizara 4 showrooms al mes, se
contara con unatienda online y se crearan cuentas oficiales en redes sociales (Facebook)
para la promocion y publicidad del calzado. Asimismo, en el tercer afio se implementara
la tienda fisica para incrementar las ventas.

En el plan de operaciones se detalla el proceso de produccién para obtener un
producto de calidad que brinde satisfaccion a los clientes. Inicialmente se producira tres
(3) estilos de calzado: ballerinas, zapatos de tacon y de taco cufia.

Para la puesta en marcha es necesario contratar a personal clave, como son el
disefiador, el analista de sistemas para el soporte tecnologico, el personal de ventas para
el showroom y tienda, y el motorizado para el servicio de delivery.

En el analisis econémico — financiero se determina un VAN de S/ 38,564 y TIR de
38%, con una inversion de capital de trabajo que asciende a S/ 64,727 con
financiamiento propio que tiene un costo de oportunidad del capital de 25%. La

evaluacion financiera demuestra que el proyecto es rentable.
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CAPITULO L. INTRODUCCION

1.1 Motivacion del estudio

En los afios 70, tres de cada 10 mujeres trabajaban, en los afios 90 la cifra ascendio
a 5 de cada 10; hoy en dia el 78% de las mujeres peruanas en edad de trabajar lo hace,
cambio que ha tenido un impacto positivo en el pais a nivel econémico, politico y social
(Gestion.pe, 2015).

En el afio 2014, la PEA ocupada alcanzé a 15.8 millones de personas, de las cuales
el 43.8% lo conformaron la poblacién femenina, es decir 6.9 millones de mujeres,
porcentaje importante que representaria una demanda potencial para atender aquellas
necesidades aun insatisfechas (PRODUCE, 2015).

La mayoria de mujeres tienen marcadas preferencias por los zapatos, sobre todo de
tacon, principalmente aquellas que trabajan en oficinas, ya que son un complemento de
moda que ayuda a estilizar la figura. Pero su uso de manera habitual acarrea problemas
en los pies, la mayoria que los usa ha experimentado algun tipo de dolor, deformidades
Oseas o la aparicion de juanetes.

Es por ello que se plantea que existe una oportunidad de negocio para la
comercializacion de calzado femenino elaborado con materiales de cuero, de buena
calidad, disefio, variedad y sobre todo confort en los niveles socio-econémicos By C,
para las mujeres que trabajan y estudian entre las edades de 20 y 45 afios.

Se busca 