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Resumen ejecutivo

‘Ndcleo’ es un proyecto gque permitira desarrollar un centro de emprendimiento especializado en
la industria de la moda, dirigido a los disefiadores de indumentaria que deseen desarrollar su idea
de negocio y transformarla en una empresa, siendo su objetivo el desarrollo de productos en el
marco de un negocio formal para atender necesidades y tendencias del mercado de moda de

manera sostenible y con potencial de internacionalizacion.

Este proyecto de negocio ofrecera servicios de preincubacion, incubacién y aceleracion de los
emprendimientos de los usuarios con talentos de moda. El enfoque sectorial del proyecto ha
permitido el desarrollo de servicios especializados en la creacion y la gestion de los start-ups de
la industria indumentaria, que cual integrara todo el proceso, desde la generacidon de la idea hasta
la comercializacion de productos en un market place propio, que hara tangibles los resultados de

las incubaciones de negocios.

Nuestra innovadora propuesta es un proyecto que tiene como socio estratégico al Instituto de
Disefio de Moda Chio Lecca, que cuenta con mas de treinta afios en el mercado y representa un
principal referente de la educacion de moda en nuestro pais. En los primeros afios, Nucleo iniciara
sus operaciones en las instalaciones del centro de estudios Chio Lecca, en un espacio aproximado
de 500 m? que sera destinado a la realizacion del proyecto. Asi mismo, enfocara los servicios
durante la primera etapa principalmente a los egresados de dicho centro de estudios, como

potenciales clientes.

Hemos desarrollado una gama de servicios que diversificaran nuestras fuentes de ingreso, siendo
las més destacadas las ventas generadas por las comisiones de nuestro market place y el ingreso
estable de nuestro programa de incubacion integral. En ese punto, NUcleo esta generando una TIR
Econdmica de un 32% y un VAN Econdmico de 164.964,00 Soles , con un crecimiento basado
en la apertura de nuevas tiendas en el cuarto afo, siendo este un plan de negocio muy rentable

para los accionistas.

Nucleo representa una clara oportunidad para generar valor compartido y lograr un impacto

social y econdmico, mediante el trabajo conjunto con los jovenes talentos de la moda peruana.
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Introduccion

La industria de la moda en el Per( tiene un alto potencial de desarrollo a nivel local e
internacional, y esto se puede evidenciar por lo siguiente: la economia del pais ha venido
creciendo en los Gltimos afios en el sector de moda, hay un incremento que se ofrece en el mercado
local de instituciones educativas en el sector de la moda, hay muchos profesionales de moda que
en la actualidad se ven limitados de desarrollar sus emprendimientos por no contar con el apoyo
técnico en la gestion de una empresa y hay un déficit de desarrollo de marcas peruanas en el
mercado local e internacional.

La suma de los puntos mencionados anteriormente nos ha permitido desarrollar el presente plan
de negocios que basa su idea en implementar un centro de emprendimiento de moda, denominado
Nucleo, que permita a los profesionales de moda desarrollar sus empresas, a fin de que logren

alcanzar los niveles de desarrollo, gestion y operaciones que requieren para ser exitosos.

Nuestro plan de negocios considera inicialmente un analisis micro y macro del entorno del pais
en el sector de la moda, que se ve soportado con datos estadisticos del estudio de mercado que
indican que un 73,2% de los profesionales de moda encuestado no tiene empresa y estaria
interesado en contar con los servicios de Nucleo. Posteriormente realizamos la formulacion
estratégica del negocio y trazamos los objetivos estratégicos, hicimos el analisis de FODA y
evaluamos la estrategia competitiva y los factores de éxito. Estos puntos nos permitieron

desarrollar el plan de marketing, de operaciones, de recursos humanos y de finanzas.

Nuestro plan de marketing se basa en el desarrollo del posicionamiento en el mercado, asi como
la estrategia competitiva y el marketing mix de Ndcleo. El plan de operaciones identifica los
macroprocesos internos de tipo estratégico, operativo y de soporte que se requieren para la entrega
de los servicios planteados por Ndcleo, asi como las actividades preoperativas para la
implementacion de la empresa. El plan de recursos humanos contempla la estructura
organizacional, la definicion de los perfiles de los profesionales, el calendario de contrataciones
y el presupuesto de planilla requerido. El plan de finanzas define la factibilidad del negocio,
identificando la cuenta de pérdidas y ganancias, el flujo de caja de inversiones, el calculo del TIR
y el VAN, asi como el analisis de sensibilidad. Posteriormente definimos nuestro plan de

responsabilidad social, el cual se basa en los indicadores de Ethos.

Finalmente desarrollamos las conclusiones y las recomendaciones del desarrollo del presente plan

de negocios para la implementacién de Nucleo: Centro de Emprendimiento de Moda.



Capitulo I. Identificacion de la oportunidad y determinacion de la idea de negocio
1. Analisis del microentorno (industria)

En el afio 2017 el Perd registro un crecimiento en ventas del 2,7%, en el mercado de prendas de
vestir, lo que representé una exportacion de USD 719.7 millones!. Del total de estas ventas, solo
el 0.3% fue de exportacion de productos de marca peruana; el resto fue de marcas extranjeras.
Mediante estos registros de ventas, se identifica una necesidad de desarrollo de marcas de moda
de profesionales peruanos que nos permita competir en el mercado global, asi como en el mercado
local, y proyectar un crecimiento del 8% para el afio 2018 en el mismo rubro?. Otro aspecto
importante que presenta la institucién Global Entrepreneurship Monitor es que Peru ocupa el
quinto lugar en el mundo con mayor espiritu de emprendimiento®. Esto evidencia que en nuestro
pais tenemos una excelente disposicion y potencial de iniciativas para desarrollo de negocios

propios, impulsados por profesionales que trabajan para el surgimiento de la economia.

Actualmente, los disefiadores de moda que egresan de instituciones educativas, y aquellos que ya
tienen alguna experiencia laboral, se enfrentan a una serie de necesidades del tipo operativos y de
desarrollo de marca, para poder desarrollar sus emprendimientos de negocio. Estas necesidades
se enmarcan en los siguientes aspectos: realizacién de muestras, puntos de ventas, gestién de
temas legales, recursos humanos, contables y relacion con proveedores, entre otros aspectos de
gestion empresarial. La dificultad que hay para poder cubrir estas necesidades muchas veces los
desalienta y hace dificil que inicien o continlen con su emprendimiento, y terminan
convirtiéndose en profesionales dependientes de empresas asociadas al rubro, dejando de lado sus
iniciativas de negocio. La creacion de Nucleo tiene la finalidad de cubrir estas necesidades y se
proyecta como un centro de emprendimiento de moda en el Perd, que permitira a los disefiadores
de moda explotar y desarrollar toda su inventiva con la firme intencion de poder desarrollar una

marca propia dentro del sector de moda local y global.

1.1 Rivalidad entre las compafiias establecidas

Actualmente en el Perl hay entidades publicas y privadas que otorgan servicios a los

emprendedores de negocios, como por ejemplo Wayra Pert, Emprende UP, Start UPC, CIDE y

!Diario Gestion https://gestion.pe/economia/diseno-modas-eslabon-perdido-necesita-industria-textil-despegar-peru-
224567

2 Seguin el Presidente del Gremio de Indumentaria de la Camara de Comercio de Lima, Luis Aspillaga

3 Global Report 2017/18 de la institucion Global Entrepreneurship Monitor.


https://gestion.pe/economia/diseno-modas-eslabon-perdido-necesita-industria-textil-despegar-peru-224567
https://gestion.pe/economia/diseno-modas-eslabon-perdido-necesita-industria-textil-despegar-peru-224567

universidades, entre otras. Sin embargo, ninguna de ellas esta especializada en el rubro moda,

siendo Nucleo un proyecto que busca ser el primer centro de emprendimiento en este sector.

El ser los primeros en este rubro deberia brindar el prestigio futuro para que se convierta en la
institucion de referencia en el desarrollo de marcas para los disefiadores de moda con intencion
de realizar empresa, volviéndose este prestigio en una futura barrera de entrada para posibles

competidores en el futuro.
1.2 El poder de negociacion de los clientes

Nuestro mercado objetivo es el de disefiadores de moda con intencién de emprender empresa.
Este perfil de profesional requiere poder tener controlada toda la parte operativa de una empresa,
lo que permitiria estar enfocados en desarrollar su talento a nivel de disefio. En la actualidad estos
profesionales de moda trabajan regularmente de manera aislada, razén por la cual tendrian un
poder negociacion baja. Al ser Nucleo la primera entidad que brindara servicios de soporte en
gestién operativa para los emprendedores de moda, se proyecta mejorar el poder de negociacion

de sus clientes.

1.3 El poder de negociacion de los proveedores

Uno de los principales proveedores seré la escuela de moda Chio Lecca, ya que en ella se ubicara
Nucleo; sin embargo, todo el equipamiento de oficina, asi como la habilitacion de los diferentes
ambientes, serd parte de la inversion de Ndcleo. Bajo este escenario, Chio Lecca es un proveedor
con un alto poder de negociacion. Otros proveedores relevantes seran los especialistas: mentores,
formadores, profesionales del tipo legal y tecnol6gico, entre otros, quienes tendran participacion
directa en la ejecucion de los servicios. La mayoria de estos proveedores trabaja de manera
independiente. Este tipo de proveedores tiene un poder de negociacién baja. Nucleo buscara
realizar alianzas estratégicas con los distintos proveedores para poder mantener en el tiempo el

desarrollo y la sostenibilidad de los servicios que brindara a los profesionales de moda.

1.4 Amenaza de servicios sustitutos

Fuera de las entidades que hemos considerado como posible competencia, los productos sustitutos
seran principalmente los espacios de coworking que se han desarrollado en el mercado y que
proporcionan oficinas compartidas a los emprendedores. Por otro lado, podriamos considerar
también a las empresas consultoras que brindan servicios externos similares a los nuestros, Sin

embargo, el grado de especialidad con el que contaremos hara que la amenaza de productos



sustitutos sea baja. Adicionalmente a esto, ninguno de los posibles sustitutos brinda todos los

servicios de manera integrada, como nosotros lo haremos.

1.5 Amenaza de nuevos competidores

El analisis de los posibles competidores* parte de tres sectores de empresas privadas y estatales
que ofrecen actualmente servicios a nuestro mercado objetivo, los cuales son los siguientes:
institutos y universidades con carreras afines al sector moda, incubadoras y aceleradoras de
negocios, espacios de trabajo colaborativo (coworking) y tiendas de concepto

Luego de revisar los diferentes posibles competidores, podemos indicar que estan orientados a
brindar servicios de manera independiente y dispersa, lo que hace que nuestro publico objetivo
no tenga en ellas una oferta que consolide un Unico espacio de trabajo con soporte administrativo
y mentoria en moda y que a la vez provea equipamiento especializado para el emprendimiento en
el sector moda. Sin embargo, si es posible el ingreso de nuevos competidores, por lo que

consideramos que es una amenaza alta.

1.6 Barreras de entrada

Cualquiera de las instituciones de los rubros indicados puede decidir iniciar un modelo de
incubadora de moda. Sin embargo, las barreras iniciales de entrada para poder hacerlo son las que
se detalla a continuacion: inversién para la habilitacion de oficinas y servicios, red de contacto de
especialistas, prestigio y apoyo de una academia de moda reconocida en el sector y prestigio
futuro que se obtendra con los emprendedores de moda. Consideramos que en un modelo tan

especializado como el nuestro la barrera de entrada sera alta.

1.7 Barreras de salida

Las barreras de salida econdmicas son bajas debido a que, por ejemplo, no se ha invertido en un
activo como el local donde va a funcionar Nucleo, pues ha sido alquilado y acondicionado. Asi
mismo, la inversidn en equipos 0 activos especializados para los laboratorios es minima y
facilmente liquidable (computadoras, estudio fotografico, laboratorio de producto y demas
maquinas y equipos). En lo que respecta al personal de trabajo, la mayoria de los servicios son
tercerizados y se deberian afrontar Unicamente las liquidaciones del personal en planilla, que es

minimo.

4 Nuestro analisis de competidores contempla Gnicamente instituciones con operacién en Lima Metropolitana.



Las barreras de salida estratégicas son bajas, aun a pesar de que hay compromisos estratégicos
con al menos tres empresas: instituto de moda Chio Lecca, taller de confecciones Novablue y
empresa de telecomunicaciones Optical Networks, pero para ellas se ha considerado clausulas de
salida sin perjuicio econdémico. Las barreras de salida emocionales son altas, debido a que existe
una fuerte expectativa de parte de los accionistas por contar con un centro de emprendimiento

especializado complementario al instituto Chio Lecca y la respectiva sinergia entre ambas marcas.

2. Analisis del macroentorno (PASTEL)

El presente plan de negocios busca la creacién de un centro de emprendimientos de moda que
brinde servicios, desde capacitacion hasta soporte operativo en los primeros estadios de
emprendimientos de moda, hasta que estos mismo logren la inercia necesaria que asegure su
sostenibilidad en el tiempo. Estos servicios estan dirigidos principalmente, y en un inicio, a

estudiantes egresados de la carrera de disefio de modas de Lima Metropolitana.

2.1 Entorno politico

El Pert vive en la actualidad una de las crisis politicas méas fuertes de la Gltima década, debido
principalmente a los escandalos de corrupcién que han afectado a varias administraciones
anteriores, asi como a la actual gestion presidencial, con su punto mas algido en el proceso de
vacancia del actual presidente del Perd, Pedro Pablo Kuczynski, por supuesta incapacidad moral
permanente®, vacancia que podria hacerse efectiva por el amplio apoyo de las bancadas politicas
a esta iniciativa, especialmente la de Fuerza Popular, partido liderado por Keiko Fujimori, quien
quedd segunda en una elecciones presidenciales que la daban como favorita. Esto ha llevado a la
administracion del presidente Kuczynski a un periodo de inestabilidad, desconfianza y, sobre

todo, de impopularidad por parte de la poblacién que desaprueba hasta en un 82% su gestion®.

La constante confrontacion entre el partido oficialista, Peruanos por el Kambio, y el legislativo,
liderado por una oposicién mayoritaria (Fuerza Popular, Keiko Fujimori) ha llegado al punto de
censurar y negar la confianza al gabinete ministerial hasta en dos ocasiones, lo que ha significado

la deposicion de ministros clave en la actual gestién de gobierno, incluyendo al ministro de

5 Diario Gestion - Congreso: Presentan pedido de vacancia presidencial de PPK (https://gestion.pe/peru/ppk-
presentan-pedido-vacancia-presidencial-222858).

6 Diario EI Comercio - PPK: un 82% desaprueba su gobierno, segiin GFK (https://elcomercio.pe/politica/ppk-82-
desaprueba-gobierno-gfk-noticia-500012).
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economia, Fernando Zavala’, lo cual ha agudizado la confrontacién entre ambos partidos, ya que
anteriormente corrieron la misma suerte el ministro de transportes y comunicaciones y el ministro
de educacion. Dicha situacion ha restado dinamismo al gobierno para actuar de manera rapida
sobre los principales problemas que la ciudadania reclama como urgentes, 10s mismos que son

corrupcion, delincuencia, pobreza, empleo y educacion.®

Finalmente, es de mencionar que entre las principales medidas comprometidas por el actual
gobierno estan la agilizacion de la inversion en infraestructura, atraer la inversion privada,
viabilizar grandes proyectos de inversion hasta por un monto de 60.000 millones de soles, la
construccién de un nuevo aeropuerto internacional en Cusco, el impulso del turismo, el
fortalecimiento de las pymes con acceso al crédito y mejoras en el régimen tributario, la reduccion
de los niveles de pobreza y la generacion de mas empleo, atacando la alta informalidad, la baja

productividad y la poca empleabilidad de los jovenes y los grupos vulnerables®.

2.2 Entorno ambiental

El Pert, desde siempre, es afectado ciclicamente por el Fendémeno del Nifio Costero, fendmeno
gue se caracteriza por el calentamiento del mar entre Per( y Ecuador, lo cual deviene en un
aumento del volumen de las precipitaciones, con las consecuentes inundaciones, desbordes y
aluviones. La ultima ocurrencia del fendmeno se dio a finales del 2016 y principios del 2017, lo
gue trajo como consecuencia mas de 140.000 damnificados y casi 1.000.000 de afectados a nivel

nacional.

Los efectos econdmicos de dicho fenémeno se pueden observar en la contraccién del crecimiento
que afectd al Pert en el afio 2017, siendo este el menor de los ultimo tres afios, 2,51%,
principalmente por la afectacion de la capacidad de produccion de la industria, el dafio a las
plantas de produccién y la pérdida de maquinaria por inundacion de empresas de confeccion
localizadas en éareas afectadas, que en su mayoria han sido fabricas de calzado, cuero,

confecciones e imprentas®®. Asi mismo, este afecta la capacidad de demanda de otros sectores por

7 Canal America TV - PPK: los ministros que dejaron el gabinete en el primer afio
(http://www.americatv.com.pe/noticiaS/actualidad/ppk-ministros-que-dejaron-gabinete-primer-ano-n285370 ).
8 INEI - La corrupcion desplaza a la delincuencia como principal problema que afecta al pais
(https://goo.gl/MBQIiNb/)

9 RPP Noticias - Estas son las medidas de PPK para reactivar la economia peruana
(http://rpp.pe/economia/economia/estas-son-las-medidas-de-ppk-para-reactivar-la-economia-peruana-noticia-
1067065)

10 SIN — La industrial luego del Nifio
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la reduccion de la actividad econémica, como por ejemplo semillas, fertilizantes, pesticidas y

demas.

El sector textil y de confecciones sufren modificaciones en sus campafas estacionales porque el
verano, o la sensacion de calor, se extiende mas all& de la propia estacion. Ademas, las ventas de
prendas de vestir disminuyen por el decremento de la capacidad adquisitiva o su encarecimiento,
debido a la necesidad de importar fibras sustitutivas por la destruccion de grandes extensiones de
cultivos de algodon, como en los casos de Piura, donde se inundaron y destruyeron hasta 90% de

los cultivos de algoddn pima nacional.

2.3 Entorno sociocultural

Los patrones de comportamiento socioculturales afectan principalmente el estilo de vida de una
comunidad o poblacién y a los sectores econdmicos que las rodean. En el Perd, actualmente, la
distribucion demografica esta conformada en su mayoria por personas jévenes, en edad de
produccién, pero con menor carga familiar, que no se comprometen o contraen matrimonio y que
no procrean en cantidad, por lo que disponen de mayores recursos para el desarrollo individual,
ya sea a nivel profesional, educativo, de imagen o de entretenimiento. Gran parte de esta
poblacién corresponde a la generacion millennial, que se identifica con estilos de vida que se
clasifican como sofisticados, progresistas y modernos!, donde priman los altos ingresos y la
valoracion de la imagen personal. Los millennials son adeptos a tendencias y seguidores de
modas. Esta conducta brinda oportunidades para las marcas que sepan diferenciarse del resto,
creando una identidad de marca que esté alineada con las expectativas de este grupo poblacional.
Por su alto comportamiento social, estos jovenes evangelizan las marcas con las cuales se

identifican hacia su entorno social.
2.4 Entorno tecnoldgico

Existen dos fuerzas tecnoldgicas que estan transformado a escala global el sector en la actualidad:
el e-commerce (demanda digital) y el CAD y CAM, o disefio y manufactura asistida por
computadora. Con relacion al comercio electronico, este representa una clara oportunidad para
las pymes y las marcas independientes, al facilitar la exposicion de sus productos a un mercado
mas amplio, aunque no necesariamente mas facil. Es el sector demogréfico de entre 25y 34 afios!?

que cada vez més realiza compras de accesorios y prendas en linea. De este grupo demografico,

11 Arellano Marketing — Estilos de Vida (http://www.arellanomarketing.com/inicio/estilos-de-vida/)
12 Diario Gestién - Comercio electrénico en el Per(: ¢ Cual es el perfil del comprador promedio y en qué invierte?
(https://gestion.pe/tecnologia/comercio-electronico-peru-perfil-comprador-promedio-invierte-138668)
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son las mujeres con estilo de vida moderno quienes tienen mayor recurrencia de compra (54%).
El comercio electrénico, asi mismo, tiene la ventaja de reducir costos, pero requiere de
plataformas de facil uso para el usuario y estrategias que busquen asegurar la confianza del
usuario sobre el canal de venta convencional (tienda). Otra ventaja es la reduccion del tiempo del
usuario y la capacidad de comparar multiples marcas, comercios y precios, lo que se traduce en

un ahorro econémico®®.

En lo que respecta al CAD y CAM, disefio y manufactura asistida por computadora, si bien son
tendencias que ya existen desde hace varias décadas en el mercado, es en estos Ultimos afios que
su abaratamiento ha permitido que se masifique su uso y miniaturice el tamafio de maquinas y
herramientas. EI CAD y CAM ayuda a los disefiadores de moda a crear y disefiar sus productos
de manera mas rapida y eficiente, pudiendo visualizar de manera virtual la prenda acabada sin
necesidad de llegar a manufactura, lo que le permite reducir el ciclo de correcciones y pruebas.
Asi mismo su pase a manufactura es mas facil, puesto que puede, sobre un Unico disefio, realizar
las variaciones de tallas y modelos requeridos, asi como contener el detalle de las especificaciones
técnicas de cada prenda. Por lo anteriormente expuesto, dichas herramientas impactan
positivamente el costo total de produccién de prendas y accesorios, siendo esto Gltimo una clara

oportunidad para empresas emergentes del sector.

2.5 Entorno econémico

El Peru estd mostrando sefiales de continuar la recuperacién del crecimiento econémico de los
ultimo cuatro afos,** con excepcion del afio 2017. EI Fondo Monetario Internacional proyecta
una tasa de crecimiento para el 2018 de alrededor del 4% debido a un entorno internacional
favorable en el precio del cobre, las politicas fiscales y monetarias y el interés de capitales
extranjeros en invertir en el Per( por la salud de su economia. Dicho porcentaje de crecimiento
representa una recuperacion sobre los resultados del 2014, 2015y 2017, superando el crecimiento
regional de paises como Chile, Colombia, Argentina y Brasil'®. Aun asi, se espera que esta
proyeccion se vea afectada por la convulsion politica mencionada antes, los problemas del sector
inmobiliario y la paralizacion de las obras por el caso de corrupcion de Odebrecht. EI Banco de

Crédito del Per(, en su Gltimo reporte trimestral, ha reducido dicha proyeccién de 4.2% a 3.5%?6;

13 Diario Gestién - Comercio electrénico en el Per(i — 2017

(https://goo.gl/ixF58w)

14 Banco Central de Reserva — Producto bruto interno desde 1950 (Porcentaje del PBI)
(http://www.bcrp.gob.pe/docS/EstadisticaS/Cuadros-AnualeS/ACuadro_05.xls)

15 Diario EI Comercio - FMI sube proyeccion de crecimiento de Pert a 4% para el 2018
(https://elcomercio.pe/economia/peru/fmi-sube-proyeccion-crecimiento-peru-4-2018-noticia-491977)

16 Diario Gestion - BCP recorta estimado de crecimiento econémico en Per(l desde 4.2% hasta 3.5% para el 2018
(https://gestion.pe/economia/bep-recorta-estimado-crecimiento-economico-peru-4-2-hasta-3-5-2018-226008 )
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sin embargo, significaria una recuperacion frente a los afios anteriores ya comentados. Es de notar
que, para el presente plan de negocio, un indicador importante es el volumen de exportacion de
productos textiles, y el afio 2017 ha mostrado una tendencia de recuperacion, ya que cerré con un
volumen de exportacién de 1.268 millones de délares’ (valor FOB). Para mayor detalle, ver los
anexos 1y 2. Es importante sefialar que el sector textil es castigado por la manufactura a gran
escala y bajos costos de los paises asidticos, como China, que pueden, en la préctica, producir
cualquier tipo de tejido y prenda de vestir en todas sus variedades de costo y calidad, asi como la
concentracién de proveedores para los grandes compradores occidentales, como Estados Unidos,
lo cual deja en situacion de vulnerabilidad a las pequefias 0 medianas empresas textiles, las
mismas que no cuentan con la logistica, las cadenas de suministro y la capacidad de negociacién

para lidiar con el problema.

2.6 Entorno legal

En el Peru existe apoyo y fomento a la pequefia industria a través de un marco legal que asegura
la libre competencia, la proteccién del consumidor, la formalizacién y la tributacion. A esto se le
suma también la tendencia a reducir el impuesto a la renta para la empresa y demas tasas, asi
como multiples mejoras y facilidades tributarias (pago de obligaciones tributarias y reduccion de
tasas de retencion, entre otras). Existe, asi mismo, una serie de leyes especificas que representan
una oportunidad para empresas del sector de produccion y textil, como la Ley N° 29987, que
declara de interés nacional la promocién de la ciencia, la innovacion, y la tecnologia a través de
asociaciones publico-privadas, que se pueden entender como laboratorios o incubadoras, y busca
financiar y promover la creacion de dichos centros en zonas menos favorecidas en acceso a
recursos en el pais. No existe legislacion que regule el funcionamiento y registro de centro de
emprendimiento en el pais, como si existe en otros paises. La Ley N° 28015 es de promocién y
formalizacion de la micro y pequefia empresa y la Ley N° 29337 establece disposiciones para
apoyar la competitividad productiva, promoviendo el desarrollo de propuestas productivas,
innovacion y sostenibilidad a través de la asignacién de recursos presupuestales concursables de

los gobiernos regionales, entre otras.

17 Banco Central de Reserva del Peru — Exportacion de productos no tradicionales — Textiles
(https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticaS/serieS/anualeS/resultadoS/PM05399BA)


https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PM05399BA

3. Conclusiones del analisis de entorno

El andlisis de oportunidades y amenazas, cuyo resumen se detalla en el anexo 3, muestra que el
entorno es favorable al plan de negocios, motivo del presente documento, presentando
mayoristamente oportunidades, por lo que se puede concluir que a la fecha del presente estudio
existe un entorno favorable para el desarrollo de Nucleo.
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Capitulo I1. Estudio de mercado

1. Objetivos del estudio de mercado

El objetivo del presente estudio de mercado es evaluar la implementacién de un centro de
emprendimiento de moda dirigido a egresados de la carrera de disefio de modas y determinar la
demanda del servicio. Para ello, se requiere determinar las caracteristicas mas relevantes del

servicio, el precio esperado y demas expectativas del cliente.

2. El mercado

2.1 El mercado potencial

El mercado potencial son todos los estudiantes de la carrera de disefio de modas de las principales
instituciones educativas donde se imparte dicha carrera y que operan en Lima Metropolitana. Se
ha determinado un probable mercado potencial a partir de un informe interno de la escuela de
modas Chio Lecca en el que se detalla el nimero aproximado de egresados por cada institucion:
unos 510 por afio.

Tabla 1. Namero de estudiantes de la carrera de disefio de modas — Lima Metropolitana

Institucion Egresados
CEAM - Centro de Altos Estudios de la Moda 60
Chio Lecca Fashion School 60
Escuela Latinoamericana de la Moda 30
IDC - Disefio y Comunicacion 30
Instituto Continental 30
Instituto Poussin 30
Instituto Superior Tecnoldgico Art Noveau 30
INTECI - Instituto de Profesiones Empresariales 30
MAD 30
Mod’Art 30
Modabell 30
Nina Design 30
PUCP - Pontificia Universidad Catélica del Per( 30
Instituto Toulouse Lautrec 30
UPC — Universidad Privada de Ciencias Aplicadas 30
Total 510

Fuente: Informe interno escuela de moda Chio Lecca, 2017
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2.2 El mercado objetivo

Inicialmente esté definido por los estudiantes de la carrera de disefio de modas de la escuela Chio
Lecca, los mismos que ascienden a sesenta alumnos por afio. Es de notar que este nimero es

variable, pudiendo ser mayor por apertura de programas especiales o mayor demanda de alumnos.

3. Clientes
3.1 Clientes primarios

El cliente primario de nuestro plan de negocio es el estudiante egresado de la carrera de disefio
de modas que tiene intencién de constituir su propia empresa y crear su propia marca; en otras

palabras, que desea emprender su propia idea de negocio relacionado con el sector moda.

3.2 Clientes secundarios

El cliente secundario esta definido por todas aquellas personas que deseen adquirir prendas y

accesorios de vestir de marcas locales.

3.3 Ubicacion

El cliente preferentemente se encuentra ubicado en Lima Metropolitana, puesto que los servicios

se brindan fisicamente en las instalaciones de Nucleo.

3.4 Motivo de compra

Egresados que tienen la inquietud de desarrollar su propia identidad a través de la creacion de una

marca de ropa 0 accesorios propios.

4 Estimacion de la demanda

4.1 Disefo de la investigacion

Nuestro plan de negocio contempla principalmente la oferta de servicios hacia los estudiantes de
disefio de moda, por lo que se ha divido el presente estudio en dos fases: la exploratoria, orientada
a alumnos y referentes del mercado, para conocer sus inquietudes y necesidades iniciales, y la

concluyente, orientada Unicamente a validar nuestra propuesta con los alumnos.
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4.1.1 Investigacion exploratoria
En esta etapa se han utilizado, como fuentes primarias, entrevistas en profundidad con expertos
disefiadores consolidados, emprendedores y profesionales relacionados con el sector, y fuentes

secundarias, especialmente bibliografia relacionada con el tema de investigacion.
4.1.1.1 Fuentes primarias

Entrevistas en profundidad con expertos, para lo cual se diseid una serie de entrevistas a
disefiadores de moda ya consolidados y personas afines al sector. Las caracteristicas de las

entrevistas en profundidad se detallan en la siguiente tabla.

Tabla 2. Entrevistas en profundidad y caracteristicas del muestreo

Elementos Detalle

N o Se definieron en esta etapa dos perfiles requeridos: disefiadores de moda y expertos en
Poblacién objetiva o
emprendimiento.

Marco del muestreo Se elaboré una lista de potenciales entrevistados de hasta cinco personas por cada perfil.
Técnica de muestreo Muestreo no probabilistico por conveniencia.
Tamafio de muestra Se pudo concretar siete entrevistas.

) ) Las entrevistas fueron abiertas, bajo la modalidad de un conversatorio no estructurado
Cuestionario . . L .
con una guia de preguntas alineadas a los objetivos del estudio.

L Las entrevistas se realizaron en las respectivas oficinas de cada uno de los entrevistados
Realizacion
0, en su defecto, en sus talleres.

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 3. Lista de expertos entrevistados en fase exploratoria

Nombre Profesion/cargo Pais Marca
Ana Maria Guiulfo Disefiadora de moda Peru Ana G
Oscar Chunga Disefiador de moda Pera Ocho
Angel Giusti Disefiador de moda y docente Pera Angel Giusti
Alejandro Kletto Disefiador de moda y docente Colombia Kletto
Yeanethe Solis Consultora internacional de moda México -
Guido Sanchez Fundador de Sysa — Cultura Emprendedora Pera -
Javier Salinas Director de Emprende UP Pert -

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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4.1.1.2 Fuentes secundarias

Revista Global Investor del Credit Suisse, edicion especial de mayo del 2016 dedicada a la moda,
Estudio de benchmark de Chio Lecca sobre instituciones de moda en el Per( y La Economia
Naranja — Una Oportunidad Infinita, publicacion del BID.

5. Hallazgos de la investigacion exploratoria

De las entrevistas se pueden resumir varios puntos principales. En primer lugar, existen barreras
a franquear para un disefiador de modas emergente que incluso son comunes para los disefiadores
ya consolidados, como por ejemplo la disponibilidad de materiales para la elaboracién de
muestras o prototipos de prendas. Este es uno de los principales obstaculos que tienen los
disefiadores para poder probar sus conceptos. Los disefiadores consolidados presentan el mismo
problema, debido a su necesidad de contar con materiales mas especializados o telas mas
personalizadas. Muchos de los disefiadores emergentes no tienen la capacidad administrativa de
un negocio, por lo que tercerizan los servicios de soporte como contabilidad e inclusive la gestion
de la propia marca en medios digitales, exponiéndose a la informalidad de empresas poco
responsables, por lo que estarian dispuestos a pagar por dichos servicios a una empresa

especializada.

Por otra parte, la totalidad reconoce que en sus inicios no tenian puntos de venta definidos y su
proceso de venta se realizaba exclusivamente por referencias de amistades, lo cual limitd
fuertemente su capacidad de crecimiento. Es muy frecuente que estas personas expresen su deseo
de apostar por la tendencia del comercio en linea, pero desconocen todos los procedimientos que
esto implica y se limitan a abrir un fan page en Facebook. No obstante, no cuentan con mecanismo
0 herramientas que les permita analizar de manera sistematica tendencias de consumo en sus

mercados objetivos.

Ademas, reconocen la importancia de la capacitacion continua, mas si esta es puntual (para que
no consuma su tiempo de produccion) y estd enfocada a tépicos nuevos y de vanguardia,
principalmente orientada a la gestion de su emprendimiento en todos sus niveles. Innovar es el

atributo que mas se valora.

Por ultimo, los especialistas en emprendimiento reconocen la importancia de crear mas marcas
locales que ayuden a reactivar el sector textil, marcas con identidad peruana, por lo que los
disefiadores ven con interés la creacion de una comunidad o espacio donde puedan interactuar y
colaborar entre ellos, principalmente con profesionales de experiencia comprobada, comunidad

que también se puede extender a la distribucion y la comercializacion en bloque de sus productos.
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De consolidarse esta comunidad, podria inclusive hacer viable que el gobierno empiece a legislar

en la materia. En el anexo 4 se presenta un resumen de los puntos relevantes de cada entrevista

en la fase exploratoria.

5.1 Investigacion concluyente

En esta etapa se han utilizado Unicamente fuentes primarias en la figura de encuesta a estudiantes

de disefio de moda de la escuela de modas Chio Lecca

5.1.1 Fuentes primarias

Encuesta a alumnos del Gltimo ciclo y egresados del instituto de modas Chio Lecca.

Tabla 4. Encuesta y caracteristicas de la muestra

Elementos

Detalle

Poblacion objetiva

Estudiantes de los Gltimos ciclos y egresados de la carrera de moda de Chio

Lecca ubicados en Lima Metropolitana.

Marco del muestreo

Se elabor6 una lista a partir de los registros de matricula y egresos del dltimo

afo.

Técnica de muestreo

Muestreo probabilistico aleatorio simple.

Tamafio de muestra

Se utilizo la formula para la proporcion poblacional finita:

N X p(1—q)xz?

"TEXIN-D+pl-q) x 22

Donde:

N = Tamafio de la poblacién 510

z = nivel de confianza del 95%

e= error absoluto de +- 10%

p = proporcién poblacional de 0,50

q=1p

Reemplazando se tiene:

n = 81 muestras

Cuestionario

Se detalla en la tabla 7.

Realizacion

La encuesta fue realizada a través de formularios en linea y se envio el enlace

al correo personal de los alumnos escogidos.

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Tabla 5. Modelo de encuesta para investigacion concluyente

Numero Pregunta

1. ¢En qué escuela estudia o estudi6 la carrera de disefio de modas?

2. ¢Es estudiante o egresado?

3. ¢Actualmente disefia y comercializa prendas de vestir o accesorios de moda?

4, ¢Posee una empresa formalmente constituida?

5. ¢Posee al menos una marca registrada?

6. ¢ Tiene intencion de consolidar su propia marca?

7. De existir una empresa que brinde el servicio integral de soporte en tdpicos como contabilidad,
marketing digital y servicios de comunicaciones, ¢usted se matricularia?

8. ¢ Cudl seria el costo que estaria dispuesto a pagar por mes?

9. De existir una empresa que brinde el servicio de elaboracion de prototipos, digase muestras de prendas
de vestir con estandar de calidad y plazos de entrega definidos, ¢usted contrataria los servicios?

10. ¢ Cuél seria el costo promedio por muestra que estaria dispuesto a pagar?

11. De existir un espacio de trabajo colaborativo donde desarrolle sus ideas bajo la asesoria y la formacién
de profesionales del ramo y que disponga de laboratorios y talleres con equipamiento idéneo, ¢usted se
matricularia?

12. ¢Cual seria el costo mensual que estaria dispuesto a pagar?

13. De existir una tienda de concepto que agrupe a marcas emergentes y reina todas las condiciones de
precio, comisiones e infraestructura para comercializar sus prendas, ¢usted contrataria su servicio?

14. ¢ Cudl seria el costo por mes que estaria dispuesto a pagar?

15. ¢ Tiene inquietud de comercializar sus productos por canales digitales?

Fuente: Elaboracion propia, 2018

6. Hallazgos de la investigacion concluyente

Los resultados de la encuesta a estudiantes y egresados de la carrera de disefio de modas muestran

los siguientes datos relevantes (el detalle puede verse en el anexo 5):

La muestra se desarrollé en un 100% con estudiantes o egresados de la Escuela de Moda

y Disefio Chio Lecca.
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- Laencuesta fue atendida mayoritariamente por alumnos que cursan el o los Gltimos ciclos

de la carrera de disefio de modas, aproximadamente el 88,9% de los encuestados.
- Actualmente solo el 40,7% comercializa prendas o accesorios que disefia.

- Solo el 13,6% tiene una empresa formalmente constituida y solo el 7,4% una marca

registrada, pero el 87,7% tiene intencién de consolidarse con su propia marca.

- EI 75,3% tiene interés en contratar servicios de soporte relacionados con la gestion de
una empresa a un costo que oscila entre USD 600.00 y USD 800.00.

- El72.8% tiene interés en contratar servicios de elaboracion de prototipos y muestras a un
costo que oscila entre USD 100.00 y USD 120.00.

- EI'74,1% tiene interés en contratar un espacio de trabajo colaborativo a un costo mensual
promedio de USD 300.00

- EI 80,2% desea contratar un punto de venta fisico para comercializar sus productos a un
costo promedio mensual de entre USD 250.00 y USD 200.00

- EI 82,7% muestra interés de comercializar sus productos via el canal digital.

Conclusiones del estudio de mercado

El estudio de mercado demuestra que existe interés y demanda por los servicios propuestos entre

los estudiantes de la carrera de disefio de modas.

Se hace énfasis en la formulacidn de servicios de gestién integral que brinden el soporte operativo

de una empresa de manera auténoma a la labor del disefio de modas.

Asi mismo, se requiere de servicios que aseguren la calidad y la puntualidad en la elaboracién de
muestras y prototipos, entendiéndose esta labor como fundamental en el proceso de creacion del

disefador.

Segun la muestra encuestada (81 estudiantes) y el porcentaje de interés en la contratacién de los
servicios (75,3%), se aseguraria una demanda de la capacidad proyectada de nuestro centro de

emprendimiento que, por politica, seria de quince usuarios por semestre (treinta anuales).
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Capitulo 1. Formulacién estratégica

1. Objetivos estratégicos

- Ser el top of mind de las incubadoras especializadas en nuestro pais.

- Convertirnos en un modelo replicable por otras industrias creativas, contando con
procesos establecidos y con el éxito garantizado.

- Desarrollar 150 marcas/emprendimientos en el mercado local y un 25% de ellas
internacionalizadas.

2. Andlisis FODA

Tabla 6. Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

. - - Incubacién conjunta con centros de emprendimientos de
- Ser el primer centro de emprendimiento

- mayor escala que cuentan con acceso a redes de inversiones
especializado en moda.

. angeles.
- Contar con servicios ad hoc g

. - Modificacion del modelo de negocios para generar ingresos
desarrollados para las necesidades 9 para g g

o . mediante el equity generados por las incubaciones al momento
especificas de los disefiadores de moda. quity P

. . de ser adquiridas por capitales &ngeles.
- Tener unaalianza estratégica con uno de q P P g

. - Réplica del modelo de Nucleo en otras industrias creativas,
los principales referentes de la

L . como las de disefio gréfico y disefio de interiores, entre otras.
educacion en moda de nuestro pais.

. . . - Incremento de la capacidad adquisitiva y tendencia a un mayor
- Potenciales usuarios cautivos e

. - consumo en indumentaria impulsada por nuevos estilos de vida
identificados.

- nichos de mercado.
- Staff altamente especializado en el rubro y

» - Acceso a nuevas tecnologias que permiten estandarizar
de moda y gestion.

., . rocesos que no son parte de la propuesta de valor, para
- Integracion total de los servicios para el P g P prop P

o enfocar nuestros servicios a los generadores de alegria de
desarrollo de emprendimientos.

. . nuestros clientes.
- Marketing place que permite hacer

. - - Contamos como industria con todos los elementos necesarios
tangibles los emprendimientos

. para crecer de manera exponencial: talento, insumos y vision
incubados.

emprendedora.
- Fondos publicos concursables para el desarrollo de

incubadoras de negocios, como el de Innovate Per0.
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Debilidades Amenazas

. . - Creacio6n y mejora de productos sustitutos publicos
- Dependencia de Chio Lecca, proveedor fon y mej produ ustitutos publicos y

y socio estratégico privados, como es el caso de los centros de innovacion

- Modelo de negocios innovador que no productiva y transferencia tecnolégica (CITE) que pueden

. . ofrecer productos similares a los nuestros.
ha sido probado en el que habra una P

. - Falta de incentivos econdmicos para la formalizacion que
curva de aprendizaje costosa.

. . . ueda afectar la aceptacion de nuestros servicios por parte de
- Baja capacidad instalada para un P P porp

o . los incubados.
crecimiento de los ingresos y la la

. . . - Creacion de mas tiendas de disefiadores que le quiten atractivo
cantidad de incubaciones.

. a nuestra propuesta de valor por parte de nuestros usuarios
- Poca capacidad de fondos para poder prop porp

- . otenciales.
subsidiar una cantidad mayor de P

. - Incertidumbre en la recuperacion del sector textil.
incubados talentosos, pero con escasos

I - Incremento del costo de los insumos debido a inclemencia
recursos econémicos.

, ambientales.
- Somos una empresa nueva que ain no

cuenta con la credibilidad del mercado.
- Dependencia del éxito de los incubados

para que el negocio funcione.

Fuente: Elaboracion propia, 2018

3. Vision

Convertirnos en el principal aliado estratégico de los disefiadores de moda en nuestro pais que

quieren vivir de lo que aman, de manera exitosa e independiente.

4. Mision

Crear, junto con los emprendedores de moda, marcas y empresas con el potencial de vestir al
mundo, trabajando juntos, con una visién global, integral, vanguardista e innovadora que se

plasmara en nuestros servicios.

5. Politicas y valores
5.1 Politicas

Estar siempre disponibles para nuestros incubados; ellos son nuestra razon de ser y nos necesitan
para poder cumplir sus suefios. Beneficiar con nuestros servicios a toda la industria, cultivar
talento y tener apertura hacia quienes también lo quieran hacer. Cuando todos ganamos, ganamos
maés. Incentivar la formalidad, la ética y encarar de manera directa la corrupcion. Formemos una

nueva camada de empresarios, con una vision diferente de los negocios, que ayuden al Perd. No
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conformarnos con el estatus quo. Lo Unico constante en la vida es el cambio y cuando logremos

algo encontraremos la manera de hacerlo mejor.
5.2 Valores

La asociatividad: juntos nos hacemos més fuertes. La ética: buenos empresarios en lo profesional
y en lo personal. Innovacion y vanguardia: anticiparnos a las tendencias del mercado. Locales:
localizados en el Per(, pero con una vision internacional. Calidad: en los resultados y en el

proceso para alcanzarlos.

5.3 Estrategia competitiva

Nucleo empleara una estrategia de enfoque dirigiendo sus servicios a los disefiadores de moda
gue deseen emprender su propio negocio. En Lima existen diferentes incubadoras de negocio,
pero ninguna especializada en este sector. Seremos un soporte para los creativos que no han
encontrado un camino para desarrollar sus ideas y que desean minimizar el riesgo del fracaso. La
estrategia de enfoque no solo representa nuestra estrategia, sino que también nos permite
desarrollar una ventaja competitiva, concentrandonos en la mejora constante de unos servicios

altamente especializados.

5.4 Diferenciacion y ventaja competitiva

5.4.1 Factores criticos de éxito

Nuestras actividades clave se basan en los principales puntos para el desarrollo y la entrega de
nuestra propuesta de valor. Segin nuestro modelo de negocios, nos basamos en actividades clave
ligadas a la resolucion de problemas. En este caso, nos concentramos en las problematicas

detectadas en la parte inicial del presente plan de negocio.

6. Desarrolloy control de los procesos para la entrega de esta propuesta de valor

Como se ha mencionado en otra parte del presente proyecto, nuestro modelo es diferente al del
modelo convencional de las incubadoras de negocios. Por tal motivo, resulta vital poder
estandarizar los procesos relacionados con el desarrollo y la entrega de nuestra propuesta de valor.
El MOF jugara un rol importante en este aspecto, ya que debemos estandarizar un minimo de

nuestra calidad de servicio. Es importante que estos procesos se actualicen y sean parte de un
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sistema de gestion vivo que evoluciona, segun las adaptaciones requeridas por nuestros

consumidores.

7. Implementacion y mantenimiento de la tecnologia, la maquinariay los equipos

La implementacion fisica de Nucleo, asi como la habilitacion de maquinaria y equipos, representa
una parte primordial de nuestra propuesta de valor y un diferencial frente a otras incubadoras de
negocios que no son sectoriales como la nuestra. Esta infraestructura estara en una constante
mejora continua para poder mantener una ventaja competitiva sostenible y relevante para nuestros

usuarios.

8. Medicion de los resultados de nuestros incubados

Nuestra propuesta de valor permitira ver si se esta en la capacidad de brindar informacién concreta
del beneficio real de los emprendimientos que se gestan en el Nucleo. Sin herramientas y
estrategias de seguimiento claras, los KPI no se podran visualizar ni comunicar y, por ende,

nuestra estrategia de fidelizacidn y captacion no tendria un sustento.

9. Investigacion y analisis de la industria de la moda

Proponemos brindar herramientas y servicios que permitan el éxito de los emprendimientos. El
sector en el que nos desenvolvemos es la industria de la moda, un entorno muy cambiante,
altamente competitivo y absolutamente globalizado, por lo que no podemos adecuar nuestros
servicios si no estamos al tanto de lo que pasa en el mercado de la indumentaria en el mundo. La
formacion continua de nuestros mentores y personal administrativo forman parte de esta actividad

clave.

10. Gestion de nuestra red de mentores

La mentoria es crucial para cualquier incubadora. La transferencia de conocimientos brindada por
expertos en temas relevantes para la preincubacion, la incubacion y la postincubacion resulta
atractiva e importante para generar interés en nuestra oferta y lograr el éxito de los servicios. Se
debe contar con una red de mentores que crezca constantemente, con personas que crean en el
proyecto y que estén dispuestas a brindar parte de su tiempo en una actividad adicional a la que
hacen. Si bien en algunos casos los mentores seran remunerados, consideramos que la clave es
lograr que ser parte de nuestra red de mentores sea aspiracional, que sea un honor y un orgullo

ser mentor del Nucleo.

21



11. Estrategia comercial y gestion del punto de venta

El punto de venta del Nucleo cierra el circulo de la incubacién de los proyectos y representara
parte importante de los ingresos, lo que permitira lograr una sostenibilidad de nuestro proyecto.
Se debe contar con una estrategia comercial, pero también con una gestion que permita lograr la
rotacion de prendas generada por las ventas. Si esto se hace bien, el punto de venta serd el
principal elemento de captacion de nuevos incubados. El punto de venta representa el valor real
de la propuesta, pues crea y vende los productos, por ello la relevancia de este.

12. Captacion de incubados

En la etapa de lanzamiento, la captacién de incubados permitira la continuidad del negocio. La
estrategia de captacion de estos generarda un WOM para que nuevos usuarios asistan a Nucleo. El
trabajo conjunto con la Escuela de Moda y Disefio Chio Lecca, una institucién consolidada en el
mercado dara acceso a una cantidad importante de prospectos. Sin embargo, resulta importante

captar usuarios de otras escuelas de moda.

13. Descripcion de ventaja competitiva

A continuacion, se describen los elementos gue constituyen la ventaja competitiva de ser el

mejor lugar para emprender un negocio del rubro de la moda:

Somos el Unico centro de emprendimiento especializado en el rubro de la moda. Proporcionamos
de manera integral todas las necesidades que un emprendedor necesita en cuanto a conocimiento,
gestion e infraestructura. Nuestros servicios han sido disefiados para integrar el desarrollo
creativo, pero con un enfoque de gestion empresarial que busca hacer rentable el talento de los
disefiadores de moda. Tenemos una alianza estratégica con Chio Lecca, uno de los principales
referentes de la formacion de moda en el Perti. Contamos con un market place que cierra el circulo
del negocio de la moda: el andlisis del consumidor, el desarrollo creativo, la produccién y la
comercializacion. Se analizo6 el mercado para trabajar un modelo de negocios que alivie todas las
frustraciones de nuestro publico objetivo, como por ejemplo el taller que desarrollara las muestras

de las colecciones.

14. Estrategia de crecimiento (Ansoff)

Nuestra estrategia de crecimiento se basara en una penetracién de mercados. Hoy en dia existe

una gran cantidad de disefiadores de moda que desean emprender su propio negocio. Inicialmente
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nos estamos trazando una meta comercial basandonos en nuestra capacidad instalada, sin
embargo, existe un pablico cautivo de diferentes escuelas de moda y de carreras afines que nos

permitira lograr un crecimiento basdndonos en una mayor captacion de incubados.
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Capitulo V. Plan de marketing

1. Objetivos del plan de marketing

Tabla 7. Objetivos del plan de marketing

Objetivo CP MP LP Indicadores
90% 95% 100% Ingreso de ventas
Cantidad de estudiantes
90% 95% 100% y
en formacion
Maximizar ventas
90% 95% 100% Cantidad de incubaciones
Ventas de las marcas en
90% 95% 100%
el market place
) ) Marcas de los incubados
Resultados de incubacion 80% 90% 100%
en el mercado
Porcentaje de
o ) reconocimiento de la
Posicionamiento de
40% 60% 100% marca dentro de nuestro
marca )
mercado potencial y el
sector.

Fuente: Elaboracion propia, 2018

2. Definicion del mercado

2.1 Mercado potencial

Estudiantes y egresados de carreras creativas que deseen emprender un proyecto empresarial

relacionado con el mundo de la moda.

2.2 Mercado objetivo

Estudiantes y egresados de carreras de disefio de moda y afines que deseen emprender su propio
negocio. En la primera etapa del proyecto, nuestro mercado objetivo sera solo los estudiantes y
los egresados de la carrera de disefio y gestion de moda que se imparte en Chio Lecca Fashion
School.
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2.3 Segmentacion del mercado

Tabla 8. Segmentacion del mercado

Variables Segmentos
Geogréficas - Lima
Demograficas - 19-25afios.
Psicogréfica - Competitivos.

- Apasionados.

- Buscan autorrealizacion.

- Quieren exposicion.

- Volubles.

- Creativos e innovadores.

- Quieren trabajar en algo que disfruten.

- Influenciados por referentes culturales musicales.
- Usuarios permanentes de redes sociales.
- Buscan independencia.

- Quieren demostrarle al resto sus logros.
- Seadaptan a la tecnologia.

- Pueden hacer varias cosas a la vez.

Conductuales - Buscan un retorno inmediato de su inversion.
- Quieren hacer tangible, de manera concreta, el servicio que se les ofrece.

- Desean sentir y saber que estan convirtiéndose en empresarios de moda

desde el dia 1 en Nucleo.

Fuente: Elaboracion propia, 2018
3. Estrategia de posicionamiento

Para los disefiadores de moda que desean convertirse en empresarios exitosos, Nucleo seréa el
centro de emprendimiento en donde encontraran el soporte especializado, acceso a distintas
herramientas y el mejor camino para crear, incubar y acelerar sus ideas de negocio. El slogan sera

‘Nucleo vive de moda’.

25



4. Estrategia competitiva de marketing

Debido al alto grado de especializacion de Ndcleo, se aplicara una estrategia de nicho de mercado.
El alto grado de especializacion de nuestro centro de emprendimiento sera fundamental para la
gestion de los servicios y la captacion de los incubados. Si bien existen varias incubadoras de
Negocios con mayores recursos, nuestro interés es dar un servicio adecuado a las necesidades

reales de los disefiadores de moda que desean emprender su propio negocio.

4.1 Marketing mix

4.1.1 Producto

Nucleo es el primer centro de emprendimiento especializado en la industria de la moda. A través
de diferentes servicios, buscamos convertirnos en el principal soporte de los emprendedores en el
negocio de la moda que deseen idear, gestionar, y hacer crecer sus start ups. Hemos categorizado
nuestros servicios en tres lineas: preincubacion, incubacién y aceleracion. Algunos de los

servicios cuentan con subservicios dentro de cada uno de ellos.

4.1.1.1 Servicios de preincubacién

- Capacitacion

Mediante este servicio, se guia y se establecen los cimientos para la concepcion de la idea de
negocio, principalmente mediante la formacion y la creacion de una cultura emprendedora. La
especializacion de nuestros talleres y capacitaciones en el rubro de la moda se desarrollaran a

través de tematicas dirigidas a las necesidades de los futuros emprendedores.

Se impartird capacitaciones y talleres de manera constante, con base en una planificacion
estructurada, de acuerdo con las principales debilidades de los incubados. Las capacitaciones
seran de corta duracion y se aplicaran metodologias agiles para el inmediato entendimiento y

aplicacién de los conceptos.

Las capacitaciones seran grupales, con vacantes limitadas, y seran dictadas por expertos de
distintos sectores. El valor de las capacitaciones también se dara a través de la generacion de la
red de contactos entre los participantes. Se desarrollara un plan semestral de capacitaciones, pero
también se podré brindar capacitaciones ad hoc sobre temas puntuales solicitados por incubados
e inclusive por otras instituciones. Algunos ejemplos de las capacitaciones y talleres se detallan a

continuacion:
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Curso 1: ElI Modelo de negocio (Canvas); Curso 2: Metodologia de design thinking; Curso 3:
Finanzas para la moda; Curso 4: Plan de marketing; Curso 5: Plan de ventas; y Curso 6: Ley de
sociedades.

4.1.1.2 Servicios de incubacién

Durante los servicios de incubacion, se daré vida a las ideas de los emprendedores, a fin de obtener
los productos minimos viables que, para efectos del proyecto, se denominardn muestras. Una vez

aprobados, iran a la produccion y posteriormente al punto de venta.
5. Programa de incubacion integral

Al momento de estructurar el principal servicio de Nucleo, durante todo el proceso hemos
considerado la problematica actual de los disefiadores de moda que desean crear sus propias
marcas. Es asi como nuestro programa de incubacion contara con un periodo de seis meses, en el
cual se desarrollara dos colecciones de moda por cada incubado. Esto puede variar de acuerdo
con el estilo de la marca de cada uno de los disefiadores. El programa de incubacion integral

incluye lo siguiente:
5.1 Servicio de mentoria

Nuestros mentores, expertos en temas especificos del rubro de la moda y de negocios, trabajan en
espacios de interaccion con los participantes, logrando un entregable por sesion, mediante una
metodologia desarrollada por Nucleo. El proceso de mentoria se basa en un plan en el que se
tocan distintos elementos de un plan de negocios. Cada sesion de mentoria gira en torno a un

componente de un modelo de plan de negocios:

Sesion 1: Validacién de la idea de negocio y mercado; Sesién 2: Constitucion de empresa; Sesion
3: Creacion de moda como propuesta de valor; Sesion 4: Creacion y registro de marca; Sesion 5:
ADN de las marcas de moda; Sesion 6: Tendencias en la moda; Sesion 7: Disefio de colecciones;
Sesiodn 8: De la idea al mercado; Sesion 9: Financiamiento e inversores; Sesion 10: Gestion de la
moda; Sesidon 11: Planeamiento estratégico; Sesion 12: Producto: Gestion de calidad y
distribucion. Los mentores de la incubadora seran especialistas en distintas areas, pero con
experiencia en el rubro de la moda. Buscaran dar una vision estratégica y tactica a los incubados.
La clave para que la mentoria funcione de manera adecuada serd el desarrollo de modelos,
plantillas y estructuras de entregables concretos que debe trabajar el mentor con el incubado

durante cada una de las sesiones. Cada sesion de mentoria tendra una parte presencial, que durara
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aproximadamente tres horas, y otras de seguimiento, lo cual se hard mediante herramientas

virtuales.

5.2 Area de coworking

La presencia de los incubados en un mismo lugar que les permita trabajar de una manera

profesional y ordenada sera esencial para el éxito de este proyecto.
Nuestro espacio de coworking incluye lo siguiente:

Zona de trabajo individual: cada incubado tendra derecho a una oficina privada y en total
contaremos con quince, debidamente habilitadas. Salas de capacitacion y reuniones: alli se
llevaran a cabo las capacitaciones y los tallares del servicio de formacion. Espacios comunes: no
solo buscamos el desarrollo individual de nuestros incubados, sino que ademas somos fieles
creyentes de que la asociatividad es un pilar fundamental para el desarrollo de cualquier industria.
Es asi como contaremos con lugares de recreacion comudn que favorezcan el networking, el
intercambio de ideas y, por qué no, la colaboracién en proyectos comunes. Estudio fotografico:
se contara con un estudio fotografico con los equipos necesarios para la toma profesional de las
fotografias para las campafias. El registro de las prendas representa una prioridad para los
incubados, ya que les permite comercializar sus productos a través de canales digitales.
Laboratorio de tendencias: encontraremos software especializado en el andlisis de tendencias,
como WGSN, para que los incubados puedan encontrar la inteligencia de negocios necesaria para
el desarrollo de sus productos. Asimismo, se contard con subscripciones a revistas de moda. Se
ird creando un repositorio de informacion til y aplicativa para la elaboracion de colecciones de
moda. Laboratorio de producto: en este espacio se encontraran instrumentos de alta tecnologia,
como cortadoras laser, software de disefio y patronaje digital, como Audaces, programa que
agiliza los tiempos del desarrollo creativo y de la elaboracion de los patrones, e impresoras textiles
para el disefio de telas, entre otros. También se contara con impresoras 3D para la elaboracion de
prototipos de joyeria. El producto lab le permitird a nuestros incubados tener acceso a
herramientas de alta inversion a la que no podrian acceder sin el Nucleo. Si es que ellos

proporcionan los materiales, no habra un costo adicional para ellos.

5.3 Servicio de soporte integral

El objetivo de la gestion de soporte es lograr que los incubados alivien su cargan administrativa
y se establezca un lineamiento de orden, formalidad y procesos fundamentales para cuando sus
start ups ingresen a la etapa de aceleracion. La gestion de soporte incluye lo siguiente:
constitucion de empresa, registro de marca, obtencion de RUC, gestion contable y desarrollo de

EEFF, manejo de redes sociales y plan de medios digitales, desarrollo de imagen corporativa,
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acceso a oficina virtual, evaluacion de proveedores, herramientas de control y gestion

administrativa.
5.4 Servicio de fotografia

Aprovechando las instalaciones, se proporcionara el servicio de fotografia para las prendas de los
incubados. Este material visual es sumamente relevante para la difusion de sus marcas y
productos. El programa de incubacion integral contempla dos sesiones de fotos durante los seis

meses de duracion.
5.5 Taller de muestras

Como segundo servicio de incubacion hemos planteado un taller propio de muestras. Si bien este
se encuentra como parte de la incubacidn, el monto que pague el incubado varia de acuerdo con
la cantidad y el disefio de su producto. La muestra o prototipo se puede considerar como la parte
mas importante de la incubacidn, puesto que se vera concretada la idea del emprendedor. El
acceso a un taller en su mismo espacio de trabajo genera una mayor velocidad el desarrollo y

permite acortar significativamente el time to market de sus colecciones.

5.6 Servicios de aceleracion

Durante la aceleracién de las start ups, nos centraremos en el mercado. Nuestra estrategia es
diferente a las que se ven en los centros de emprendimientos existentes, puesto que seremos
nosotros mismos quienes proporcionaremos la plataforma comercial a los incubados a través de

la creacion de nuestro propio punto de venta.

6. Nudcleo market place

Se trata de un punto de venta donde se comercializaran los productos de los incubados. Este tiene
la capacidad fisica de albergar alrededor de cuarenta marcas, las cuales pagaran un minimo fijo
mas un variable sobre las ventas. Al momento de analizar el proyecto se podra ver que este
representa uno de los principales generadores de ingresos. EI Nicleo market place complementara
la tienda fisica. y, aplicando el concepto de omnicanalidad, sera vital para la sostenibilidad del
proyecto ingresar al mercado virtual. Nos encargaremos de la gestion de la web y la distribucion
de productos. Por otro lado, en nuestra concept store no tendremos limitaciones en cuanto al
espacio se refiere, por lo que los incubados que dejen de ser parte de Ndcleo Concept Store no
necesariamente lo dejaran. Al ser nuestra plataforma virtual, nos permitird seguir percibiendo

ingresos de estos gracias a un porcentaje de comision sobre la venta de sus productos.
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7. Precio

En la tabla a continuacion se detalla el costo de los servicios y subservicios que brindara
Nucleo.

Tabla 9. Costo por servicio (en soles)

Servicio Subservicio Precio

Preincubacion Taller o capacitacion 396.00 cada sesion (curso o taller)

. . 1.6830.00 (en seis cuotas
Programa de incubacién

mensuales)
Incubacion _ _
330.00 precio promedio por
Desarrollo de muestras
muestra
) i 594.00 precio mensual + 15% del
Aceleracion Nucleo market place

volumen de ventas

Fuente: Elaboracion propia, 2018

8. Plaza

En una primera etapa, Nucleo operaré dentro de las instalaciones de Chio Lecca, en una tercera
planta que deberd ser implementada para el desarrollo de nuestros servicios. El espacio de
aproximadamente 500 m? sera de uso exclusivo del proyecto. Adicionalmente a este espacio, se
contempla el uso de una sala de exposiciones en la primera planta de Chio Lecca, que se

transformara en el punto de venta fisico, el cual se complementara con el canal de venta virtual.

9. Promocion

La estrategia de difusion de Nucleo omitira la inversién en medios publicitarios masivos. En
primer lugar, porque no se cuenta con el presupuesto y, en segundo lugar, porque las acciones
gue se realizaran se centraran en priorizar la afinidad con el pablico objetivo al alcance. El uso
sutil de la marca Chio Lecca como marca paraguas servira para ingresar a eventos importantes y
explotar asociaciones clave para dar a conocer nuestros servicios. Por otro lado, contamos con un
publico cautivo significativo, refiriéndonos a los alumnos y los egresados de Chio Lecca, a
quienes se les ofrecera los servicios, en primera instancia. Nucleo buscara consolidarse como la
principal entidad generadora de emprendimientos en el mercado, por lo que realizar actividades
con un enfoque de branding sera prioritario en la etapa de lanzamiento. A continuacion, se

desarrollan los componentes de nuestra estrategia de promocion:
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10. Estrategia de marketing digital

Serd el principal motor de difusion y aprovecharemos distintas plataformas para lograr una

omnicanalidad en el contacto con nuestros potenciales clientes.

Pagina web: es importante crear una pagina web en donde se buscara generar flujo para las
posibles conversiones. En esta plataforma se desarrollara el formulario de registro que permitira
medir la efectividad de las campafias. La tendencia mobile nos obliga a desarrollar una plataforma
web responsive, para que pueda ser visualizada desde cualquier dispositivo. Buscaremos trabajar
una web muy visual, concreta y con una explicacion de nuestros servicios clara y sin mucho texto.
La pagina web tendra un espacio blog, donde nuestros mismos incubados y mentores podran
redactar articulos de interés que brinden informacién de cara al desarrollo de sus
emprendimientos._Redes sociales: se trabajara con Facebook, YouTube e Instagram. Cada una
contard con una inversion determinada durante la etapa de lanzamiento. El objetivo es lograr la
mayor cantidad de seguidores posibles, sin dejar de lado las métricas relacionadas con la
interaccion con nuestros usuarios. Los canales de redes sociales seran manejados por nuestro
community manager y la generacion de los leads serd administrada en una base de datos, mediante
el uso de alguna plataforma gratuita, en primera instancia. Se propone invertir en formatos de
publicidad de redes sociales, con una segmentacion muy concreta con base en gustos y
preferencias que tomen como referencia paginas seguidas por nuestro publico objetivo, para
lograr llegar a estudiantes de otras escuelas de moda. Marketing digital directo: tendremos
acceso a una base de datos de Chio Lecca, la cual estd compuesta por estudiantes, egresados,
personas interesadas en estudiar alguin programa afin, empresas del sector y personas que en algln
momento han tenido contacto con la institucion, lo que nos permitird explotar al maximo las
necesidades de emprendimiento de dichas personas. Trabajaremos con una plataforma similar a
Mailchimp, que permitira el envié de correos de una manera segmentada, ordenada y que nos
permita tener un control sobre las campafias. Si bien la respuesta a los mailings es bastante baja
en cuestion de conversiones, el objetivo de nuestras comunicaciones no sera vender un servicio,
sino transmitir conocimiento, en formato de articulos y papers, asi como invitaciones a eventos
gue no tienen costo y que son parte de nuestro plan de marketing. Serd una manera de posicionar
la marca y darnos a conocer. El uso de tutoriales digitales estd muy extendido y las personas
desean conocimientos concretos, rapidos y que puedan ser aplicados de manera inmediata en su

negocio.
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11. Otras acciones

Fashion influencers: hoy en dia existen muchas personas que influyen y que cuenta con muchos
seguidores y difunden productos en las diferentes redes sociales. Con ellas trabajaremos de cara
al lanzamiento de Nucleo, para generar el flujo inicial a nuestras plataformas e incentivar el
posicionamiento de nuestra nueva marca. Existen diferentes mecanismos y buscaremos que no
sea un speech creado, sino que trabajaremos un proyecto de una coleccién cépsula por parte de
nuestros incubados para algunas influencers. La intenciéon es que se muestre la calidad de
productos que se pueden desarrollar con nuestro apoyo y hacer el cierre de la camparfia vendiendo
los productos en nuestro punto de venta. De esta manera se negociard con base en nuestro interés
de generar marca y basandonos también en el interés de los influencers de desarrollar colecciones
de moda y vender sus propios productos. Eventos: en un mercado tan segmentado como el
nuestro, la mejor manera de llegar a él es mediante el desarrollo de eventos bajo el formato de
conferencias magistrales y talleres en donde se haga una venta disfrazada de nuestros servicios
en el marco de la entrega de algin conocimiento concreto, como por ejemplo Tendencias para
Damas 2019. La intencién es que los eventos no solo se lleven a cabo en las instalaciones de
Nucleo, sino que también podamos aprovechar las relaciones con nuestras asociaciones claves,
como gremios empresariales y eventos similares a Perd Moda, entre otros. La difusion de los

eventos ser hara principalmente mediante nuestros canales digitales.
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Tabla 10. Resumen de inversién

Conceptos Acciones Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Preopera-
tivas
Desarrollo de
. S/ 4 875 - - - - -
pagina web
Publicidad en
S/ 3000 S/ 10 000 S/10 000 S/ 8 000 S/ 10 000 S/ 8 000

medios digitales
Material de

) S/ 3500 S/ 10 000 S/10 000 S/10 000 S/10 000 S/10 000
promocién
Gestién de base

S/ 3000 - - - - -

de datos
Difusion con
] ) S/ 12 000 S/ 8000 S/ 8000 S/12 000 S/ 8000
influenciadores
Desarrollo de

) S/ 10 000 S/ 6000 S/ 6000 S/ 10 000 S/ 6000
eventos internos
Participacion en
eventos S/ 15 000 S/ 10 000 S/ 5000 S/ 5000 S/5 000
externos
Otros S/ 1500 S/ 6000 S/ 6000 S/ 4000 S/ 6000 S/ 4000
Total S/ 12 375 S/ 63 000 S/50 000 S/ 41 000 S/ 53 000 S/ 41 000

Fuente: Elaboracion propia, 2018

12. Personal

El detalle de todo lo que se refiere a nuestros recursos humanos se plantea de manera ampliada
en dicha seccion. Sin embargo, a continuacion, mencionaremos algunos aspectos relevantes del
personal que serd parte de Nucleo: los mentores y capacitadores cuentan con un perfil muy
diferenciador, puesto que no solo son formados en aspectos empresariales, sino que también
cuentan con experiencia en el sector moda; el personal administrativo tiene también una relacion
con la moda; es fundamental brindar un ambiente en donde todos estan en constante contacto con
este rubro; no buscamos contar con demasiado personal administrativo, sino minimizar la
inversion en recursos humanos mediante el buen desarrollo de procesos y uso de sistemas; y
nuestra propuesta de valor radica en los servicios especializados y es ahi donde enfocaremos

nuestros recursos.
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13. Procesos

Al igual como en el caso del plan de recursos humanos, se detallan los procesos en nuestro plan
de operaciones. Sin embargo, mencionamos algunos procesos clave para el desarrollo de nuestros
servicios: planificacion de los talleres y capacitaciones, desarrollo de mentoria con base en
nuestro modelo, mantenimiento de los espacios, control y gestion de avances de nuestro plan de
incubacion integral, gestion del marketplace y supervision, mantenimiento e implementacion de
TI.

14. Proactividad

Nucleo sera un ambiente donde se buscara que cada rincon esté permeado con conceptos de la
moda. La decoracién y la ambientacién apuntaran a generar un ambiente de asociatividad entre
los incubados y también incentivara la creatividad. Nuestros usuarios son seguidores asiduos de
movimientos musicales y muchas veces estan influenciados por ellos, por lo que haremos de la
ambientacidn auditiva una tarea en comun de todos. En conclusion, queremos hacer de Nucleo el

mejor lugar para crear.
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Capitulo V. Plan de operaciones

1. Objetivos del plan de operaciones

En la tabla 11 se detallan los objetivos principales del plan de operaciones, asi como sus
indicadores a corto, mediano y largo plazo (un afio, tres afios y cinco afios, respectivamente),

tomando en cuenta los lineamientos, la vision y la mision de Nucleo.

Tabla 11. Objetivos del plan de operaciones

Objetivos CP MP LP Indicador
Asegurar la no desercion al 80% 90% 100% Porcentaje de usuarios que completan la
programa totalidad del programa
Dictado de cursos de formacion y 100% 100% 100% Porcentaje de horas programadas versus
mentoria horas dictadas

Disponibilidad de oficinas, talleres 100% 100% 100% Porcentaje de disponibilidad al mes
y punto de venta

Disponibilidad  de  servicios | 99,95% 99,95% 99,95% | Porcentaje de disponibilidad al mes

informaticos

Satisfaccion en la entrega de 80% 90% 95% Porcentaje de entregas dentro del plazo
prendas de Nucleo Concept Store convenido

y Nucleo e-Store

Fuente: Elaboracion propia, 2018

2. Estrategia de operaciones

La escuela de modas Chio Lecca ha cedido el derecho de uso de un area dentro de sus
instalaciones para la habilitacion de la infraestructura de Nucleo, por lo que se va a firmar una

alianza estratégica entre ambas instituciones que asegure su provision y operacion a largo plazo.

3. Politica de operaciones

Nucleo basa su plan de operaciones en dos aspectos estratégicos, calidad y flexibilidad, lo cual se
defini6 mediante la metodologia de determinacion de puntos clave y ponderacion de estos.

Calidad, porque se busca otorgar servicios y herramientas de vanguardia a sus usuarios (se
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definiran politicas de calidad y procesos que la aseguren) y flexibilidad, porque busca que sus
usuarios innoven constantemente, por lo que ha de adaptar sus propios procesos a dichas
necesidades y contenido de tendencia. Bajo esos dos lineamientos se han formulado los objetivos
del plan de operaciones.

4. Disefio del servicio

4.1 Proveedores clave
Nucleo tendra como proveedores clave a las siguientes empresas:
4.1.1. Proveedores principales

Escuela de modas Chio Lecca: empresa gque brinda en alquiler los ambientes para el dictado de
las sesiones, acceso a sus talleres y equipos, asi como soporte técnico y administrativo a los
principales procesos de Nucleo. Taller de confecciones NovaBlue: empresa de confecciones
textiles que brindara el servicio de elaboracion de muestras de los incubados en sus talleres, la
misma que se encargara del acopio de materiales, accesorios y entrega de las prendas. Red de
mentores: conjunto de profesionales del sector que estan interesados en brindar los servicios de

capacitacion y mentoria.
4.1.2. Proveedores secundarios

Empresa de servicios informaticos Italtel del Per(: que brindara asesoria y soporte de los procesos
informaticos basicos, como son el helpdesk y la implementacion de soluciones informaticas.
Empresa de construccion Teur Per(: que brindara la implementacién del punto de venta y demas
ambientes fisicos de Nucleo. Empresa de telecomunicaciones Optical Networks: que brinda
actualmente los servicios de telecomunicacion a Chio Lecca y tiene un compromiso de brindar

los servicios de telecomunicaciones a Nucleo.

4.2 Descripcion de los acuerdos y relaciones comerciales futuras

El principal acuerdo comercial de nucleo es con la escuela de modas Chio Lecca, que contempla
la sesion del espacio para la ubicacion de las instalaciones de Nucleo en su local principal y
brindaré los servicios de soporte basico, como son vigilancia, porteria y demas por un periodo de
cinco afos y bajo el concepto de alquiler mensual. Asi mismo, se tiene un preacuerdo comercial
con la empresa de confecciones NovaBlue para que sea el proveedor homologado para la

elaboracion de muestras de manera exclusiva durante los tres primeros afios de operacion de
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Nucleo. Dicha empresa se encargaré de la elaboracién de las muestras a un costo competitivo,
bajo la condicion de que una vez aprobadas la coleccion de ropa sea producida en sus talleres a
precio de mercado. Habréa también un descuento en el costo de elaboracion de las muestras.

Por otra parte, se tienen un preacuerdo con la empresa Optical Networks para brindar los servicios
de telecomunicaciones a costo cero durante los tres primeros afios, a manera de canje y bajo la
figura de cobranding. También se estan buscando acuerdos con las principales tiendas de retail

para brindar la comercializacion de las colecciones y demas servicios en sus tiendas.

4.3 Ficha técnica de servicios

El disefio de los servicios de Nucleo esta orientado a brindar a los profesionales de moda el soporte
operativo en las tres etapas de implica un emprendimiento: preincubacion, incubacién y

aceleracion, como se resume en la tabla a continuacion.

Tabla 12. Resumen de servicios y subservicios

Servicios de preincubacion | Servicios de capacitacion

Servicios de incubacion Servicio de incubacion integral, servicio de mentoria,
servicios de area de trabajo (coworking), servicio de soporte
integral, servicio de fotografia, taller de fotografia

Servicios de aceleracion Nucleo Market Place

Fuente: Elaboracion propia, 2018

4.3.1 Servicios de preincubacion

En esta categoria se brinda un Gnico servicio, que es el de capacitacion.
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Tabla 13. Ficha técnica de servicios de capacitacion

Nombre del servicio: | Servicios de capacitacion

Costo: S/ 396.00 por curso

Duracion: Seis horas pedagogicas por curso

Entregables: Material de lectura

Descripcion: Con un portafolio de minimo seis cursos/talleres a los que el usuario (incubado) podra

inscribirse, a un costo de S/ 396.00 por curso de seis horas pedagdgicas, para el desarrollo
de un temario de vanguardia sobre topicos relacionados con el emprendimiento de modas,
las clases se realizaran en ambientes o talleres especiales en las instalaciones de Nucleo,
hasta un maximo de veinticinco asistentes. En la tabla 14 se pueden ver los tdpicos

referenciales a ser abordados, los cuales pueden ser modificados en el tiempo.

Locacion: Sala de capacitacion de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 14. Servicio de capacitacion

Curso 1: El Modelo de negocio (Canvas)

Curso 2: Metodologia de Design Thinking

Curso 3: Finanzas para la moda

Curso 4: Plan de marketing

Curso 5: Plan de ventas

Curso 6: Ley de sociedades

Fuente: Elaboracion propia, 2018

4.3.2 Servicios de incubacion

En esta categoria se brindaran dos servicios principales: servicio de incubacién integral y servicio

de elaboracion de muestras.

38



Tabla 15. Ficha técnica del servicio de incubacion integral

Nombre del servicio:

Servicio de incubacioén integral

Costo: S/16.830.00 (en seis cuotas)
Duracion: Seis meses
Entregables: Varios

Descripcion:

Este servicio, que se puede traducir como un plan de incubacidn integral, consta a su vez
de cuatro subservicios: Servicio de mentoria, Servicio de coworking, Servicio de

fotografia, Servicio de soporte integral. Este servicio se puede considerar como la

actividad principal de Nucleo. El usuario (incubado) tiene la obligacion de llevar el plan
integral, el cual tiene una duracién de seis meses a un costo mensual de USD 800.00, sin

incluir los servicios de elaboracion de muestras.

Locacién:

Salas y talleres de capacitacion de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 16. Ficha técnica del subservicio de mentoria

Nombre del servicio:

Servicio de mentoria

Costo:

Incluido en el servicio de incubacion integral

Duracion:

Doce sesiones

Entregables:

Cuaderno de trabajo

Descripcion:

Consta de doce sesiones personales de mentoria, a realizarse por profesionales que son
referentes del mercado en los tdpicos a dictarse. Se desarrollaran en una Unica sesion de
cuatro horas pedagdgicas en las que el incubado desarrollara un cuadernillo de trabajo.
Se han de desarrollar a razon de dos sesiones por mes. En la tabla 17 se pueden ver los

topicos referenciales a desarrollarse, los cuales pueden variar con el tiempo.

Locacion:

Salas y talleres de capacitacion de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Tabla 17. Curricula del subservicio de mentoria

Sesion 1:

Validacion de la idea de negocio y mercado

Sesion 2:

Constitucion de empresa

Sesion 3:

Creacién de moda como propuesta de valor

Sesion 4:

Creacién y registro de marca

Sesion 5:

ADN de las marcas de moda

Sesion 6:

Tendencias en la moda

Sesion 7:

Disefio de colecciones

Sesion 8:

De la idea al mercado

Sesion 9:

Financiamiento e inversores

Sesion 10: Gestion de la moda

Sesion 11: Planeamiento estratégico

Sesion 12: Producto: Gestién de calidad y distribucion

Fuente: Elaboracion propia,

2018

Tabla 18. Ficha técnica del subservicio de area de trabajo (coworking)

Nombre del servicio:

Servicios de area de trabajo (coworking)

Costo:

Incluido en el servicio de incubacion integral

Duracion:

Seis meses

Entregables:

No aplica

Descripcion:

Buscando crear sinergia entre los incubados, se ha dispuesto la creacion de un &rea de
trabajo comun, donde los mismos cuenten con una oficina dedicada con plan de
comunicacion telefénico, acceso de alta velocidad a Internet, acceso a salas de
reuniones, espacios comunes, estudio fotografico (cAmaras), laboratorio de tendencias y
laboratorio de producto, instalaciones que cuentan con todas las facilidades en modernos
ambientes y, sobre todo, con equipamiento especializado para concretar sus ideas en
prendas de vestir y accesorios. El derecho de uso de dichos ambientes esta incluido en

el costo del plan integral y limitado al periodo de seis meses de duracion del programa.

Locacion:

Oficinas de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia,

2018
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Tabla 19. Ficha técnica del subservicio de soporte integral

Nombre del servicio:

Servicio de soporte integral

Costo: Incluido en el servicio de incubacion integral
Duracion: Seis meses
Entregables: No aplica

Descripcion:

Decripcion:

El servicio de soporte integral es un claro diferenciador en el mercado. Brinda, a un
costo muy competitivo, el soporte de las principales actividades de una empresa en las
que el incubado no tiene experiencia, como son el soporte legal, el servicio de
constitucion de empresas, el servicio de registro de marca, la gestion de redes sociales
y medios digitales, el servicio oficina virtual, la gestién contable y la evaluacion de

proveedores.

El costo del servicio esté incluido en la mensualidad durante los seis meses, el usuario
podra continuar con la contratacion del servicio hasta por un maximo de un afio luego

de terminado el periodo de incubacién a un costo de PEN 1050.00 como pago fijo.

Locacién:

Oficinas de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 20. Ficha técnica del subservicio de fotografia

Nombre del servicio:

Servicio de fotografia

Costo: Incluido en el servicio de incubacion integral
Duracion: Seis meses
Entregables: No aplica

Descripcion:

El incubado tendra acceso al servicio de fotografia hasta un maximo de dos sesiones
durante la duracion del periodo de incubacidn. Este servicio incluye el derecho al
uso del laboratorio fotogréfico, los accesorios y la realizacién de toma fotografica
por parte de un fotégrafo profesional y su asistente. Luego del periodo de
incubacion, el costo de cada sesién de fotografia serd de S/ 350.00
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Locacion: Taller de fotografia de Nucleo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 21. Ficha técnica del servicio de taller de muestras

Nombre del servicio: Taller de fotografia

Costo: S/°330.00 promedio por muestra
Duracion: Seis meses

Entregables: Muestra o prototipo de prenda o accesorio
Descripcion:

Este servicio es de vital importancia en la oferta de Ndcleo, pues permite hacer
tangibles las ideas de los incubados. La elaboracion de muestras es uno de los
aspectos vitales en el ciclo de disefio y actualmente uno de los principales
problemas de los emprendedores, al no encontrar proveedores homologados que
Descripcion: permitan alcanzar estandares de calidad deseados. El servicio implica la
recepcion de la ficha técnica de la muestra a elaborar y la coordinacidn con los
talleres homologados para la elaboracion de esta. El costo de este servicio es por
muestra a elaborarse, el cual inicialmente se ha determinado a razén de S/ 330.00
como promedio. Asi mismo, hay acuerdos comerciales con los talleres de
muestras para que, luego de que la coleccidn pase a produccion, el costo de
elaboracion de esta sea descontado del costo total de manufactura. Se espera un
minimo de elaboracion de treinta muestras durante el periodo de incubacion, que
corresponde a dos colecciones de ropa con un promedio de quince prendas por

coleccion.

Locacion: Taller de muestras de Nucelo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

4.3.3 Servicios de aceleracién

En esta categoria se brindara un dnico servicio, que es el de comercializacién, que busca vender
las prendas y las colecciones de los incubados directamente al publico, a través de un punto de
venta fisico (tienda), que llamaremos Nucleo Market Place, y su respectivo punto de venta digital
(web), al que llamaremos Nucleo e-Store. Se espera que el incubado haga uso de estas facilidades

a partir del tercer mes de incubacion. El costo es de S/ 594.00 mensuales y un porcentaje del 15%
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como comision por el volumen vendido. Dicho consto incluye el espacio en una tienda de

tendencia de hasta dos metros cuadrados y servicio de S&H para la distribucion de las ventas.
5 Disefio de los procesos operativos

5.1 Identificacion y mapeo de procesos

Para poder cumplir con los objetivos, las estrategias, los indicadores y los servicios por parte de
Nucleo, se han disefiado veinte procesos:

Gréfico 1. Detalle de macro procesos

PEl PE2 PE3 PE4 PE5
PROCESOS —
ESTRATEGICOS Gestion financiera Ple“:r;:‘;]:f::;u Revision curricular Red de mentores Gestion de la calidad
PO1 PO5 PO9
Matricula y registro U:‘E[ii.is;&‘iio \r:/;::k?: ;I‘:LL]:U
PO2 PO6
Uso de fllfea de Uso de sesion de
PROCESOS trabajo fotografia
OPERATIVOS
PO3 PO7
Uso de laboratorio Servicio de soporte
de tendencias integral
PO4 POS
Uso de laboratorio Elaboracion de
de producto muestras
PS1 PS2 PS3 PS4 PS5
Administracion Soporte TI Cu:t:i:g‘:d Y Recursos Humanos Logistica
PROCESOS DE
SOPORTE
PS6
Limpieza y
Fuente: Elaboracion propia, 2018
5.2 Descripcion de procesos
Tabla 22. Detalle de macroprocesos y procesos
Macroprocesos Procesos
PE1. Gestidn financiera
PE2. Planeamiento estratégico SP1. Proceso de elaboracion del plan estratégico
PE3. Revision curricularr SP2. Proceso de elaboracion de curricula
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Macroprocesos Procesos

PE4. Red de mentores

PE5. Gestion de calidad SP1. Proceso de elaboraciéon de plan de calidad

PO1. Matricula y registro SP1. Proceso de postulacion
SP2. Proceso de inscripcion
SP3. Proceso de matricula

SP4. Proceso de evaluacion

PO2. Uso de area de trabajo SP1. Proceso de registro y asignacion de ubicacién

SP2. Proceso de solicitud de sala de reuniones

PO3. Uso de laboratorio de | SP1.Proceso de solicitud y uso de laboratorio de tendencias
tendencias

PO4. Uso de laboratorio de | SP2.Procesos de solicitud y uso de laboratorio de producto
producto

PO5. Uso de laboratorio | SP3. Proceso de uso de laboratorio de fotografia
fotogréfico

POB6. Uso de sesidn de fotografia

PO?7. Servicio de soporte integral | SP1. Proceso de registro de marca y entregables

SP2. Proceso de contratacion de servicios legales y

entregables
SP3. Proceso de contratacion de gestion de medios digitales
SP4. Proceso de registro y alta de oficina virtual

SP5. Proceso de contratacion del servicio de gestion

contable

PO8. Elaboracién de muestras SP.1 Registro para la elaboracion de muestra
SP.2 Proceso de recepcion de ficha técnica
SP.3 Proceso de elaboracion de muestra

PO8. Elaboracién de muestras SP4. Proceso de revision de muestra y control de calidad




Macroprocesos Procesos

POQ9. Proceso de venta en NUlcleo | SP1. Proceso de recepcion y registro de prendas y accesorios
Market Place . .
SP2. Proceso de instalacion en los puntos de venta
SP3. Proceso de facturacion

SP4. Proceso de delivery de prendas

SP5. Proceso de gestion de devoluciones

PS1. Administracion

PS2. Soporte TI SP1. Procesos de soporte de Tl

PS3. Contabilidad y finanzas SP1. Procesos contables y financieros

PS4. Recursos humanos

PS5. Logistica

PS6. Limpieza y mantenimiento SP1. Proceso de mantenimiento de talleres y oficinas

Fuente: Elaboracion propia, 2018

5.2.1 Disefio de procesos principales

5.2.1.1 Flujogramas de los procesos de servicio

Los flujogramas de los principales procesos de servicio se encuentran detallados en el anexo 6.

5.3 Tamafio y localizacion

5.3.1 Capacidad operativa

Se ha establecido estratégicamente, y como parte de una politica de calidad, una capacidad
maxima de quince incubados (usuarios), debido a que se busca la formacion y el seguimiento
personalizado de cada uno de ellos, con la excepcion de los servicios de capacitacion, que estan

abiertos para un méaximo de veinte personas.
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5.3.2 Localizacién y distribucién

Nucleo empezard inicialmente su operacion en el tercer piso de la sede principal de la Escuela de
Moda y Disefio Chio Lecca, ubicada en el distrito de San Isidro, debido a que es el local mas
cercano al mercado objetivo, por lo cual no aplica mayor andlisis. En dicho lugar se
implementaran los siguientes ambientes: una sala de reuniones/conferencias, para una capacidad
de 8 personas; un area administrativa donde se ubicara también el &rea de impresion, ploteo y
escaner; diez cubiculos de trabajo, para ser utilizados a demanda; quince oficinas pequefias
destinadas a coordinaciones de moda gque contaran con una mesa y una pizarra; un almacén, para
los productos que se requieran para el desarrollo de las muestras; un area de lockers; un
laboratorio de tendencias, donde se tendra cuatro computadora; un laboratorio de productos; un

estudio fotogréafico; un area de soporte; y un cuarto de sistemas.

De manera complementaria, se habilitard un show room de ventas en el primer piso de la escuela,

el cual tendra habilitado inicialmente quince estantes de 1.5 m x 1.5 m cada uno.

Estos espacios seran habilitados desde el inicio de funcionamiento de Ndcleo y el lugar sera
acondicionado con mistica, a fin de buscar la colaboracién entre los emprendedores que hagan
uso de los servicios de Nucleo. Asi mismo, se buscara dar uso eficiente al espacio y facilitar la

interaccion entre los incubados en los ambientes de coworking.

El plano en 2D del espacio fisico destinado a la operacion de Nucleo se puede observar en el

anexo 8.
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6 Actividades preoperativas

7 Cronograma de implementacion

Tabla 23. Cronograma de implementacion de Nucleo

Preoperacion

Responsable

Mes 1

Mes 2 Mes 3

Definicion de hitos y calendario de actividades

Teur

Traslado de materiales

Teur

Implementacién del modulo de oficinas administrativas

Nucleo / Teur

Implementacion de almacén

Nucleo / Teur

Implementacion del taller

Nucleo / Teur

Implementacidn del area de coworking

Nucleo / Teur

Implementacion del laboratorio

Nucleo / Teur

Implementacion del estudio fotografico

Nucleo / Teur

Implementacion del laboratorio de tendencias

Nucleo / Teur

Implementacidn de la sala de reuniones

Nucleo / Teur

Implementacion del concept store

Nucleo / Teur

Implementacion del resto de areas

Nucleo / Teur

Entrega de obra final

Nucleo / Teur

Fuente: Elaboracion propia, 2018

5.4.2 Presupuesto preoperativo

Se requiere un presupuesto preoperativo cuyo monto asciende a S/ 534.079.36. El detalle se puede

ver en el Capitulo VII punto 3.1 Inversién preoperativa en activos, gastos, inmuebles, capital de

trabajo y prestamos.
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Capitulo VI. Aspectos legales y plan de recursos humanos

1. Objetivos del plan de RR.HH.

1.1 Objetivos generales

- Definicion de la estructura organizacional

- Definicion de los perfiles profesionales

- Plan de remuneraciones fijas

- Evaluacion de desempefio de los profesionales

Tabla 24. Objetivos especificos del plan de recursos humanos

Objetivo CP MP LP Indicadores
Baja rotacion del personal y i . .
o 100% | 95% 95% NUmero de profesionales que no renuncian
especialistas
Tiempo de contratacion de NUmero de contrataciones menores a 30
85% 95% 95% )
personal dias
Numero de evaluaciones de desempefio de
Mantener el talento 100% | 100% | 100% .
los profesionales
) Numero de capacitaciones por perfil
Desarrollo de competencias 90% 100% | 100% )
profesional mayor a 2
Asegurar las condiciones
adecuadas de seguridad 100% | 100% | 100% | Numero de dias sin accidentes
personal
Cuidar la salud del personal 95% 100% | 100% | Numero de charlas sobre alimentacion

Fuente: Elaboracion propia, 2018

2. Estructura organizacional

La organizacion estructural de Nucleo esta alineada con los objetivos del modelo de negocio

planteado en el presente documento. Esta organizacién tendra participacion de profesionales de

manera dependiente, quienes estaran en la planilla de Nucleo, asi como profesionales

independientes que trabajaran bajo el modelo contratacién de servicios profesionales.
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Gréfico 2. Organigrama

Administrador
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Ao 1L} Reos
Humanos

—  Mensajero

— Limpieza

Coordinador de
Almacén

Fuente: Elaboracion propia, 2018

3. Estrategias

Nuestra estrategia para la gestion humana de los profesionales esta alineada con la estrategia de
negocio de Nucleo. En este aspecto, se interiorizara la visién, la mision y las metas que se han
definido para Nucleo, con la finalidad de que los profesionales se identifiquen con ella. También
se impulsard una metodologia de mejora continua para que los profesionales puedan tener la

libertad de dar sus opiniones para la mejora de los servicios que se han definido.
Las estrategias para lograr los objetivos trazados son los siguientes:

- Evaluar anualmente el clima laboral y sus posibles mejoras.
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- Definir una evaluacién de rendimiento y desempefio de los profesionales, para identificar
medidores como compromiso con la empresa, trabajo en equipo, orden, puntualidad y
servicio al cliente.

- Definir indicadores de produccién asociados a la venta de los servicios propuestos. Se
debe definir indicadores del tipo cumplimiento de ventas mensuales anuales, captacion
de clientes y facturacion.

- Analizar la factibilidad de desarrollo profesional.

4. Disefio de puestos

La definicion de los puestos en sus funciones, perfil y remuneracidn son detalladas en el anexo
10.

5. Politicas de recursos humanos

Las siguientes politicas se aplicaran en el area de recursos humanos: promover un estilo laboral
que permita la identificacion, el compromiso y el trabajo en equipo por parte de los profesionales,
no permitir ningun tipo de discriminacion en las distintas areas de "Nucleo", tener una planilla de
profesionales que permita prestar un servicio de calidad a los clientes, mantener una base de datos
de profesionales en las diferentes especialidades que cubre Nucleo, mantener un plan de

remuneracion competitivo y buscar el desarrollo profesional de los empleados.

6. Programacion de puestos

Los profesionales que laboraran en Nucleo seran contratados bajo diferentes escenarios, de

acuerdo con lo que se indica en la siguiente tabla:

Tabla 25. Programacion

Tipo Descripcion
Personal Este tipo de contratacion seré bajo una contratacion de planilla y se llevara a cabo antes de
dependiente la apertura, debido a que es necesario que participen y tomen conocimiento de la

implementacion general de Nucleo.

. Define las posiciones o puestos cuya contratacion serd a demanda y por locacion de
Personal bajo

servicios servicios, debido principalmente a que son posiciones que se requieren por un minimo de

. horas a la semana y de acuerdo con la demando de clientes. Estos perfiles seran contratados
profesionales

de acuerdo con el calendario de actividades de Nucleo.
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Tipo Descripcion

. Servicios que se manejaran bajo contratos con empresas dedicadas a los rubros de limpieza
Personal via

o y mensajeria. La contratacion se realizara cada seis meses y deberd iniciarse con la apertura
tercerizacion

de Nucleo.

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Tabla 26. Calendario de contrataciones del personal — preoperacion

Perfil Mes 1 Mes 2 Mes 3

l. General

Administrador general
Asistente administrativo
11. Marketing y ventas

Jefe de marketing y ventas !
Coordinador de tienda

Coordinador de contenido

I11. Operaciones

Jefe de operaciones !

Gestor de calidad

Asistente de calidad

Jefe de laboratorios

Fotografo profesional

Asistente de fotografia

Mensajero

Limpieza

Coordinador de almacén

Soporte Tl

1V. Especialistas

Mentores

Formadores

Asesor contable

Asesor de recursos humanos

NN

Planilla

Externo

Fuente: Elaboracion propia, 2018

7. Presupuesto del plan de RR.HH. (El costo de la planilla anual de Nucleo asciende a S/.

428.109. Este presupuesto es detallado en el anexo 10).
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Capitulo VII. Plan de finanzas

1. Objetivo

El plan de finanzas completa el proceso del plan de negocios. Su objetivo es sustentar
econdmicamente que la idea de negocio es vélida. Ademés, este plan debe contener las
estimaciones de costos y ventas mas reales posibles y debe identificar las inversiones para poder

construir la cuenta de pérdidas y ganancias, el flujo de caja, principalmente.

Tabla 27. Objetivo del plan de finanzas

Objetivo CP MP LP Indicadores

Rentabilidad 10% 20% 30% ROE

Seguimiento y control de costos fijos para
Costos 85% 70% 50% . .
mejorar rendimientos.

o Aseguramiento de cobros al contado y obtencion
Liquidez 100% 100% 100% o o
de créditos para pagos de algunos servicios.

Fuente: Elaboracion propia, 2018
2. Datos, supuestos y politicas financieras

Para la elaboracion del presupuesto se estd considerando, principalmente como generacion de
ingresos, un precio paquete para los usuarios por los servicios de preincubacion, incubacion y
aceleracion de aproximadamente S/ 3 500 00, dando servicios de formacion (preincubacion) para
otros usuarios externos del plan de "Nucleo". Como fuente de ingresos extra, estamos obteniendo
un % de comisidn sobre las ventas de la ropa puesta a la venta de los disefiadores, tanto en venta
directa en el showroom como en la plataforma digital. Para poder hacer nuestras estimaciones de

costeo, se ha supuesto lo que se detalla a continuacion:

Todos los montos se consideran en soles. La planilla de personal propio de "Nucleo" no supera
las veinte personas, por lo que no hay participacién en utilidades. Se esta considerando pago y
cobro al contado. No se provisiona en la cuenta de P&G. EIl negocio no genera existencias, por lo
que no hay inventario. La tasa de interés de préstamo para pequefia empresa para el mes de febrero
de 2018 en el Peru es de un 20%. La tasa requerida por el accionista, segin datos del CEO y
expertos, sera de un 25%. La tasa por impuesto a la renta es de un 30%. El calculo de nuestro
WACC es de una tasa de 20.60%. El IPC en el Pert es minimo, por lo que se obvia a efectos de

calculo. No se esta considerando IGV en el célculo de flujo de caja para efectos fiscales, porque
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el crédito fiscal de Nucleo se consume en menos de seis meses, por lo que no hay un desfase de

caja tan importante.

3. Estructura financiera

Parte del capital de los socios proviene de un grupo empresarial que tiene mucha confianza en el
éxito y los logros que va a generar " Nucleo", por lo que la estructura financiera seré de 60% de
aportacion de socios, con un endeudamiento del 40%, que basicamente se realizara para la compra
de inmovilizados e inversiones en la implementacion de las instalaciones. Esta estructura indica
gue tenemos un coste de capital (WACC) de 20,60%.

Tabla 28. Estructura financiera

% Coste
Fondos propios 60% 25%
Deuda 40% 20%
Coste de capital (WACC) 20,60%

Fuente: Elaboracion propia, 2018

3.1 Inversion preoperativa en activos, gastos, inmuebles, capital de trabajo y préstamos

Para iniciar el proyecto, se debe hacer una inversion en el desarrollo del plan de negocio (horas-
hombre consultoria), la implementacién de las instalaciones (obras y adquisicion de mobiliario)
y realizar una marcha blanca operativa con el personal de staff. Esta inversion asciende a un total
de S/ 451.579.37 en implementacién y S/ 82.500.00 en gastos de consultoria y marketing, que
implica S/ 534.079.36 como gasto de preoperacion, conforme el detalle que puede verse en las
tablas 29, 30 y 31, ascendiendo a un monto total de PEN S/ 534.079.36.

Tabla 29. Inversién activos inmovilizados

Afio Inversién en activos inmovilizados QTY | Costo S/ Total Costo S/
inversion (sin IGV) (sin IGV)

Cortadora laser marca Laguna Tools modelo SmartShop
0 Laser MU 24" x 20"

1 S/21.634,80 S/ 21.634,80

CNC Router de 5 ejes para prototipado de joyeria marca
1 S/10.890,00 S/ 10.890,00

0 Pocket NC
0 Impresora 3d marca Qidi modelo Tech | 1 S/2.306,70 S/2.306,70
0 Camara réflex marca Canon modelo EQS 5D Mark 111 1 S/9.735,00 S/9.735,00
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Afio Inversién en activos inmovilizados QTY | Costo S/ Total Costo S/
inversion (sin IGV) (sin IGV)
0 Tornamesa para fotografia de joyeria marca Iconasys 1 S/ 4.431,90 S/ 4.431,90
0 Spin Ninja - 360 Photography Turntable 1 S/16.500,00 S/16.500,00
0 Set de reflectores de luz 1 S/ 396,00 S/ 396,00
0 Estacion de trabajo con monitor 4k 20 S/ 3.960,00 S/79.200,00
0 Laptop de trabajo 10 S/ 2.475,00 S/ 24.750,00
0 HP Color LaserJet Professional CP5225n Printer 1 S/ 4.949,97 S/ 4.949,97
0 HP DesignJet T120 24-in Printer 1 S/ 3.960,00 S/ 3.960,00
0 Central telefonica IP marca Yeastar modelo MyPBX500 1 S/ 6.897,00 S/ 6.897,00
0 Teléfonos IP 30 S/ 148,50 S/ 4.455,00
0 Teléfono IP para recepcionista 1 S/1.320,00 S/1.320,00
S/191.030,37
Fuente: Elaboracion propia, 2018
Tabla 30. Inversion en inmuebles
Ao de Inversion en inmuebles, gastos de construccion y QTY Costo S/ Total costo S/
inversion servicios (sin IGV) (sin IGV)
0 Implementacion de espacio de coworking 1 S/122.760,00 | S/122.760,00
0 Implementacion de showroom 1 S/117.579,00 | S/117.579,00
0 Canal digital - configuracidn inicial 1 S/ 16.250,00 S/ 16.250,00
0 Implementacion de Moodle 1 S/'3.960,00 S/.3.960,00
S/ 260.549,00
Fuente: Elaboracion propia, 2018
Tabla 31. Inversion preoperativa
Afo de | Gastos preoperativos QTY | Costo S/ (sin | Total costo S/
inversion IGV) (sin IGV)
0 Marketing inicial 1 S/12.375,00 |S/12.375,00
0 Licencias de funcionamiento 1 S/ 4.500,00 S/ 4.500,00
0 Consultoria plan de negocio 1 S/56.000,00 |S/56.000,00
0 Otros gastos asociados 1 S/9.625,00 S/9.625,00
S/ 82.500,00

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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3.2 Presupuestos

En principio se ha determinado un balance anual con los costos derivados de las ventas y las

ganancias provenientes de las ventas, como puede verse en las tablas a continuacion, resultando

la rentabilidad de Nucleo en el mercado. En las tablas 32,33,34,35, se observan los costos

derivados de las ventas, los costos fijos y los ingresos por ventas del 1° al 5° afio.

Tabla 32. Costos anuales por servicio

Costos ventas

Ao 1

Ao 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Servicio de preincubacion

S/ 23.760,00

S/ 23.760,00

S/ 23.760,00

S/ 23.760,00

S/ 23.760,00

Servicios de capacitacion

Servicio de incubacion

S/ 278.055,37

S/539.510,41

S/539.510,41

S/ 658.310,40

S/ 658.310,40

Servicios de mentoria

Area de coworking

Servicio de soporte integral

Servicio de fotografia

Taller de muestras

Servicios de aceleracion

Nucleo Market Place

Nucleo e-store

Taller de muestras

Fuente: Elaboracion propia, 2018

S/301.815,37

S/563.270,41

S/563.270,41

S/ 682.070,40

S/ 682.070,40

Tabla 33. Ventas anuales por servicio

Ingresos por ventas

Ano 1

Afo 2

Afo 3

Ano 4

Afo 5

Servicio de

preincubacion

S/ 237.600,00

S/ 237.600,00

S/ 237.600,00

S/ 237.600,00

S/ 237.600,00

Servicios de capacitacion

Servicio de incubacion

S/762.300,00

S/ 762.300,00

S/ 762.300,00

S/
1.059.300,00

S/
1.059.300,00

Servicios de mentoria

Area de coworking

Servicio de soporte
integral

Servicio de fotografia
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Ingresos por ventas Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Taller de muestras
Servicios de aceleracion S/ 265.140,00 | S/537.840,00 | S/537.840,00 | S/570.240,00 | S/588.060,00
Nucleo Market Place
Nucleo e-store
Taller de muestras
S/ S/ S/ S/ S/
1.265.040,00 1.537.740,00 1.537.740,00 1.867.140,00 1.884.960,00
Fuente: Elaboracion propia, 2018
Tabla 34. Planilla anual por servicio
Personal en planilla Costo/mes NUmero de meses Costo anual
I. General
Administrador general 6.559,95 12 78.719
Asistente administrativo 1.389,55 12 16.675
11. Marketing y ventas
Jefe de marketing y ventas 4.621,05 12 55.453
Coordinador de tienda 1.389,55 12 16.675
Coordinador de contenido 1.389,55 12 16.675
I11. Operaciones
Jefe de operaciones 4.621,05 12 55.453
Gestor de calidad 3.974,75 12 47.697
Asistente de calidad 1.195,66 12 14.348
Jefe de laboratorios 3.974,75 12 47.697
Fotdgrafo profesional 3.974,75 12 47.697
Asistente de fotografia 1.195,66 12 14.348
Coordinador de almacén 1.389,55 12 16.675
Costo de planilla anual (S/) 428.109
Fuente: Elaboracion propia, 2018
Tabla 35. Costos fijos 1
Costos fijos Ano 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Alquiler inicial S/237.600,00 | S/ 237.600,00 | S/ 237.600,00 | S/ 237.600,00 | S/ 237.600,00
Plan marketing S/63.000,00 | S/50.000,00| S/41.000,00| S/53.000,00| S/41.000,00
Totales S/ 300.600,00 | S/ 287.600,00 | S/ 278.600,00 | S/ 290.600,00 | S/ 278.600,00

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Segun las proyecciones que pueden apreciarse en la tabla 36 se genera una estimacion de la cuenta

de pérdidas y ganancias conforme a lo siguiente:

Tabla 36. Cuenta de pérdidas y ganancias

Ao 1 Afio 2 Ario 3 Afo 4 Afio 5
Ventas S/1.265.040 | S/1.537.740 | S/ 1.537.740 | S/ 1.867.140 | S/1.884.960
Costo de las ventas S/ 301.815 S/ 563.270 S/ 563.270 S/ 682.070 S/ 682.070
Utilidad bruta S/ 963.225 S/ 974.470 S/ 974.470 S/1.185.070 | S/ 1.202.890
Castos operativos S/837.780 | S/824.780 |S/815.780 S/ 827.780 S/ 815.780
Utilidad operativa S/125.445 | S/149.690 |S/158.690 |S/357.290 |S/387.110
Gastos financieros S/ 42.758 S/ 37.012 S/30.117 S/ 21.843 S/11.915
Utilidad antes de impuesto a la renta | S/ 82.687 S/112.678 | S/ 128.573 S/ 335.447 S/ 375.196
Impuesta a la renta S/ 24.806 S/ 33.803 S/38.572 S/100.634 | S/112.559
Utilidad neta S/57.881 S/ 78.874 S/90.001 S/234.813 | S/ 262.637

Fuente: Elaboracion propia, 2018

3.3 Flujo de caja de inversiones

En la tabla que sigue se puede apreciar las proyecciones de flujo de caja por los cinco primeros

anos.

Tabla 37. Cash flow

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Utilidad operativa S/125.445 | S/ 149.690 | S/ 158.690 | S/ 357.290 | S/ 387.110
Impuesto a la renta S/ 37.634 |S/44.907 |S/47.607 |S/107.187|S/116.133
Depreciacion S/90.395 |S/90.395 |S/90.395 |S/90.395 |S/90.395
Cash flow explotacion S/178.207 | S/ 195.178 | S/ 201.478 | S/ 340.498 | S/ 361.372
Inversiones preoperativas | S/ 82.500
Inversion de inmovilizado | S/ 451.975
Cash flow libre S/ 534.475| S/ 178.207 | S/ 195.178 | S/ 201.478 | S/ 340.498 | S/ 361.372
Préstamo S/ 213.790
Amortizacion de capital S/28.729 |S/34.475 |S/41.370 |S/49.644 |S/59.573
Intereses y otros S/ 42.758 |S/37.012 |S/30.117 |S/21.843 |S/11.915
Ahorro fiscal S/12.827 |S/11.104 |S/9.035 |S/6.553 |S/3.574
Cash flow financiero S/ 320.685 | S/ 119.547 | S/ 134.795 | S/ 139.026 | S/ 275.564 | S/ 293.459

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Con el cash flow podemos calcular el TIR y el VAN, teniendo en cuenta las tasas de descuento

por endeudamiento y por capital de trabajo.

Tabla 38. Calculo TIR — VAN

Proyecto de inversion (cash flow libre) Econdmico Financiero
VAN S/ 164.964 S/ 141.434
TIR 32% 42%

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Para poder comparar el VANE con el VANF, se debe usar una tasa homogénea. Se usa la COK,

para ser mas conservadores, y en ese escenario se observa que la VANF es mejor que el VANE,

lo cual demuestra que la deuda esta agregando valor.

Tabla 39. Célculo TIR — VAN con tasa comun (COK)

Proyecto de inversion (cash flow libre) Econdmico Financiero
VAN S/94.043 S/141.434
TIR 32% 42%

Fuente: Elaboracion propia, 2018

3.4 Andlisis de sensibilidad

Al tratarse de un servicio, no podemos asumir un punto de equilibrio en nimero de productos a

vender, pero si podemos ponernos en el caso mas extremo, que seria el primer afio en el cual

empiezan a generarse las primeras colecciones y ventas en el show room que nos genera ingresos

adicionales y variables sin costo alguno.

Es por ello por lo que evaluamos, en el caso del primer afio, cuantos incubados serian los minimos

necesarios, considerando que estan contratando todos los servicios, para poder tener utilidad

positiva en ese ejercicio, y hemos determinado que de tener entre once y doce incubados

tendriamos problemas de rentabilidad (ver la tabla siguiente).

Tabla 40. Andlisis de sensibilidad (en soles)

N° de incubados

15

14

13

12

11
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Ventas 1.265.040,00 |1.187.040,00 1.109.040,00 1.031.040,00 953.040,00
Costo ventas 301.815,36 284.523,36 267.231,36 249.939,36 232.647,36
Resultado bruto 963.224,64 902.516,64 841.808,64 781.100,64 720.392,64
Costos fijos 747.384,48 747.384,48 747.384,48 7 47.384,48 747.384,48
Utilidad operativa 215.840,16 155.132,16 94.424,16 33.716,16 26.991,84

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Capitulo VIII. Responsabilidad social

En Nucleo tenemos claro que el crecimiento de las empresas debe ser sostenible en todos los
aspectos y, sobre todo, ponemos especial énfasis en lo que a la responsabilidad social empresarial
se refiere. Es por ello por lo que en la fase de estudio del plan de negocio no hemos querido dejar
de lado esa problematica, en muchos casos desentendida.

En miras de tener un buen plan de actuacion a favor de la responsabilidad social empresarial,
hemos escogido los indicadores Ethos'® y a la vez seleccionado los que creemos afectan en mayor
grado a este proyecto. El sector de la moda tiene muchos otros sectores que dependen del mismo,
sobre todo en lo que se refiere a confeccién y realizacion de tejidos y fabricacion de prendas,
entre otros. Nucleo, desde su base misma, tiene valores y politicas que ponen el mayor énfasis en
prevenir, ayudar y perseguir los siguientes aspectos, tomados de los indicadores de Ethos, sobre

los derechos humanos y la proteccion del medio ambiente:
- No al trabajo infantil
- No aladiscriminacién a trabajadores, clientes y proveedores

- No ala destruccion del medio ambiente por beneficio empresarial

Para ello, desde Nucleo se va a realizar campafias formativas, planes de seguimiento y trazabilidad
de tejidos y control de proveedores mediante auditorias. NUcleo brindara con caracter altruista
formacidn y capacitacion de sensibilizacion a los clientes, de manera trimestral, para que todos
sepan lo importante que es la responsabilidad social empresarial. De esta forma, se creara un

ambiente laboral mas justo para todos y que respete a todos por igual.

18 Publicacion de Pert 2021: Indicadores Ethos — Per(i 2021 de Responsabilidad Empresarial.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Nucleo cumple con los elementos necesarios para convertirse en un proyecto real.
Evidencia de ello es el resultado del anélisis del mercado y la viabilidad financiera de
este.

El proyecto no solo contempla criterios empresariales, sino que también abarca el
concepto de generacion de valor compartido para desarrollar la industria de la moda en
nuestro pais.

La problematica actual del sector moda y confecciones es compleja y la manera mas
realista de sacarla adelante es mediante la generacion de valor agregado, a través de la
creacion de marcas. Nucleo se enfocara en este aspecto a través de sus servicios.

Contar con una alianza estratégica con Chio Lecca Fashion School resulta fundamental
para el éxito del proyecto.

El modelo puede ser replicable a otras industrias creativas, como de disefio de interiores,

disefio gréfico y disefio de producto.

Recomendaciones

Implementar el proyecto Nucleo, centro de emprendimiento en moda.
Evaluar la implementacion de un segundo market place.

Abrir, a mediano plazo, los servicios a egresados de diferentes escuelas de moda.
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Anexo 1. Variacion porcentual del PBI

10.00

Porcentaje (%)

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Aiio

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Anexo 2. Peru: exportacién de textiles
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Fuente: Elaboracién propia, 2018
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Anexo 3. Resumen y andlisis de tendencias de macroentorno

Factor Elemento relevante Analisis e impacto en el negocio A/O
Politico Vacancia presidencial. Puede promover inestabilidad econémica y Amenaza
social desalentando la inversion
Mejor acceso a créditos para Acceso mas rapido a mayor capital para Oportunidad
pymes. pequefios empresarios. Se han simplificado
muchos procesos tributarios y demas.
Impulso del turismo. Permite la comercializacion directa de Oportunidad
prendas y accesorios de moda con
identidad o manufactura local en beneficio
de marcas locales.
Ambiental Fendmenos ciclicos como El Nifio | Es una de las principales amenazas, puesto Amenaza
Costero. que impacta directamente a la provision de
materia prima para el sector textil y
encarece muchos productos relacionados.
Socio- Poblacién mayoritariamente joven Este sector de la poblacion Oportunidad
cultural (millennials). mayoritariamente tiene un sentido estético
mas desarrollado, poniendo mucho énfasis
en la imagen personal. Son, asi mismo,
afines a identificarse con marcas con las
que empatizan.
Tecnolégico | Mayor adopcion del comercio Se esté acelerando la adopcion del Oportunidad
electrénico (e-commerce). comercio en linea, lo cual significa un
mayor mercado y reduccion significativa
en los costos de comercializacion para
pequefios empresarios.
Disponibilidad de tecnologias CAD | El abaratamiento de dichas tecnologias Oportunidad
y CAM. ayuda a un proceso de fabricacion de
mayor calidad y menor coste.
Econdémico Recuperacion del crecimiento Si bien no se compara con el crecimiento Oportunidad
econdmico. experimentado por el Per( en el Gltimo
decenio, la economia se esta recuperando
con el claro impacto en el consumo y la
produccion interna.
Legal Se promueve la libre competenciay | Esta normativa crea un marco sano y Oportunidad
la formalizacion. favorable para todas las empresas.
Legislacion relativa al sector textil. | Existe legislacion orientada al sector textil | Oportunidad
que busca incentivar su crecimiento.
No existe regulacion relacionada Puede resultar en una amenaza si mas Amenaza
con el sector de incubadoras o adelante se regula y se crean leyes que
centros de emprendimiento. afecten la operacion de Nucleo,
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Factor Elemento relevante Analisis e impacto en el negocio A/O

restringiendo de alguna manera su

operacion.
Fuente: Elaboracion propia, 2018
Anexo 4. Entrevistas en profundidad
Entrevistado Puntos resaltantes
Entrevista 1: Oscar Chunga -No tiene claro si su punto de venta debe ser virtual o fisico.

-Su mercado objetivo lo identifica en pleno proceso de venta.
-Necesita que alguien gestione su marca.

-Necesita incrementar su linea de produccion.

-No tiene una tienda como punto de venta.

-No hace uso de un software de analisis de tendencias de moda, por ser
caros.

-Estaria dispuesto a pagar por recibir apoyo profesional.

Entrevista 2: Yeaneth Solis -Asesoria a nivel desarrollo de producto y gestion.

-Falta de seriedad de los proveedores.

-Conocer el ABC de la moda.

-El idioma de un disefiador y proveedor son diferentes.

-Alianza estratégica con empresas.

-Asesoramiento de profesionales con experiencia en el sector.

-Falta de conocimiento de los disefiadores respecto de avios y telas.

-La informalidad en los pagos.

-Tema cultural del pais de no trabajar en equipo.

-Necesidad de compartir experiencias profesionales entre los disefiadores.

Entrevista 3: Angel Giusti -Falta de gestion y manejo de personal.

-Falta del olfato comercial en la produccidn.

-Se requiere una plataforma globalizada que permita tener visibilidad a los
disefiadores.

-Necesidad de difundir nuestros materiales nativos.

-Falta de seriedad de los proveedores.

Entrevista 4: Guido S&nchez -Falta desarrollar la marca.

-Falta una red de distribucion, clave para la comercializacion.

-No se conoce a nuestros disefiadores, falta de visibilidad.

-La moda requiere de representatividad a través de personajes publicos.
-Se requiere una plataforma multimedia.

-Se necesita una politica de gobierno para el emprendimiento.

-Se requiere crear mercado, formalizarlo y lograr el que pueda ser
financiado.

-El emprendedor debe preocuparse de la persona/cliente.

-La formalidad no esta siendo desarrollada en el pais.
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Entrevistado Puntos resaltantes

Entrevista 5: Alejandro Kletto -Falta de conocimiento del consumidor.

-El emprendedor tiene dificultades de competencia en el mercado.
-Falta de seriedad de los proveedores.

-Necesidad de constituir empresas para la formalidad

-La tercerizacion es importante.

-El espacio de colaboracidn seria muy Util para el desarrollo de los
disefiadores.

-El espacio virtual no esté explotado en Perd.

-Necesidad de punto de venta fisico.

Entrevista 6: Javier Salinas -El pais tiene muy pocas marcas a nivel de moda.

-Mentores en el sector moda.

-La innovacion debe cubrir todo el proceso de un producto.

-Desarrollo de habilidades blandas en los emprendedores.

-El emprendedor debe ser persistente y tener una capacidad para liderar.
-Capacidad de escuchar el mercado.

-Se debe tener a alguien que asuma el liderazgo con autoridad en el sector
moda.

-Se tiene muy poca capacidad para generar marcas locales.

-Hay que desarrollar una cultura de innovacion.

Fuente: Elaboracion propia, 2018



Anexo 5. Resultados de la encuesta

Encuesta: Propuesta de Incubadora
NUCLEO
81 respuestas

. . p— Tiene intencién de consolidar su propia marca?
En que escuela estudia o estudio la carrera de disefic ) Ui

orlaas 81 respuestas

81 respuestas

®si

®No
@ CEAM

® Talvez
Chio Lecca Fash
® Escuela Latinoan
@ I0C - Disofioy ¢
@ Instituto Continer
Instituto Poussin

@ Instituto Superior
@ INTECI - Institutc

”v

De existir una empresa que brinde el servicio integral d
soporte, en tépicos como contabilidad, marketing digit
servicios de comunicaciones, justed se matricularia?

81 respuestas

Es estudiante o egresado?

81 respuestas

@ Estudiante

®si
®No
® Talvez

A |

disefay ializa prendas de vestir o
accesorios de moda? Cudl seria el costo que estaria dispuesto a pagar por i

81 res respuestas

®si
®No

@ USD 200.00
@ USD 400.00
® USD 60000
SD 800.00
@ USD 1000.00

De existir una empresa que brinde el servicio de elabor.
de prototipos, digase muestras de prendas de vestir co
estandar de calidad y plazos de entrega definidos ¢uste
contrataria los servicios?

81 respuestas

Posee una empresa formalmente constituida?

81 respuestas

®si
oo

®si

® Talvez

Posee al menos una marca registrada?

81 respuestas Cudl seria el costo promedio por muestra que estaria
dispuesto a pagar?

osi 80 respuestas

®No

@ USD 60.00
@ USD 80.00
® USD 100.00
@ USD 120.00
@ USD 140.00

Fuente: Elaboracion propia, 2018

De existir un espacio de trabajo colaborativo donde desarrolle
sus ideas bajo la asesoria y formacion de profesionales del
ramo y disponga de laboratorios y talleres con equipamiento
idoneo ¢Usted se matricularia?

81 respuestas

®si

® Talvez

Cuél seria el costo mensual que estaria dispuesto a pagar?

80 respuestas

@ USD 100.00
@ USD 200.00
© USD 300,00
@ USD 400.00

De existir una tienda de concepto que agrupe a marcas
emergentes y reina todas las condiciones de precio,

isi einfi para ializar sus prendas
¢Usted contrataria su servicio?

81 respuestas

Cudl seria el costo por mes que estaria dispuesto a pagar?

81 respu

@ USD 15000
@ USD 200.00
® USD 250.00
@ USD 30000

Tiene inquietud de comercializar sus productos por canales
digitales?

81 respuestas

®si

® Talvez
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Anexo 6. Proceso de matricula

[ Inicio

Y

Usuario solicita
Inscripcion

Si

Prematricula

A A

Revision de
expediente

A A

Entrevista

Matricula

L

Pago del programa

Ficha y carta de
presentacion

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Fin ]

Y

Constancia de

pagoy
matricula
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Anexo 7. Proceso de registro para elaboracion de la muestra

[

Inicio

v

Usuario solicita
elaboracion de
muestra

Constancia de

v

Recepcion de ficha
técnica

hd

pago

--_._._._./——_—

Ficha técnica

h J

Revision de ficha
técnica

(Ficha
técnica
completa?

Generacion de orden
de produccion en
taller

~__._____,_/——_—

Orden de

h 4

Revision de
materiales

Entrega de OS y
materiales a taller

Fuente: Elaboracion propia, 2018

h 4

produccién

71



Anexo 8. Plano de disposicion de Nucleo
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Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Anexo 9. Disefio de puestos (requisitos y remuneraciones)

Cargo

Funcién

Perfil

Remuneracién

l. Gener

al

Administrador

Responsable de la representacion

Graduado universitario bachiller

e Planilla

administrativo

administrativo a todas las areas de
"Nucleo".

general legal de Nucleo, asi como de la 0 titulado en las carreras de |e Sueldo bruto de
supervision y la gestion del trabajo de administracion de  empresas, S/ 5000
marketing y ventas, servicios y ingenieria industrial o similares.
administracion y finanzas. Su labor Experiencia minima de 10 afios en
seré gestionar de manera global el sector moda.
Nucleo. Ingles: deseable nivel intermedio

Asistente Responsable del soporte Técnica en asistencia de gerencia | e Planilla

/ secretaria o similares

Experiencia minima de 2 afios

e Sueldo bruto de
S/1 000

1. Marketing y ventas

Jefe de
marketing y

ventas

Responsable del desarrollo del plan
de ventas y marketing que permita
continua

captar de  manera

suscriptores 'y membresias  que

aseguren la salud econdmica de

Nucleo en el tiempo.

Graduado universitario bachiller
o titulado en las carreras de
administracion de empresas o
similares.

Experiencia minima de 5 afios en

el sector moda.

e Planilla
e Sueldo bruto de
S/ 3500

Coordinador

de tienda

Responsable de la atencidn a clientes
en las tiendas de ventas: Concept

Store

Técnica en ventas o similares
Experiencia minima en ventas de

2 afios

e Planilla
e Sueldo bruto de
S/ 1000

Coordinador

de contenido

Responsable del desarrollo de
contenido de venta para la venta

virtual (e-store)

Técnica en contenido web o
similares
Experiencia minima en ventas de

2 afios

e Planilla
e Sueldo bruto de
S/ 1000

1. Operaciones

Jefe de

operaciones

Responsable de impulsar, desarrollar,
implementar, coordinar, supervisar y
soportar cada uno de los servicios que
seran parte del catdlogo de Nucleo.
Coordinara de forma estrecha con las
otras areas, asi como con la estructura

de subcontratacion.

Graduado universitario bachiller
0 titulado en la carrera de
ingenieria industrial o afines.

Experiencia minima de 5 afios en

el sector de moda.

e Planilla
e Sueldo bruto de
S/ 3500
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Cargo Funcién Perfil Remuneracion
Gestor de Responsable de velar por la calidad | e Graduado universitario bachiller | e Planilla
calidad del desarrollo de las muestras. o titulado en la carrera de |e Sueldo bruto de

ingenieria industrial o afines. S/3000
e Experiencia minima de 5 afios en
el sector de moda.
Asistente de Responsable del apoyo operativo y | e Técnica o similares e Planilla

calidad administrativo del desarrollo de |e Experiencia minima en ventas de | e Sueldo bruto de
muestras. 2 afios S/ 850
Jefe de Responsable de la supervision | e Graduado universitario bachiller | ¢ Planilla
laboratorio general de los servicios de muestras o titulado en la carrera de |e Sueldo bruto de
y desarrollo de fotografias, entre ingenieria industrial o afines. S/ 3000
otros. e Experiencia minima de 5 afios.
Fotografo Responsable del desarrollo de las | e Fotografo profesional. e Planilla
profesional sesiones fotograficas de las muestras | « Experienciaminimade 5afiosen |e Sueldo bruto de

y disefios generales.

el sector moda.

S/ 3000

Asistente de

Responsable del apoyo operativo y

e Técnica o similares.

Planilla

fotografia administrativo del desarrollo de | e Experienciaminimaenventasde |e Sueldo bruto de
muestras fotogréaficas 2 afios. S/ 850

Mensajero Responsable del envié de toda la | e Servicio contratado con una | e Tercerizado
documentacion interna y externa a empresa de correo / mensajeria.
los empleados directos y los clientes.

Limpieza Responsable de la limpieza general | e Servicio contratado con una | ¢ Tercerizado

de los ambientes de la oficina de

Ndcleo.

empresa de limpieza.

Coordinador

Responsable del control de ingresos

e Técnica o similares

Planilla

de almacen y salidas del almacén. o Experienciaminimaenventasde | e Sueldo bruto
2 afios de
S/1000

Soporte Tl Responsable del soporte y la |e Bachiller o técnico en sistemas, | o Tercerizado

asistencia técnica de la electronica, informativa 0

infraestructura de tecnologia. similares

e Experiencia minima de 2 afios.

V. Especialistas
Mentores Responsable del desarrollo de | e Carrera de disefiador de moda e Subcontratacion

actividades de mentoria individuales

para los clientes.

e Experiencia profesional de 3

anos.

Independiente
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Cargo Funcién Perfil Remuneracion
Formadores Responsable del desarrollo de Disefiador de moda, docente, | e Subcontratacion
capacitaciones globales para los consultora de moda, con |e Independiente
clientes. especialidad en marketing, de ser
posible.
Experiencia profesional en el
sector retail.
Asesor legal Responsable del asesoramiento legal Graduado universitario bachiller | ¢ Subcontratacion
a los emprendedores. o titulado en la carrera de |e Independiente
derecho o afines.
Experiencia minima de 5 afios en
temas legales de moda.
Asesor Responsable  del asesoramiento Graduado universitario bachiller | e Subcontratacion
contable contable a los emprendedores. o titulado en la carrera de |e Independiente
contabilidad o afines.
Experiencia minima de 5 afios en
temas legales de moda.
Asesor Responsable de RR.HH. para los Graduado universitario bachiller | e Subcontratacion
recursos emprendedores o titulado en la carrera de |e Independiente
humanos recursos humanos o afines.

Experiencia minima de 5 afios en

temas legales de moda.

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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Anexo 10. Presupuesto anual del personal en planilla (en soles)

calidad

Personal en Nro. Sueldo | Asignacion | Vacaciones | Gratif. CTS Essalud | Seguro Seguro Seguro Costo NUmero Costo
planilla empleados bruto familiar salud pensiones | Vidaley | mensual | demeses| anual
l. General
Administrador
1 5000 75 211 423 247 457 61 61 25 6 559 95 12 78719
general
Asistente
o 1 1000 75 45 90 52 97 13 13 5 1389 55 12 16 675
administrativo
Il. Marketing y ventas
Jefe de
marketing y 1 3500 75 149 298 174 322 43 43 18 462105 12 55 453
ventas
Coordinador de
) 1 1000 75 45 90 52 97 13 13 5 1389 55 12 16 675
tienda
Coordinador de
) 1 1000 75 45 90 52 97 13 13 5 1389 55 12 16 675
contenido
I11. Operaciones
Jefe de
] 1 3500 75 149 298 174 322 43 43 18 462105 12 55 453
operaciones
Gestor de
) 1 3000 75 128 256 149 277 37 37 15 397475 12 47 697
calidad
Asistente de
1 850 75 39 77 45 83 11 11 5 1195 66 12 14 348




9.

Personal en Nro. Sueldo | Asignacion | Vacaciones | Gratif. CTS Essalud | Seguro Seguro Seguro Costo Numero | Costo
planilla empleados bruto familiar salud pensiones | Vidaley | mensual | demeses| anual
Jefe de
laboratorios 1 3000 75 128 256 149 277 37 37 15| 397475| 12 47 697
Fotografo

) 1 3000 75 128 256 149 277 37 37 15 397475 12 47 697
profesional
Asistente de

1 850 75 39 77 45 83 11 11 5 119566 12 14 348

fotografia
Coordinador de

) 1 1000 75 45 90 52 97 13 13 5 1389 55 12 16 675
almacén
Costo planilla anual (S/) 428 109

Fuente: Elaboracion propia, 2018




Nota biogréafica

Gianfranco Castillo Lecca

Bachiller en marketing por la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas y candidato a MBA por
la Universidad de Pacifico y ESADE. Cuenta con méas de una década de experiencia en la industria
indumentaria, trabajando desde el espectro de gestién estratégica y mercadotecnia. Ha trabajado
directamente proyectos de asistencia técnica y de capacitacion con instituciones publicas y
privadas, como el Ministerio de la Produccion, el Ministerio del Trabajo y el Banco
Interamericano de Desarrollo, entre otras. Ha sido ponente en eventos organizados por
prestigiosas instituciones nacionales e internacionales. Actualmente se desempefia como gerente
general de la Escuela de Moda y Disefio Chio Lecca, donde trabaja de la mano de los alumnos y

empresas del sector para el desarrollo de emprendimientos e intraemprendimientos.
Erick del Castillo Bernal

Bachiller en ingenieria industrial por la Universidad Nacional de San Agustin y especialidad en
marketing y negocios internacionales por la Universidad ESAN. Tiene mdltiples certificaciones
técnicas de empresas como Microsoft, Cisco, Fortinet, Novell y Sun. Cuenta con mas de dieciocho
afios de experiencia en el area de telecomunicaciones, seguridad informatica, redes de datos, voz

y video.
Jorge Huaman Alarcén

Licenciado en computacion por la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, con mas de
dieciocho afios de experiencia profesional en el sector de tecnologia. Ha realizado diferentes
proyectos tecnolégicos en los rubros de banca, gobierno, retail y mineria, entre otros sectores.
También se ha desempefiado en distintos cargos en las areas de tecnologia, lo que le permite tener
una vision global de la tecnologia y de cémo esta puede ayudar a la transformacion digital de las
empresas en sus estrategias de negocio. En la actualidad se desempefia como gerente de preventa
de ltaltel Perd.

Julio César Minga

Ingeniero ambiental, con experiencia en materia ambiental en los sectores productivos de mineria,
industria, hidrocarburos y agricultura. Grado de maestro en ciencias en mineria y medio ambiente
por la Universidad Nacional de Ingenieria; candidato a MBA por la Universidad del Pacifico y
ESADE. Cuenta con mas de catorce afios de experiencia en el area ambiental en el sector privado.
Desempefid funciones como superintendente corporativo de medio ambiente de proyectos

mineros en Hochschild Mining, labor6 en la Compafiia Minera San Juan, Walsh Peri y SVS
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Ingenieros. Actualmente estd a cargo de la gerencia general de JCI, empresa de estudios y
servicios ambientales

David Valenzuela Ruiz

Ingeniero eléctrico por la UPC de Terrassa, con experiencia en todo tipo de instalaciones de
electricidad, climatizacion, comunicaciones en edificaciones del tipo industrial, edificios publicos
tipo hospitales, colegios. Certificado en proyectos de eficiencia energética y experto en energias
renovables para edificaciones. Master en project management en metodologia PMP, participando
en proyectos privados y del estado en la empresa multinacional ACCIONA, S.A. Candidato a
MBA por la Universidad del Pacifico y ESADE. Actualmente actia como gerente general en el
desarrollo de negocio de una empresa multinacional con sede central en Espafia, TEUR, que
realiza servicios de construccion para los sectores privados y publicos, como ANTAMINA,

REPSOL y proyectos publicos como hospitales, colegios y SUNAT.
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