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Kallpa Warmi (KW) nace con el fin de ayudar a las madres jovenes que no tienen
oportunidades para desarrollarse y cumplir sus metas personales y/o profesionales debido a la
falta de equidad de género, ya que en algunos hogares se atribuye tinicamente a las mujeres,
responsabilidades adicionales que dificultan su crecimiento.

KW contempla un modelo de negocio en el cual las madres jovenes residentes en Lima
son el principal talento; se les brindara capacitaciones en los procesos textiles, contaran con
soporte psicoldgico para que se conviertan en mujeres empoderadas y adicionalmente apoyo en
el cuidado de sus hijos.

KW es una solucién de negocio que busca que los emprendimientos en comercializacion
de prendas de vestir tejidas, en Perti, cuenten con sus productos en la fecha planificada para el
lanzamiento de sus campanas, esto debido a que se encontr6 que la principal falencia en este
sector es el incumplimiento en las entregas de los pedidos. KW brinda una plataforma web, la
cual permite al emprendedor reservar con anticipacion la fabricacion de sus prendas de vestir en
tejido de punto, convirtiéndo a KW en su socio estratégico para el cumplimiento de sus
objetivos.

Esta solucion de negocio es sostenible socialmente porque se impactard en las ODS 4 y 8
al brindar educacion técnica a las madres jovenes e independencia financiera por medio de un
trabajo seguro. Respecto al &mbito ambiental, se contempla y promueve el reciclaje de los
desperdicios para no generar impactos negativos. Finalmente, es sostenible econdémicamente ya

que lograun VAN de S/ 1,156,342.00 soles y una TIR de 41.2% en 5 afios.



Abstract

Kallpa Warmi was born in order to help young mothers who do not have
opportunities to develop and achieve their personal and/or professional goals; this, due to a lack
of gender equity, women are assigned additional responsibilities without any help that do not
allow their development.

Kallpa Warmi is a business model in which young mothers who live in Lima are the main
talent; they will be provided with training in textile processes, additionally, they will have
psychological support so that they become empowered women in favor of their growth, they will
also have support in the care of their children.

Kallpa Warmi is a business solution that seeks to ensure that clothing sales enterprises in
Peru have their products on the date they planned for the launch of their campaigns, due to the
fact that it was found that the main defect in this sector is the non-compliance in the delivery of
the orders. Kallpa Warmi provides a web platform, which allows the entrepreneur to reserve in
advance the manufacture of their knitted garments, making Kallpa Warmi their strategic partner
to achieve their goals.

This business solution is socially sustainable because it will have an impact on SDGs 4
and 8 by providing technical education to young mothers and financial independence by
providing them with a secure job, with the benefits of the law, and childcare and psychological
support. Regarding the environmental sector, this solution includes and promotes the recycling
of its waste so as not to generate a negative impact. Finally, it is economically sustainable since a

NPV of S/ 1,156,342.00 soles and an IRR 0f 41.2% in 5 years is achieved.



Tabla de Contenido

Capitulo I. Definicion del problema
1.1. Contexto del problema a resolver
1.2. Presentacion del problema a resolver
1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver
Capitulo I1. Analisis del mercado
2.1. Descripcion del mercado o industria
2.2. Andlisis competitivo detallado
Capitulo III. Investigacion del usuario
3.1. Perfil del usuario y beneficiario
3.2. Mapa de experiencia de usuario
3.3. Identificacion de la necesidad
Capitulo 1V. Diseiio del producto o servicio
4.1. Concepcidn del producto o servicio
4.2. Desarrollo de la narrativa
4.3. Caracter innovador del producto o servicio
4.4. Propuesta de valor
4.5. Producto minimo viable (PMV)
Capitulo V. Modelo de negocio
5.1. Lienzo del modelo de negocio
5.2. Viabilidad del modelo de negocio
5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio
Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

12

12

12

13

13

13

14

17

17

18

20

21

21

22

24

25

26

29

29

34

35

35

37

37



6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
6.2.1. Plan de mercadeo
6.2.2. Plan de operaciones

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

6.2.3.1 Simulaciones empleadas para validar el desempefio del plan de marketing

6.2.3.2 Simulaciones empleadas para validar desempefio Operativo

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion
6.3.1. Presupuesto de inversion
6.3.2. Anélisis financiero
6.3.2.1. Valoracion del negocio — Kallpa Warmi
6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis
Capitulo VII. Solucion sostenible
7.1. Relevancia social de la solucion
7.2. Rentabilidad social de la solucion
Capitulo VIII. Decision e implementacion
8.1. Plan de implementacién y equipo de trabajo
8.2. Conclusion
8.3. Recomendacion
Referencias
Apéndices
Apéndice A: Estadistica y graficas del enunciado del problema

Apéndice B: Estadistica y graficas del enunciado del Mercado.

37

38

40

40

45

47

47

48

49

49

50

53

54

57

58

59

62

62

62

65

66

69

69

71



Apéndice C: Estadistica y grafica del enunciado de Investigacion del Usuario,
Necesidad.

Apéndice D: Resultados de encuesta a Madre jovenes de Lima Metropolitana
Apéndice E: Exportaciones textiles Comex - Peru

Apéndice F: Tarjetas de pruebas para la deseabilidad

Apéndice G: Instructivo de funcionamiento de la Plataforma web

Apéndice H: Portal de proveedor de maquinaria Textil: Accuratex

Apéndice I: Metas movilizadas por cada ODS

Apéndice J: Calculo del WACC

Lista de Tablas
Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.
Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.

Tabla 14.

72

73

76

77

80

85

86

88

14

15

21

31

34

37

38

38

41

42

44

47

47

48



Tabla 15.
Tabla 16.
Tabla 17.
Tabla 18.
Tabla 19.
Tabla 20.
Tabla 21.
Tabla 22.
Tabla 23.
Tabla 24.
Tabla 25.
Tabla 26.

Lista de Figuras

Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.
Figura 10.

Figura 11.

49

50

50

51

52

52

54

54

57

58

59

61

17

17

18

19

22

24

25

26

27

30

34



Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.

Figura 15.

36

42

45

64



Capitulo I. Definicion del problema
1.1. Contexto del problema a resolver

La maternidad o embarazo en la adolescencia es un factor de riesgo porque entrafia
una serie de adversidades para las adolescentes en diferentes ambitos. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica de Empresas (INEI), al afio 2018, el 12,6 % de las
adolescentes de 15 a 19 afios de edad (79,573), tienen al menos un hijo o estaban
embarazadas de su primer hijo y coloca a estas madres adolescentes en una perspectiva de
exclusion social, pues la mayoria son de bajos recursos econdémicos, con poca educacion,
madres solteras y sin pareja.

Las mujeres tienen una alta tasa de empleo informal que supera el 70% en todos los
afios del periodo 2010-2020, y el tipo de empleo informal varia considerablemente segiin
rango de edad, la mayor proporcion se encontrd en mujeres de 14-17 anos seguido por las de
66 a mas afios con 90.9% y 87.0% respectivamente. Durante el 2020 la mayor parte de
departamentos de la sierra presentaron altas tasas de empleo o actividad, siendo Huancavelica
quien presentd la mayor participacion con un 81%, asimismo el departamento de Lima
registrd una de las mayores tasas de desempleo a nivel departamental con un 12.9% (MTPE,

2021, pp.9-18). Las referencias graficas en el enunciado se encuentran en el apéndice A.

1.2. Presentacion del problema a resolver

El problema identificado alcanza (8.9%) una poblacion de 56,334 mujeres
adolescentes entre las edades de 15 a 19 afos que son madres o estan embarazadas en Lima
Metropolitana y que enfrentan un enorme desafio debido a que se encuentran en un nivel
socioecondmico mas bajo. En la medida que la maternidad temprana aumenta la pobreza de
las adolescentes, dificulta sus posibilidades educacionales al generar desercion escolar en lo

inmediato y reduce sus posibilidades de insercion laboral.



1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Se trata de un problema complejo y con relevancia social porque el 40.5% de mujeres
entre las edades de 15 a 19 afios que son madres o estan embarazadas se encuentran en los
niveles socioecondmicos mas pobres, afectando uno de los pivotes centrales, como es la
autonomia de la mujer. Como dato importante en el afio 2019, el 45,3% de mujeres entre las
edades de 14 a 24 afios tienen actividad econdmica pero el 75,8% de las mujeres peruanas
que trabajan lo hacen en un sector informal; a su vez, la calidad del empleo de las mujeres al
interior del sector informal es inferior comparada a la de los hombres, ya que su participacion

en las microempresas es mayoritariamente femenina (INEIL, 2021)

Capitulo I1. Analisis del mercado

2.1. Descripcion del mercado o industria

Se investigaron las oportunidades que se brindan tanto en lo laboral como profesional
para las madres jovenes por parte del Estado peruano y no se encontraron programas
especificos que cubran sus necesidades, es decir, que incluyan capacitacion, desarrollo
economico y apoyo psicologico. Lo que se identificd fueron programas genéricos o leyes
relacionados a lo laboral como el Programa Nacional para la Empleabilidad, J6venes
Productivos, Ley sobre modalidades formativas laborales (Ley 28518). Por otro lado, existen
ONGs que buscan apoyar a estas madres jovenes como la ONG Grupo Vida. Con el fin de
buscar el desarrollo de las madres jovenes en temas econdmicos, se exploraran los diversos
sectores econdomicos donde se puedan desarrollar personal y profesionalmente, asimismo,
reciban soporte psicoldgico y apoyo con el cuidado de sus hijos.

De acuerdo con el Informe “Pert: Brechas de género 2020” publicado por el INEI, el
17.8% de mujeres trabaja en empresas de 51 a mas trabajadores. Asimismo, el 42% de

mujeres trabaja en servicios y 26,1% en comercios, rubros en su mayoria informales,



mientras que solo el 8% trabaja en manufactura. La calidad del empleo de las mujeres en el
sector informal es inferior ya que su participacion en las microempresas y como trabajadores
familiares no remunerados -este Gltimo subcomponente es mayoritariamente femenino:
mujeres que trabajan “ayudando” al conyuge, o hijos/as que ayudan a los padres sin recibir
remuneracion- es elevada.”

De acuerdo con lo mencionado por el Ministerio de la Produccion (Produce), el sector
manufacturero ha presentado un incremento del 3% durante el 2021 con respecto al 2019,
situacion previa a la pandemia, y un incremento del 17,9% del 2021 con respecto al afio
2020. La manufactura primaria fue la que presentdé mayor incremento con un 24,2%, dentro
de la cual, destaca la industria de prendas de vestir con un 22,3%. Asimismo, el sector textil y
de confeccién representa el 1,9% del Producto Bruto Interno Nacional (Gestion, 2022).

2.2. Analisis competitivo detallado

En 2019, segtin la Sociedad Nacional de Industrias (SNI), el sector textil y de
confecciones para el aio 2019 presentaba un 78,1% de empleo informal, el cual se
incremento en 6,1% con respecto al 2015. Asimismo, solo el 11% corresponde a empresas de
51 empleados a mas. A continuacion, se encuentran las principales empresas grandes (ver
Tabla 1) y talleres textiles que manejan tejidos de punto (ver Tabla 2). Como se observa en
las Tablas 1y 2, si bien las empresas de mayor facturacion en el pais y los talleres mas
relevantes del mercado brindan un servicio completo (desde el hilado hasta la confeccion) y
de calidad, no tienen un enfoque social dentro de su propuesta de valor. Las referencias

graficas en el enunciado se encuentran en el apéndice B.



Tabla 1. Cuadro comparativo de grandes empresas textiles en el mercado
Criterio Creditex Textimax Cia. Industrial Nuevo Mundo Topy Top
Descripcion Empresa que desarrolla Empresa de integracion vertical Empresa enfocada en atenderel Empresa  peruana  familiar
productos desde el desmontaje  mas importante de América mercado nacional, que fundada en el afio 1983,
del algoddn, produccidn de hilos  Latina, con amplia experiencia considera a sus clientes, dedicada a la fabricacion de
finos, control de calidad, hasta en el procesamiento de algodén proveedores y demas actores prendas de vestir en tejido de
la confeccion de la misma y mezclas. del negocio como socios punto 100% algoddn.
prenda. estratégicos, buscando formar
relaciones de largo plazo.
Ubicacion Calle Los Hornos 185 Urb. Av. Huarochiri 151, Santa Anita  Jr. José Celedén 750 Lima Av. Santuario 1323 Urb. Zarate

Propuesta de valor

Productos ofrecidos

Vulcano, Ate, Lima

Calidad, creacién, innovacién y
tecnologia.

Hilados, Tejidos y Confeccion.

Alto nivel de compromiso vy
eficiencia.

Hilados: Pima, tanguis y upland
desde 10/1 hasta 80/1
Prendas: camisetas, graficos

Liderazgo en innovacién vy
servicio, calidad y eficiencia.

Amplia variedad en denim: Dual
Fx, 3 Flex Nm, Infinity Stretch,
Comfort, Stretch, entre otros.

Industrial, SIL

Experiencia de innovacién en
confecciones.

Confecciéon de prendas de
vestir.

Nota: Elaborado por los autores mediante llamadas telefonicas para obtener comparaciones.



Tabla 2.

Cuadro comparativo de talleres especializados en tejido de punto

Criterio

Creaciones MH Mariané

Alpafina Knit

Pedro Ticona

Percy Saldafia

Descripcion

Ubicacidn
Propuesta de valor

Productos ofrecidos

Taller de tejido y confeccidn,
especializado uniformes para
instituciones y prendas de vestir
tejidas para emprendimientos.

La Victoria - Lima
Calidad en la confeccion

Chompas, pullovers, gorros
tejidos, chalinas.

Taller de tejido, confeccion de
telas planas y de punto, venta al
mercado local e internacional.

San Luis - Lima
Calidad

Blusas, sacos,
pantalones.

chompas,

Taller de tejido y confeccion.

San Juan de Lurigancho - Lima
Cumplimiento de pedidos

Polos y chompas.

Taller de tejido y confeccidn.

Lurin - Lima
Calidad de las prendas

Polos y chompas.

Nota: Elaborado por los autores mediante llamadas telefonicas para obtener comparaciones.



Capitulo III. Investigacion del usuario
3.1. Perfil del usuario y beneficiario

El disefio para el cual se dirige la solucidon, asi como el contexto permite definir los
perfiles tanto del cliente como de la madre joven que ve reducida sus posibilidades de
encontrar un empleo formal, que en adelante se llamara beneficiaria; se utilizd la herramienta
Lienzo Meta Usuario (Ver Figuras 1y 2), permitiendo recoger informacion relevante de
ambos actores. El perfil del usuario estd compuesto por emprendedores formales que tienen
empresas clasificadas como MYPES, con un capital bajo de inversion, bajo poder de
negociacion, produccion a baja escala y ventas en su mayoria al contado.

Sobre el perfil de la beneficiaria se describe a Pilar, una mujer de 19 afios de edad,
madre soltera que tiene su hijo de 9 meses, vive en la Ciudad de Lima en la casa de su mama.
Solo tiene estudios de nivel secundario y no considera tener estudios superiores, no tiene un
trabajo estable, se dedica a atender a su hijo y a las labores del hogar, no cuenta con un lugar
estable para vivir, criada bajo un pensamiento machista, tiene poco contacto con sus

familiares y esta en busqueda de oportunidades laborales.



Figura 1. Lienzo del perfil del cliente

Figura 2. Lienzo del perfil de la beneficiaria.

3.2. Mapa de experiencia de usuario

El mapa de experiencia del usuario (ver figura 3) consiste en ver todo el proceso que
pasa una empresa MYPE textil, desde la creacion de todos los moldes de prendas a producir,
la busqueda del mejor taller y que le pueda brindar crédito, recepcion de muchas muestra y
seleccion del mejor taller, acordar fabricacion del producto y coordinar fechas de entrega,
estrés por no tener noticias del avance, llamar y enterarse que el pedido se retrasa, por ende
no se podré vender al publico en las fechas estimadas, pérdida de ventas proyectadas y la
solicitud por parte del taller en que le paguen el 18% extra si desean que le entreguen una

factura.



Figura 3. Mapa de la experiencia de usuario del producto.

El mapa de la experiencia del beneficiario (ver Figura 4) consisti6 en situar a una
mujer joven que tenia metas trazadas para su futuro pero que, al salir embarazada de una
forma no planificada, enfrenta varias dificultades durante este proceso, entre ellas, las
oportunidades de sacar adelante a su familia. Durante su trayectoria, la mujer joven
experimenta varios momentos de alegria, tristeza y frustracion. Los momentos mas alegres
ocurren cuando encuentra un trabajo que le permite costear sus estudios y empieza su carrera,
generando esperanzas sobre un futuro con oportunidades, asi como cuando da a luz a su hijo;
el momento de mayor dolor es cuando no encuentra posiciones laborales que le permitan
sacar adelante a su hijo, haciendo notar que el mercado peruano no ofrece oportunidades a las

madres adolescentes.



Figura 4. Mapa de la experiencia del beneficiario.

3.3. Identificacion de la necesidad
Como consecuencia del mapa de experiencia del usuario, en primer lugar, se
identifico que para las mujeres adolescentes o jovenes que salen embarazadas les resulta
complicado retomar su posicion laboral o conseguir un nuevo puesto de trabajo, sustentados
en el estudio realizado por UNFPA Pert el afio 2017 donde nos indica que las mujeres de 21
a 64 afios, que tuvieron su primer hijo entre los 10 a 19 afios, el 26.8% se encuentra sin
trabajo y esto representa 115,267 madres. De acuerdo con las entrevistas realizadas, las
madres jovenes manifestaron la proyeccion de crecimiento personal, profesional y las
complicaciones que tienen para lograrlo, entre ellas se encuentran:
e Dificil acceso a un trabajo formal y seguro.
e Dependen del cuidado de sus hijos, para ello, indicaron que seria beneficioso contar
con un lugar seguro y cercano en donde sus hijos puedan quedarse durante el dia, el

cual debe ser econdmicamente accesible.



e Barreras familiares, en donde sus parientes cercanos manifiestan que sélo deben
dedicarse a labores del hogar y cuidado de la familia, indicando que no lograran
prosperar.

Por ello, la primera solucion propuesta estard enfocada en darles las oportunidades
laborales a estas mujeres para que ellas continien con su crecimiento personal y profesional,
sin que ellas tengan la preocupacion constante de como mantener a sus hijos o preocuparse
por el cuidado de ellos y que les permita la independencia financiera.

En segundo lugar, de acuerdo con las entrevistas realizadas a los emprendimientos en
el sector textil, se determind que requieren talleres de confeccion formales, que admitan la
confeccion de prendas en cantidades pequeiias o regulares, que sean confiables en el tiempo
de elaboracion comprometido por las campafas y que elaboren prendas de buena calidad. Las

referencias graficas y estadisticas en el enunciado se encuentran en el apéndice C.

Capitulo IV. Diseiio del producto o servicio

4.1. Concepcion del producto o servicio

Para disefiar la propuesta de solucion se realizo un proceso iterativo con los
emprendedores que comercializan prendas de vestir con el fin de evaluar como se puede
cubrir sus necesidades, tomando en consideracion el costo e impacto de las soluciones
planteadas para asegurarnos que estas sean las mas beneficiosas para los emprendimientos,
con estos procesos llegamos a la siguiente solucion: Kallpa Warmi, buscamos que los
emprendimientos dedicados a la comercializacion de prendas de vestir de tejido de punto
cuenten con un socio estratégico formalmente establecido, que confecciona las prendas que
ellos disefien con productos de calidad cumpliendo con los plazos acordados, permitiendo
también que el emprendedor pueda planificar y agendar sus pedidos sin distinguir el volumen

con un proceso de facil gestion. Este servicio, a su vez, serd soportado por madres jovenes a



las cuales se les brinda la oportunidad de un crecimiento personal y profesional. Se detalla la

descripcion de la oferta de Kallpa Warmi (ver Tabla 3).

Tabla 3.

Descripcion de Kallpa Warmi

Descripcion

Canales

Operacion

Socio-Ambiental

Plataforma web que
permita reservar
capacidad del taller para
la posterior confeccion
de las prendas de vestir
del tejido de punto que
el emprendedor

requiere.

La reserva se realizara
mediante el canal digital
utilizando la plataforma
web. Los canales de
whatsapp, via telefonica
y presencial estaran
habilitados para dar el
soporte y atencion al
emprendedor. En lo que
respecta a la publicidad,
esta se realizara
mediante boca a boca,
redes sociales y con el

apoyo de influencers.

Se reservara capacidad
tanto en maquinaria
como en el servicio para
atender la confeccion de
prendas que soliciten los
emprendimientos y que
estos sean entregados de
acuerdo con el plazo

estipulado.

Se brindara
oportunidades laborales
a madres jovenes
quienes participaran en
el proceso de confeccion
de las prendas, asi como
en la atencion al cliente.
Se instalara una
guarderia que apoyara
en el cuidado de los
hijos pequefios y con el
fin de empoderar a las
madres, se pondré a su
disposicion ayuda

psicologica.

4.2. Desarrollo de la narrativa

Para la narrativa de este trabajo se emplearon varios lienzos como la disciplina Design

Thinking que permite obtener nuevos significados y que genera estimulos desde el aspecto

cognitivo, aspecto emocional y aspecto sensorial; involucrados en la experiencia humana

(Vianna, 2013). La creacion de Kallpa Warmi empezd con iteraciones elaborando

construcciones en lego para entender el desarrollo del problema, asi como la elaboracion del

lienzo de dos dimensiones (Ver figura 5), permitiendo establecer y describir el problema




abarcado, definiendo la solucion y ayudando a concretar los planteamientos de los miembros

del equipo.

Figura 5. Lienzo de dos dimensiones.

Asi mismo se continud la etapa de definir, en donde se empled el lienzo meta usuario
ayudando a diferenciar caracteristicas del usuario y las madres solteras como beneficiarias y
sus caracteristicas en su circulo social y familiar. Del mismo modo para distinguir los estados
de dolor asi como alegria se emplearon los mapas de experiencia del usuario, logrando
identificar aspectos importantes y planteamientos de solucion como se observa en el mapa
detallado en el punto 3.2.

Luego se continu6 con la etapa de Idear, colocando todas las posibles ideas de solucion sin
exclusiones ni limitaciones, seleccionando las 6 mejores reflejandose en el lienzo de 6x6.
Estas propuestas planteadas se clasificaron de acuerdo al grado de impacto y complejidad,
desarrollando el lienzo quick wins, clasificando los puntos de ganancia temprana de impacto

elevado y niveles minimos de complejidad. A continuacion, se tuvo la etapa de prototipar,



para ello se recogi6 la retroalimentacion de las beneficiarias y profesionales, asi como los
emprendedores. De esta manera se pudo obtener la iniciativa de una aplicativo mévil que
otorga los servicios y se le nombro Kallpa Warmi, se considero tanto a la mujer beneficiaria
como al cliente final una solucion y se desarroll6 en el lienzo propuesta de valor de la seccion
4.4. Luego se empled el modelo de negocio Business Canvas (BMS) del punto 5.1, para
determinar y crear el modelo con el objetivo de generar valor para el cliente final a través de
las areas involucrando a los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad econémica.
Para culminar, se realiz¢ la etapa de demostrar, elaborando un producto minimo viable
(PMV) para futuros clientes el cual se describe en la seccion 4.5.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

Kallpa Warmi ofrece a todos sus clientes una plataforma web, donde podran ingresar
sus pedidos y realizar la reserva del taller para su produccion con un minimo de un mes de
anticipacion. Para poder finalizar con el proceso de reserva se tiene que ingresar la fecha en
que se desea la entrega del producto, indicaciones de qué tipo de hilado que necesitara la
prenda, cuantas unidades por tallas y el abono de un 20% de adelanto para poder tener
reservado el taller para su produccion.

La platatforma web naci6 de la necesidad de los emprendedores textiles en poder
encontrar talleres textiles que respeten la fecha de entrega, que la calidad no baje entre una
muestra y el producto final, que sea formal y entregue factura, que no prioricen las cantidades
a producir y poder reservar un taller para una fecha establecida. Tomando como referencia la
forma como operan las aerolineas low cost, que venden pasajes a 6 meses en promedio,
pueden planificar cuanto personal operativo necesitaran con tiempo y reciben el dinero antes
de ofrecer el servicio. La plataforma web brindara la posibilidad al emprendedor de tener la

seguridad de que sus prendas seran producidas en la fecha estimada, servira para la empresa



en gestionar mejor la cantidad de personas que necesitaremos para producir y recibiremos el

20% antes de iniciar la produccion.

4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor para la usuaria que es una madre joven que no encuentra
oportunidades laborales, radica precisamente en brindarle un puesto de trabajo en condiciones
estables segun la ley que le permita tener una estabilidad emocional e independencia
financiera, asimismo, brindarle la oportunidad de realizar una linea de carrera en el rubro
textil mediante capacitaciones. Por otro lado, para una madre que no necesariamente cuenta
con el apoyo de su familia, es fundamental velar por el buen cuidado de sus hijos, para ello se
busca apoyarlas mediante la implementacion de una guarderia que las apoye con el cuidado
de sus hijos durante el horario laboral. Asi mismo con las charlas y evaluaciones de la mano

de un psicélogo se impulsara el empoderamiento a las madres jovenes (ver Figura 6)

Figura 6. Lienzo de la propuesta de valor del negocio de la usuaria.



En lo que respecta al cliente, su necesidad estd enfocada en trabajar con un taller
formal que le permita planificar sus campanas de ventas y que cumpla con sus pedidos en los
tiempos establecidos, para que, a su vez, el cliente pueda cumplir con sus usuarios y esto
genere una buena experiencia del cliente. Para esto, la propuesta consiste en implementar una
plataforma web para la cotizacion y reserva de pedidos tomando en cuenta la capacidad
disponible del taller de confeccion, asegurando la entrega de pedidos de calidad y buen

acabado (ver Figura 7).

Figura 7. Lienzo de la propuesta de valor del negocio del cliente.

4.5. Producto minimo viable (PMYV)

Para obtener el PMV se realizaron iteraciones con las beneficiarias (madres jovenes) y
con los clientes (emprendimientos que comercializan prendas de tejido de punto), desde un
prototipo inicial llamado Kallpa Warmi (ver Figura 8) que era una app que se podia instalar

en el celular hasta la creacion de una plataforma web con el mismo nombre (ver Figura 9). En



lo que respecta a las iteraciones con las beneficiarias, se llevaron a cabo entrevistas
individuales donde se recogi6 el feedback de sus necesidades, las madres jovenes resaltaron
que buscaban cubrir dos necesidades, la primera de ellas es contar con una oportunidad
laboral en el mercado peruano que les permita su crecimiento y estabilidad financiera para su
hogar; la segunda, consiste en el apoyo para el cuidado de sus hijos, brindandole la
tranquilidad y estabilidad emocional ya que la mayoria de las encuestadas (71.4%) dejan a

sus hijos a los cuidados de los padres.

Figura 8. Kallpa Warmi: Aplicacion web.



Figura 9. Kallpa Warmi: Plataforma web.



Los servicios a ofrecer se obtuvieron mediante la encuesta realizada a 28 participantes
donde se registro que la mayoria deseaba trabajar en el sector textil, seguido de el de
operaciones, alimentos, limpieza, comercio, entre otros. Asi mismo en la encuesta realizada
se registrd que un 57.1% tenia conocimiento basico en el sector textil y que mas del 95% de
encuestadas estaban interesadas de trabajar en el rubro textil. El detalle de la entrevista a las

madres jovenes se puede encontrar en el Apéndice D.

Capitulo V. Modelo de negocio
5.1. Lienzo del modelo de negocio

El Lienzo del modelo de negocio permite analizar y mapear los principales factores
que Kallpa Warmi debe tomar en cuenta para su modelo de negocio (ver Figura 10). El
segmento de clientes estard enfocado en los emprendimientos que comercialicen prendas de
tejido de hilo, para damas en Lima metropolitana, que tengan una filosofia de moda con
proposito para los cuales la empresa brindara un servicio completo de confeccion, es decir, el
proceso iniciard brindando una plataforma web para que los clientes puedan hacer la
planificacion y reserva de sus pedidos, continuando con la confeccion y despacho de los
mismos, garantizandoles tiempos de atencion y servicio de buena calidad, asimismo, como
parte de la propuesta de valor, se dard oportunidad de crecimiento econdmico y profesional a
madres jovenes.

En lo que respecta a las actividades claves, destacan la reserva de pedidos mediante la
plataforma web, formacion de las madres jovenes en el rubro textil dado que se busca que
ellas tengan oportunidades de crecimiento y desarrollo dentro de la empresa, disefio y tejido
de las prendas de vestir cumpliendo con altos estandares de calidad que seran verificados
durante el proceso de control de calidad y por ultimo el despacho de los mismos. Todo

negocio debe tener socios estratégicos con los cuales mantiene canales abiertos de



comunicacion, entre los principales socios clave de Kallpa Warmi se encuentran los
proveedores de insumos, las ONGs que permitiran entrar en contacto con las mujeres que
busquen oportunidades laborales, los proveedores de maquinarias, transportistas para el
despacho y las entidades financieras. La principal fuente de ingreso estara marcada por el
pago del servicio de confeccion y la fabricacion a mediana escala, sobre los costos se pagaran

por los insumos, servicios basicos, equipos, mantenimiento, entre otros.



Figura 10. Lienzo del modelo de negocio.



Tabla 4.

Lienzo del modelo de negocio préspero

Medio ambiente

Los residuos textiles causan un gran impacto medioambiental, ya que la industria textil es una de las mas contaminantes, en el medio ambiente se establece que 0,6 kg de petrdleo
son consumidos y 2 kg de CO2 son emitidos por cada kilogramo de textil producido. La cifra de residuos textiles que son reciclados es alarmante, pues solo entre el 8 y el 10 %
aproximadamente se deposita en contenedores especificos para su recogida y posterior reutilizacién

Sociedad Emprendedores de Lima Metropolitana entre las edades de 20 a 45 afios con necesidades de buscar talleres formales que cumplan con los tiempos de

entrega, segura y de calidad mediante una plataforma Web. Madres Jévenes que no tienen estabilidad financiera sin oportunidad Laboral por exclusion.
El sector textil fue uno de los mas perjudicados por la pandemia sin embargo se viene mostrando una recuperaciéon importante, siendo EEUU como el
principal destino de exportacién con $182 millones, y Lima se posiciona como principal exportador representando el 68.4% de los envios textiles a nivel
nacional

Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema

Algodon Recursos Alianzas Co-creacién del valor Relaciones Actores clave Madres Jvenes

Lana de alpaca Emprendimientos de moda

Hilado Acrilico ONGs

Agua Hilados Proveedores de Brindamos una solucién de autogestion Brindar seguridad a Madres Jovenes: usuario Ministerio de la Mujer y

Hilado reciclado

Equipos y maquinarias de
confeccién

Personal operativo
Patronista

Local

Servicios basicos (Luz,
agua, gas e internet)
Pagina web

hilados.
Proveedores de
botones, cierres,
etiquetas y bolsas.
Proveedores de
transporte de
mercaderia.
Proveedores de
desarrollo y soporte
de la plataforma
web.

Servicio de
mantenimiento.

para el disefo, planificacién de pedidos y
fabricacion de prendas en tejido de punto
de acuerdo con campaiias de los
emprendimientos, en lotes pequefios y
de buena calidad.

Empoderamiento de las madres jovenes
(beneficiarias) mediante oportunidades
laborales, soporte psicolégico,
capacitaciones y cuidado de sus hijos.

los clientes en el
tiempo de entrega de
sus pedidos.

Apoyar a las
beneficiarias con el
cuidado de sus hijos
en una guarderia.

Emprendimientos de
moda: cliente

ONGs que defienden los
derechos de la mujer.
Entes regulatorios:
Ministerio de la Mujer y
Poblaciones vulnerables
Ministerio del Trabajo
Socio

estratégico: COFIDE

Poblaciones vulnerables
Ministerio del Trabajo
COFIDE




Servicios ecolégicos Actividades Gobernanza Canales Necesidades

Reciclado de conos de cartén Mantener actualizadala  [Accionistas Redes sociales Oportunidades laborales,

Mermas de tejido plataforma B2B con la SUNAT Destruccién del valor Pagina web independencia financiera.
informacion en tiempo Ministerio de Personal Ejecutivo Talleres formales con

Empleo de productos real de la capacidad de la |trabajo - SUNAFIL Boca a boca capacidad de produccién de

quimicos para tefiir planta de tejido y Contaminacién de agua por procesos de Correos acuerdo a las fechas
confeccién. lavado para teiiir el hilado. definidas B
Actualizar constantemente Aceites en el funcionamiento de las Incremento de la Poblacién
la plataforma con los méquinas Econdmicamente Activa
requerimientos del cliente,
que generen valor.

Costos Metas Beneficios

Psicélogos / Coach para orientar a las madres jovenes
Guarderia

Capacitacion a los nuevos ingresos

Licencias de funcionamiento

Mejorar la calidad de vida de las madres jévenes
Cumplir en un 99% con los tiempos de entrega en la fabricacion de
prendas de tejido de punto

Numero de madres jovenes capacitadas en el manejo de maquinas digitales de tejido
de punto y confeccidn.

Aumentar el porcentaje de la PEA

Agilizar la toma de pedidos para los emprendedores en sus disefios.

Ventas por lotes de prendas de vestir.




5.2. Viabilidad del modelo de negocio

Kallpa Warmi es un modelo de negocio que requiere de una inversion en el primer
afio de S/ 964,644.00 de soles para la compra de activos como las maquinas de tejido,
implementacion de taller, guarderia, gastos operativos y capital de trabajo. Este
financiamiento se obtendra del aporte de los accionistas en un 17.1% y por una entidad
bancaria en un 82.9%, con una tasa de interés anual del 20% por un periodo de 5 afios. Desde
el afio 2 en adelante la compra de activos se realizara con los ingresos del mismo flujo de caja
del negocio haciéndolo de esta manera viable.

En los flujos de ventas netas se aprecia un crecimiento exponencial del servicio que
brinda Kallpa Warmi (ver Figura 11) y en cuanto al valor de la empresa se obtiene para los 5
afios un VAN de S/ 1,156,342.00 soles y la tasa de retorno con una TIR del 41.2%. Los
resultados obtenidos para la viabilidad financiera del modelo de negocio de Kallpa Warmi

seran explicados a detalle en el punto 6.3.

Ventas Netas

- 8,000
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® Ventas Netas  --ccecce- Lineal (Ventas Netas)
Montos en
Soles Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5

Ventas Netas 2,637,500 3,296,875 4,285,938 5,571,719 6,686,063




Figura 11. Proyeccion de ventas Kallpa Warmi

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

El equipo de trabajo sustenta el crecimiento del mercado textil en las exportaciones
realizadas en el afio 2020 y el primer trimestre del afio 2021. El grafico nos muestra el
recupero contra el afio 2019, afio sin pandemia; y el crecimiento significativo contra el afio
2020, afectado por el inicio de la pandemia y confinamiento del pueblo peruano. Esta
informacion se puede revisar en el Apéndice E.

Adicionalmente, la Organizacion mundial del comercio indic6 que el crecimiento
mundial del sector Textil estaria oscilando en 5% hasta el afio 2026.La poblacion total de
posibles clientes, Mypes textil dedicadas a la venta de productos fabricados con hilados, es de
5,149 para el afio 2022. De los cuales nosotros necesitamos para el primer afio tener 35
clientes que separen nuestro servicio 3 veces al afio por un ticket promedio de S/25,000.00.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

Kallpa Warmi tiene como objetivo cubrir las necesidades de las madres jovenes que
actualmente no encuentran oportunidades laborales en el mercado peruano, asi como,
apoyarlas en su crecimiento personal y profesional. Por ello, el modelo de negocio propuesto

tiene impacto en las ODS #4 y #8.

Tabla 5. ODS de impacto en el modelo de negocio

#0ODS | ODS Descripcion

#4 Educacion de Calidad KW busca impactar en la educacién de las mujeres,
realizando capacitaciones y generando
competencias respecto a los procesos de tejido,
confeccién, control de calidad y administrativos,
de forma internay a través de proveedores.




#8 Trabajo decente y crecimiento | A través de la creacidén de puestos de trabajo
econémico formales y cumpliendo con todas las condiciones
segun las leyes peruanas, se busca tener un
impacto positivo en la calidad de vida de las
madres jovenes, brindandoles la estabilidad
econdmica y financiera que requieren para
sostener sus hogares.

Con el fin de validar que el modelo de negocios de Kallpa Warmi cumpla con los
objetivos de las ODS, se utilizaran las siguientes métricas: para la ODS #4, se medira el
nimero de madres jovenes capacitadas en el manejo de maquinas tejedoras electronicas y en
el proceso de confeccidon por periodos anuales; y, en el caso de la ODS #8, se medira el
porcentaje de mujeres con un puesto fijo y condiciones laborales de acuerdo a ley, las cuales

tendran independencia financiera.



Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable
6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion
Las hipotesis H1, H2 y H3 que describiremos en el siguiente punto, buscan analizar la
deseabilidad del modelo de negocio Kallpa Warmi para el segmento de clientes identificado:

Emprendimientos en comercializacion de prendas de vestir ubicados en Peru. (ver figura 12)

Figura 12. Global Entrepreneurship Monitor (2013).
6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion
A continuacion, se muestras las hipdtesis que se definieron para el modelo de
negocios de Kallpa Warmi:
e Hipotesis 1 (H1): Creemos que los emprendimientos en comercializacion de prendas
de vestir, entre ellas tejido de punto, buscan talleres de tejido y confeccion formales
en Lima, que permitan reservar la produccion de sus prendas a través de la plataforma

web, con el fin de obtener sus pedidos de acuerdo a su calendario de campana.



e Hipotesis 2 (H2): Creemos que los emprendimientos en comercializacién de prendas
de vestir, entre ellas tejido de punto, estarian dispuestas a pagar un porcentaje del
precio de la produccion en forma adelantada a través de la plataforma web de Kallpa
Warmi para reservar la elaboracion de sus prendas en los talleres de confeccion de
tejido de punto, formales, ubicados en Lima.

e Hipotesis 3 (H3): Creemos que los emprendimientos en comercializacién de prendas
de vestir, entre ellas tejido de punto estan interesados en talleres de confeccion que
tengan un proposito de enfoque social como empoderar a madres jovenes.

De las hipotesis definidas, se optara por analizar a mayor profundidad la hipdtesis #1
dado la criticidad del proceso en el mercado peruano, puesto que muchos talleres de tejido y
confeccion no cumplen con las fechas de entrega, teniendo un alto impacto en la
planificacion de ventas de los emprendedores textiles y ademas no son formales. Las tarjetas
de usabilidad podran revisarse en el Apéndice F.
6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion

Se realiz6 el experimento para prueba de usabilidad basado en una entrevista realizada
a cuatro emprendedores y encuestas de satisfaccion una vez culminado el proceso. Los

resultados se observan en la Tabla 6 ,7,8.

Tabla 6. Prueba de usabilidad de Kallpa Warmi

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Creemos que los Para verificarlo, Eficiencia Ademas, mediremos el | Estamos bien si el
emprendimientos en nosotros porcentaje de 75% de las
comercializacion de explicaremos a emprendedores respuestas son
prendas de vestir, entre | |os usuarios el encuestados que afirmativas.
ellas tejido de punto, paso a paso del decidan reservar la
buscan talleres de uso del capacidad parala
tejido y confeccién aplicativo, y les produccién futura de
formales en Lima, que pediremos que sus pedidos.




permitan reservar la
produccion de sus
prendas a través de la
plataforma web, con el
fin de obtener sus
pedidos de acuerdo a
su calendario de

ejecuten el
proceso de
reserva a través
del prototipo.

Efectividad

Ademas, mediremos el
porcentaje de
emprendedores
encuestados que
lograron culminar el
proceso de forma
satisfactoria.

Estamos bien si el
75% logra culminar
el proceso.

campanfa.

Satisfaccion | Ademds, mediremos el | Estamos bien si el
porcentaje de 75% de las
emprendedores respuestas estan de
encuestados que estén | acuerdo con la
de acuerdo con la secuencia de
secuencia de actividades.
actividades indicada
para realizar la reserva
a través de una
encuesta.

Tabla 7.  Elementos preparativos para la prueba de usabilidad

Elemento

Uso

Instructivo del funcionamiento de la plataforma web

Previo a la ejecucidn de la reserva. Ver Apéndice G1

Ejecucion de la reserva a través del prototipo

Paso a paso de la ejecucidn. Ver Apéndice G2

Encuesta de satisfaccion al finalizar el ejercicio

Al finalizar el ejercicio. Ver Apéndice G3 y G4

Tabla 8.

Eficiencia, Eficacia y Satisfaccion

Resumen de resultado de la interaccion de los emprendimientos y prototipo -

# Tiempo # Tiempo
Nombre # Tiempo de deingreso | # Tiempo 0 Evaluacion
., . . % etapas
M del de creacion solicitud de de pago Tiempo completad dela
participant de usuario de informacié dela total gs Plataform
e (seg) reserva n del reserva a
modelo
1
The 083 seg
1 Fashion 154 56 557 322 100% 5
18.15
Show .
min




El Closet 1436 seg
2 de Catay 142 45 1236 0 o 75% 3
mami 23.72min
1181 seg
3 Basicz 171 32 745 233 o 100% 4
19.68min
1079 seg
4 Ceciz 135 43 614 287 017.98 100% 5
min
Promedi 19..88 93.75% 425
o) min

De las pruebas de usabilidad, se puede concluir en lo que respecta a la Eficiencia que
se debe evaluar un cambio en la plataforma para que el emprendedor solo ingrese las
caracteristicas de las prendas que tiene definidas en ese momento, esto principalmente porque
al momento de hacer la reserva con demasiada anticipacion, no se cuenta con todo el detalle
del disefo, tipo de tejido, entre otras caracteristicas. Respecto a efectividad, se indic6 que no
todos los emprendimientos cuentan con Tarjeta de Crédito empresariales, por lo que seria
conveniente aperturar otros medios de pago, como pago a través de los bancos (servicios).
Respecto a satisfaccion, se concluye que la plataforma puede ser mas amigable en colores,
formas e indicaciones (lenguaje amigable).

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
6.2.1. Plan de mercadeo
6.2.1.1 Estrategia de Kallpa Warmi

La propuesta de valor de Kallpa Warmi es brindar una solucion de autogestion para el
disefio, planificacion de pedidos y fabricacion de prendas en tejido de punto de acuerdo con
las campafias de los emprendimientos, en lotes pequefios y de buena calidad, empoderando a
través de su modelo de negocio a las madres jovenes mediante oportunidades laborales,
asesoria psicologica, capacitaciones y apoyo en el cuidado de sus hijos.

Como objetivos estratégicos de largo plazo se definieron los siguientes:




® Unidades de ventas: 50 mil unidades en el primer afio.

® Numero de reservas por emprendimiento: 3 reservas en promedio por afio

® (Cantidad de emprendedores: 35 en el primer afio.

® Proyeccion de crecimiento en ventas: 25% para el primer afno

® Fidelizacion: lograr que los clientes trabajen con Kallpa Warmi como minimo por un

periodo de dos afios.
Como estrategias de negocio de Kallpa Warmi, se tiene lo siguiente:

e Desarrollo de nuevos productos o servicios ya que brindaremos: servicio de reserva de
produccion futura en la fecha planeada por el cliente; empresa digital: se manejara
todos los procesos en linea para que puedan ser monitoreados por los clientes; procesos
automatizados ya que contaremos con maquinaria de ltima tecnologia, que nos
permitan automatizar los procesos para producir mayor cantidad de productos en menor
tiempo.

® Desarrollo de mercado, ya que se busca llegar a un mayor nimero de emprendimientos
de moda que buscan variedad de productos de acuerdo a la temporada, por ejemplo, en
invierno: Chompas, chalinas, gorros; en verano: Tops, vestidos, salidas de bafio.
6.2.1.2 Propuesta unica de ventas
Para ti, emprendedor, que buscas en un taller de tejido y confeccion un socio
estratégico que cumpla con los plazos de entrega acordados y que atiendan los pedidos mas
alla del volumen, lleg6 Kallpa Warmi, la solucion que buscabas. Kallpa Warmi pone a tu
disposicion una plataforma web que te permitira planificar y reservar la produccion a través
de un proceso en linea a cualquier hora y desde donde te encuentres. Ya no tendrds demoras

en recibir tu pedido listo para el lanzamiento de tu campaia.



6.2.1.3 Segmentacion de cliente y de mercado
Se ha segmentado a los clientes, en este caso, empresas, teniendo en cuenta 2 factores:

el tamafio de la empresa y su publico objetivo, tal como se visualiza en la tabla 9.

Tabla 9. Segmentacién de Empresas versus Publico objetivo

Publico objetivo de la empresa
Tamafio de
la empresa
Turistas: Moda Moda Institucional:Ch Clasicos Premium
ropa Femenina Masculina ompas/
artesanal chalecos
MYPE X
Mediana X
Grande

Como se muestra en la Tabla 9, Kallpa Warmi selecciona como su mercado objetivo a
las MYPE y Medianas empresas enfocadas en moda femenina. De acuerdo a la investigacion
realizada, estas empresas ofrecen distintos tipos de productos hechos en base a: algodon
(polos/ poleras), jean (pantalones, shorts, faldas, camisas), telas (blusas, camisones, vestidos)
y tejidos de punto (chompas, chalecos, polos, vestidos). Como resultado de las entrevistas
realizadas, se obtuvo que la oferta (talleres de tejido y confeccion) para las prendas en tejido
de punto es mucho menor que en comparacion de telas, algodon y jeans. Asimismo, se
identifico que existe demanda insatisfecha, y que los factores: atencion en lotes de pedidos
pequefios, cumplimiento de plazos y formalidad, no han sido atendidos.

6.2.1.4 Marketing Mix

Producto / Servicio:




Brindamos el servicio de reserva de produccion a través de una plataforma web que
mostrard la capacidad disponible del taller de tejido y confeccion, con ello, aseguramos la
produccion del lote requerido para la fecha establecida, garantizando productos de calidad.

Plataforma web

Clientes:

L Realizan Realizan
Emprendimientos Desarrollo
Reserva pago por
en venta de ropa de Muestra
en la Web reserva
Tejido y
Despacho -
P Confeccion

Seguimiento continuo a través de plataforma web

Figura 13. Producto / Servicio de Kallpa Warmi.

Precio:

Debido a que el mercado de moda en tejido de punto puede tener variaciones altas
debido al modelo escogido, se ha tomado los productos en formatos basicos mas vendidos
por los entrevistados. Para determinar el precio promedio, se ha tenido en cuenta los
siguientes factores: estructura de costos, publico objetivo de los clientes, precio promedio que

paga el cliente e inflacion del pais, obteniendo los precios mostrados en la tabla 5:

Tabla 10. Lista de precio de productos de Kallpa Warmi, en soles

Producto Precio (sin IGV)
Chompas S/ 65.00
Polos / Tops S/ 40.00
Vestidos S/ 65.00




Chalinas / Otros S/ 25.00

Plaza:

El producto/servicio de Kallpa Warmi se comercializard a través de la web donde los
emprendedores podran concretar sus reservas de produccion. Asimismo, se contard con
personal ejecutivo que brinde asesoria a través de medios como whatsapp, linea telefonica y
presencial con el fin de aclarar las dudas de los clientes, posterior a ello, se derivara al cliente
hacia la plataforma web para que contintie con el proceso y concrete la reserva.

Promocion:
Para promocionar nuestro servicio y productos manejaremos dos estrategias:
e Corto y mediano plazo:

o Visitas a emprendimientos, pymes o medianas empresas dedicadas a la
comercializacién de prendas de vestir de la mano de nuestros ejecutivos
comerciales, para mostrarles la funcionalidad de la web y la calidad de
productos.

o Tarjetas de presentacion con QR ligado a nuestra web y redes sociales
colocadas en proveedores: tiendas de hilados e insumos, ya que son los
primeros lugares que un emprendedor busca.

o Promocion a través de redes sociales, en donde buscaremos como seguidores a
emprendimientos, pymes o medianas empresas dedicadas a la
comercializacioén de prendas de vestir.

e Largo plazo: buscaremos fidelizar a nuestros clientes y promover el boca a boca,

siendo nuestros clientes satisfechos nuestra principal carta de presentacion y

recomendacion hacia futuros clientes.



Tabla 11. Presupuesto de la mezcla de marketing (1 afio — 5 afo), en soles

Plan de Marketing 2022 2023 2024 2025 2026
Producto

Desarrollo de Pagina web - S/48,00 S/9,600 S/10,08 S/10,58 S/11,11
actualizaciones 0 0 4 3
Promocion

Contenido en redes sociales S/7,200 S/7,920 S/8,712  S/9,583 $/10,54

2
Google Adwords S/1,440 S/2,640 $/2,904 S/3,194 S/3,514
Facebook S/1,680 S/2,640 S/2,904 S/3,194 S/3,514
Instagram S/1,680 S/2,640 $/2,904 S/3,194 S/3,514
Merchandising S/3,360 S/5,280 S/5,808 S/6,389 S/7,028
Visitas a Clientes S/1,440 S/2,640 S/2,904 S/3,194 S/3,514
Plaza
Disefio de la Marca $/6,000 $/1,320 S/1,452 $/1,597 S/1,757
Tarjetas de presentacion S/1,200 S/1,320 S/1,452 S/1,597 S/1,757
Total S/72,00 S/36,00 $/39,12 S/42,52 $/46,25
0 0 0 8 2

6.2.2. Plan de operaciones
Se puede visualizar en el Blueprint las diferentes relaciones de los componentes en el
proceso que hace el cliente para el servicio brindado por Kallpa Warmi (Ver Figura 14). La

operacion planificada del proceso de Kallpa Warmi se describe a continuacion.
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Figura 14. Blueprint cliente. Adaptado del bosquejo del servicio. https://www.nngroup.com/articles/ux-mapping-cheat-sheet/



En el afio cero se realizardn los gastos preoperativos como la constitucion del
proyecto, alquiler de local, implementacion de guarderia, equipamiento y compras de algunos
insumos para iniciar, asi mismo se realizaran compras de activos como las méaquinas de tejido
de hilo 7 y 12, desarrollo de la plataforma, computadoras que se detallan en el apéndice G2.
Asi mismo la empresa empezara con la contratacion del Gerente general quien a su vez
reclutard al personal administrativo, operaciones, ventas y gestionara un contrato de la
empresa Accuratex para la compra de las maquinas, capacitacion y adiestramiento del
software de disefio (ver Apéndice H).

El personal operario sera capacitado para el uso de las maquinas de tejido y de disefio
hasta el nivel avanzado de manera personalizada y se le brindara un certificado al haber
culminado el curso por la empresa especialista de las méaquinas. El personal de TI sera
capacitado en el uso del software de disefio de la maquina y con la implementacion de la
plataforma Kallpa Warmi podra incorporar los disefios y seleccionar los modelos y las tallas
para la produccion. Se tiene ademas el soporte técnico y mantenimiento por parte de la
empresa proveedora, asi como los repuestos y accesorios para llevar a cabo la produccion sin
tener contratiempos.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

6.2.3.1 Simulaciones empleadas para validar el desempeiio del plan de marketing

Se realizo la simulacion de Montecarlo utilizando el CAC (costo de adquisicion del
cliente) y el VITVC (Valor del tiempo de vida del cliente). En el resultado final se puede
demostrar la relacion de 3:1 del VTVC/CAC (ver tabla 12), lo cual indica que el plan de
marketing y publicidad genera mas ingresos que pérdidas en los 5 afios planteados, con una

eficiencia mayor al 60%.



Tabla 12. Simulacién de Montecarlo desempefio del plan de marketing

VTVC/CAC CAC VTVC

Promedio esperado 13 14399 183815
Desviacion estandar 32 1116 36195
Primera simulacion 20 15514 180595

Promedio 12.07

Desviacidon estandar 32.38

Minimo -78.25

Méximo 119.35

Alta eficiencia: >3.40 61.12%

6.2.3.2 Simulaciones empleadas para validar desempefio Operativo

Para la evaluacion financiera, se consideré como principal driver la demanda y el
efecto que tendria en los ingresos, costo de venta, utilidad bruta, margen y VAN en los

siguientes tres escenarios:

Tabla 13. Resultado de desempefio financiero para tres escenarios

Escenarios basados en la demanda (Montos en soles)

Pesimista Conservador Optimista
Indicadores
(75% demanda) (100% demanda) (125% demanda)

Ingresos 16,263,353 22,478,094 27,105,588
Costo total 11,126,744 15,176,045 18,411,241
Beneficio 5,136,608 7,302,049 8,694,347
Margen Bruto 31.6% 32.5% 32.1%

VAN 202,279 1,156,342 2,109,691

TIR 19.2% 41.2% 59.8%




Concluyendo que el proyecto tiene un riesgo alto por no ser rentable los primeros 5
afios, si la demanda bajara un 25%, el margen bruto pasa de 32.5% a 31.6% impactado por la
no utilizacion al 100% de las maquinas. Por otro lado, si la demanda lograra aumentar en
25%, el margen bruto pasaria de 32.5% a 32.1%, obteniendo un VAN de S/2,109,691 que
seria un poco mas del doble que el VAN en condiciones normales de mercado, demanda del
100%.

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

Se han elaborado tres escenarios basados en la coyuntura politica y economica que
atraviesa el pais siendo estos escenarios: optimista, conservador y pesimista. Proyectamos
que al cierre del 2022 las exportaciones de textiles y confecciones sumen cerca de $ 1,830
millones, lo cual se traduciria en el valor mas alto desde el afio 2013, afio en el que se alcanzo
los $1,926 millones del valor exportado. (Reporte semanal Scotiabank, 2022, pp 9-10).

6.3.1. Presupuesto de inversion

En el siguiente punto se registra el presupuesto de la inversion (Ver tabla 14)

Tabla 14. Presupuesto de Inversion

Montos
Inversion Inicial S/
Activos Fijos 531,180
Implementacion de
Almacén 20,000
Gastos Operativos 170,816

Capital de trabajo 242,648



Total

964,644

Estructura de deuda

%

Capital propio

Deuda con Banco

17.1%

82.9%

Total

100.0%

6.3.2. Analisis financiero

El estado de resultado y el estado anual financiero del escenario conservador (Ver

Tabla 15 y 16). En cuanto a la proyeccion de ventas anuales (ver tabla 17). El flujo de caja de

los 5 afios (ver tabla 18).

Tabla 15. Estado de resultados (afio 1- afio 5), en soles



Tabla 16. Estado anual de la situacion financiera (afo 1- afio 5), en soles

Tabla 17. Proyeccion de ventas anuales (afio 1 — afio 5), en soles

Montos en Soles Aio0 Afol Afo2 Aifo3 Afio4 Afio5
Mercado meta 5,149 5,261 5,376 5,494 5,614 5,737
Participacion en el mercado 0.0% 0.7% 0.8% 1.0% 1.2% 1.4%
Cantidad de clientes 0 35 44 53 69 83
Frecuencia de pedidos 3 3 3 3 3 3
Total de pedidos 0 106 132 159 206 248




Tabla 18. Flujo de caja anual (afio 1 — afio 5), en soles



6.3.2.1. Valoracion del negocio — Kallpa Warmi

Para la valoracion del negocio se realiza el flujo de caja libre con el escenario
esperado, tomando como base de calculo el estado de resultados, estado de situacion
financiera y flujo de caja. Como primer dato tomamos la inversion inicial y de los proximos 5
anos del flujo de caja; luego ingresamos la utilidad neta de los 5 primeros afios del estado de
resultados y le devolvemos los gastos relacionados a depreciacion y amortizacion; y por

ultimo tomamos el capital de trabajo operativo neto.

Para el tiempo de recuperacion de la inversion se calcula el Payback sobre el FCL
acumulado descontando la tasa WACC (ver tabla 19) y para el calculo del VAN, utilizamos
el WACC de 14% (ver detalle de calculo en apéndice J), obteniendo el resultado de

S/1,156,342, TIR de 41.2% (ver tabla 20)

Tabla 19. Payback — periodo de retorno de inversion

Flujode caji  Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Aro 4 Afio 5
FCL -771996.01 -133656.06 180878.109 623231.472 958978.9361 1763805.412
Payback 3.1

Tabla 20. Valoracion del negocio- Free Cash Flow



6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipodtesis

En esta hipdtesis del modelo de negocio se elabor6 una tarjeta de prueba de viabilidad
en donde se indica el uso de la simulacion de Montecarlo de los flujos de caja neto o free
cash flow (FCL) considerando el valor terminal. Para esto se evalta que la probabilidad de
tener un VAN menor a 500 mil soles sea menor al 5 %, en este caso se obtiene el riesgo de

pérdida de 0.4% (ver tabla 21)



Tabla 21. Proyeccion de flujo de efectivo en miles de S/ escenario esperado

Flujo de caja (S/) Afho 0 Aho 1 Ao 2 Ao 3 Afho 4 Afio 5
Saldo Inicial 192,648 217,808 367,287 718,113 1,286,984
Actividades de Operacion

Cobranza a clientes 2,662,227 3,502,930 4,553,809 5,919,951 7,103,941
Venta de equipos 36,000

Pago de Insumos (834,321) (1,104,741) (1,448,594) (1,883,172) (2,274,634)
Pago de transporte (30,621) (42,660) (53,809) (69,952) (84,215)
Pago de planilla (1,213,242) (1,524,314) (1,909,659) (2,307,344) (2,664,250)
Pago de G&A (266,677) (266,671) (276,404) (290,024) (304,325)
Pago de Marketing & Ventas (46,485) (66,549) (77,895) (90,749) (103,503)
Pago de IR 0 0 (36,708) (140,181) (215,101)
Pago de Utilidades 0 0 0 (14,554) (54,812)
Total Actividades de Operacion 0 270,880 497,995 750,739 1,159,974 1,403,101
Actividades de Inversion

Compra de Activo Fijo (531,180) 0 (102,795) (154,193) (320,450) (173,724)
Implementacidn de pagina web (50,000)

Gastos Preoperativos (190,816)

Total Actividades de Inversion (771,996) 0 (102,795) (154,193) (320,450) (173,724)
Actividades de Financiamiento

Aporte de capital Socios 164,644

Préstamo Bancos 800,000

Amortizacién (107,504) (129,005) (154,805) (185,767) (222,920)



Intereses (138,217) (116,716) (90,915) (59,954) (22,801)
Pago de dividendos accionistas 0 (24,933) (93,901)
Total Actividades de

Financiamiento 964,644 (245,720) (245,720) (245,720) (270,653) (339,622)
Aumento (Disminucién) Efectivo 192,648 25,159 149,480 350,826 568,871 889,756
Saldo Final 192,648 217,808 367,287 718,113 1,286,984 2,176,740




Tabla 22. Resultados de validar las hipotesis de negocio



Capitulo VII. Solucion sostenible
El Business Modelo Canvas (BMC) se complementa con el Flourishing Business
Canvas en las dimensiones ambiental, econdmica y social (ver Tabla 4).
En la dimension ambiental se busca tener una politica de segregacion para la mayor
cantidad de desperdicios generados en el proceso de tejido y confeccion, en la Tabla 23 se
muestran los principales desperdicios y las acciones a seguir como parte del reciclaje de

desperdicios.

Tabla 23. Principales desperdicios para el reciclaje

Desperdicio Material Acciones
Conos de Hilados Cartén Venta a recicladores de cartén
Desperdicio de hilados usados en | Algodén Venta a recicladores de algodén

la confeccion

Mermas de pafios tejidos Hilado (Acrilico) Venta a recicladores de pafios

En la dimension econdémica se observa que los beneficios que genera el modelo de
negocio estan marcados principalmente por el ingreso por ventas de prendas de vestir; el
numero de madres jovenes capacitadas y empleadas que lograran la independencia financiera.
Asimismo, se ayudara a los emprendedores a cumplir sus metas dado que Kallpa Warmi les
entregara sus productos en tiempo y con una alta calidad.

En la dimension social, el enfoque principal se da hacia las madres jovenes a las
cuales se busca impactar positivamente, a través de una red de soporte integral que incluye:
guarderia para los hijos de hasta 5 afios de las mujeres contratadas, atencion psicoldgica y
coaching buscando el empoderamiento y logro de sus objetivos, e independencia financiera a

través de un empleo formal con todos los beneficios de ley.



7.1. Relevancia social de la solucion

Como lo mencionan Betti, Consolandi y Eccles (2018), el indice de relevancia social
medira el impacto del modelo del negocio propuesto en cada una de los ODS y esto se
determina en dos fases: en la primera se identificaran todos los ODS impactados por el
modelo de negocio de Kallpa Warmi y en la segunda, se medira la intensidad calculando el
ratio de metas movilizadas en comparacion con las metas totales de cada ODS. Como se
muestra en la Tabla 25, Kallpa Warmi tiene impacto directo en los siguientes ODS:

ODS #4 - Garantizar una educacion inclusiva y equitativa de calidad y promover
oportunidades de aprendizaje permanente para todos: Kallpa Warmi realizara un trabajo en
conjunto con sus proveedores, teniéndolos como aliados estratégicos, donde ellos capacitaran
a las madres jovenes en el manejo de las maquinarias textiles y asi impactar en su educacion
técnica, siendo esta de buena calidad.

ODS #8 - Promover el crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos: Kallpa Warmi les brindara
oportunidades laborales a las madres jovenes a través de su modelo de negocio dandoles la
oportunidad de trabajar formalmente, recibir un sueldo con todos los beneficios que
correspondan y asi darles la independencia financiera que tanto anhelan.

A continuacion, en la Tabla 24, se muestran las principales metas impactadas por
Kallpa Warmi. Mayor detalle de las metas movilizadas por cada ODS determinada se observa

en mayor detalle en el apéndice 1.

Tabla 24. Principales metas ODS impactadas

Meta Indicador y movilizacién

4.3 La proporcién de madres jévenes capacitadas en la gestion de maquinarias de
tejido y confeccion sera de 80% a partir del segundo afio y en adelante.




Este indicador se movilizara con las capacitaciones técnicas de calidad
realizadas por los proveedores de las maquinarias adquiridas y por expertos
técnicos de confeccion.

8.3 Incremento como minimo del 25% del nimero de mujeres contratadas por
Kallpa Warmi con respecto al afio anterior.

Este indicador se movilizara a través de la creacién de puestos de trabajo con
toda las condiciones de ley.

8.6 Crecimiento del 25% de la cantidad de jévenes contratados y capacitados para
el segundo afio en adelante.

Este indicador se movilizara con la contratacion en planilla y las capacitaciones
brindadas.

Tabla 25. TSRI: indice de relevancia especifica de la meta

OoDS N° de Metas por ODS N° de Metas impactadas TSRI
ODS #4 10 2 20%
ODS #8 12 5 42%

En base a las metas identificadas, se realizé un andlisis respecto a las métricas en las que
Kallpa Warmi genera impacto y obtuvimos los resultados mostrados en la Tabla 25, con lo

cual se concluye que impactamos positivamente en los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

7.2. Rentabilidad social de la solucion

El VAN social para el proyecto KW es de S/4,983,185, obtenido de una proyeccion
de 5 afios y una tasa de descuento social de 8% que representa el costo de oportunidad en que
se incurre. Los beneficios sociales considerados estan relacionados al tiempo ahorrado para
reservar un pedido (5 horas promedio de negociacion y validacion de fechas), costo por hora
del personal encargado en realizar la reserva (S/9.2 incluyendo los beneficios sociales), el
aumento de las ventas de los clientes por tener su mercaderia en la fecha solicitada
(incremento de sus ventas en 20%) y poder deducir el gasto de fabricacion al recibir un

documento tributario valido (reduccion del 29.5% del costo de produccion de prendas).



Por otro lado, tenemos los costos sociales que estan relacionados a la contaminacion de
emision de CO2, actualmente el costo de emision de CO2 es de 83.3 euros por tonelada de
acuerdo a Sendeco (2022). El primer costo asociado es el de energia eléctrica por tefiido de
hilos que es calculado mediante la conversion de Kwh a kilos de CO2 por el factor indicado
en Global petrolprices.com, el segundo esta asociado a la energia eléctrica por todo el
proceso de produccidn interna y convirtiendo los Kwh utilizados a kilos de CO2, costo por
utilizacion de bolsa y etiquetas en el acabado de las prendas utilizando el ratio de conversion
de kilos de plastico a kilos de CO2 de acuerdo a Bolsec y por tltimo, los litros de diesel
utilizados para la entrega de muestra, recojo de materia y prima y entrega de producto final al

cliente convertido a kilo de CO2. Obteniendo el siguiente resultado (Ver tabla 26)



Tabla 26. Estimacion del flujo de beneficios y costos sociales del emprendimiento, en soles

Flujo de Beneficios y costo sociales (Monto en soles) Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Beneficios sociales
# de clientes 35 44 53 69 83
Ticket promedio 25,000 25,000 27,000 27,000 27,000
Frecuencia de compra 3 3 3 3 3
Tiempo ahorrado por reserva via plataforma web (horas) 5 5 5 5 5
Costo de personal por hora 9.2 9.2 9.2 9.2 9.2
Aumento de ventas por entrega a tiempo 20% 20% 20% 20% 20%
Gasto deducible por entrega de Factura 30% 30% 30% 30% 30%
Total Beneficios sociales 788,909 984,636 1,278,124 1,659,617 1,990,244
Costos sociales
# de prendas producidas 50,000 62,500 81,250 105,625 126,750
Gramos de hilados por prenda 0.4 0.4 0.4 0.4 0.4
Costo de emisidn de CO2 - energia eléctrica Tefiido de hilos 4,347 5,434 7,064 9,183 11,020
Costo de emision de CO2 - energia eléctrica procesos de produccion 10,868 13,585 17,660 22,958 27,550
Costo de emisidn de CO2 - bolsas y etiquetas 419 524 681 885 1,062
Costo de emisidn de CO2 - transporte de mercaderia 12,496 15,620 18,802 24,443 29,331
Total Costos sociales 28,130 35,163 44,207 57,470 68,964
Valor total de los Beneficios (Costos) sociales 760,779 949,473 1,233,916 1,602,147 1,921,280
WACC 8%
VAN 4,983,185



Capitulo VIII. Decision e implementacion

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

A continuacion, se presenta el diagrama de Gantt propuesto para la implementacion
del modelo de Negocio Kallpa Warmi considerando 16 semanas, detallando las actividades
en 4 secciones: prerrequisitos, inicio, desarrollo y operaciones. Las primeras actividades se
iniciaran asignando responsabilidades y recursos al modelo de negocio a los accionistas del
negocio quienes empezaran con la constitucion de la empresa y contratacion del Gerente
General quien tendrd como responsabilidad la gestion del desarrollo del negocio empezando
con la contratacion de personal esencial para los inicios de la operacion, desarrollo de la
plataforma Web, compra de los equipos de tejido. Para el desarrollo e inicios de operaciones
se iniciard con la compra de activos y material de soporte para las capacitaciones sobre el uso
de las maquinas de tejido segiin el modelo (ver Figura 15).
8.2. Conclusion

En este modelo de negocio planteado se ha validado que Kallpa Warmi es viable como
solucion problemadtica a las madres jovenes que no perciben un ingreso econdémico a sus
hogares, ya que les permite tener un trabajo estable, seguro y en planilla con los beneficios de
ley, contribuyendo en su mejora de calidad de vida. Por el lado del cliente se validé que la
solucidn planteada es deseable, factible y viable en el rubro de textiles.

Con respecto a la deseabilidad se emplearon las pruebas de usabilidad con un app de
Kallpa Warmi para ser instalado en el celular pero se vieron algunas mejoras en la forma de
ingresar los disefios, tallas y tipo de punto colores por lo que mediante la evaluacion de
cambio de conducta se observo mayor predisposicion y seguridad en usar la plataforma web.

Para los resultados de factibilidad se pudo validar la hipotesis sobre el desempeiio del

plan de marketing haciendo uso de la simulacion de Montecarlo obteniendo en la relacion de



3:1 del VTVC/CAC una eficiencia mayor al 60%, métrica esperada, lo cual indica que el

modelo es deseable.



Agosto Septiembre Octubre Noviembre diciembre enero
TAREAS RESPONSABLE 51 | 52 | 53 | 54 | 55 | 56 | 57 | 58 | 59 |51u |511 | 512 | 513 | 514 | 515 | 516 | 517 |513 | 519 | 520 | 521 | 522 |523 |524
Pre - requisitos
Revisidndel modelo de MNegocio GP - MZ - hH
Asignacion de responsabilidades GP - MZ- WH

Definicion de recursos a utilizar

GP-MH - RR- M2

Revision de presupuesto

GP-MH - RR- MZ

Definicidn de ohjetivos fH - RR - W2
Local de la empresa - Licencia de funcionamiento -

Guraderia - La victoria GP - RR - MH
Aporte de capital v préstamode los socios GP - RR - MH
Creacidn legal de laempresa IH - M2
Inicio

Blsgueda del Gerente General 5P -MH - RR- MZ
Perfil de seleccidn de reclutamiento MH - M2
Blasgueda de desarrollador de plataforma Web MH - M2
Blsgueda de proveedores para servicios administrativos GF - RR
Evaluacion de costos y contratos a cerrar GP -RR
Blsgueda de financiamiento en bancos GF - RR
Alguiler de Oficina MH - WMZ
Equipamiento de Oficina IH - W2
Desarrollo

Compra de activos (maguinas de tejido, com putadoras,

teléfono, otros) GP -RR
Blsgueda de proveedores de materia prima MH - W2
Desarrollo v prueba de plataforma Kallpa Warmi MH - M2
Seleccidn y contrato de personal operario H - WZ
Compra v entrega de uniformes a personal GF - RR
Material de soporte, procedimientos e instructivos GP -RR
Operaciones

Capacitacion al personal sobre el usode las maguinas y su

programacion GP - MZ - MH
Pruebas del sistema de la plataforma y el software dela
maguinadetefido para clientes IH - RR - WZ

Figura 15. Plan de implementacién detallado por actividades y responsables (en semanas) del modelo de negocio para la implementacion
de una plataforma Web para el ingreso de disefios de ropa de tejido de punto para su confeccion.




Observando los resultados financieros del modelo de negocio planteado se concluye
que Kallpa Warmi se convierte en una inversion moderadamente rentable pues logra obtener
un VAN de S/ 1,156,342.00 soles, lo que en moneda extranjera seria $ 289,085.55 dolares
con un TIR de 41.2% y un Payback de 3.1 afios.

Kallpa Warmi tiene relevancia social y genera impactos positivos creando valor en la
sociedad contribuyendo a la ODS 4.3 y 8.6 con un indice de relevancia especifica de la meta
(TSRI) de 20% y 42%. Asi mismo es rentable socialmente ya que registra un VAN social de
S/4,983,185 lo cual demuestra que Kallpa warmi es un modelo de negocio sostenible y
responsable socialmente.

8.3. Recomendacion

Es importante seguir fortaleciendo convenios o alianzas estratégicas con instituciones
que se enfoquen en el desarrollo de las mujeres en especial de las madres jovenes como el
Ministerio de la mujer y poblaciones vulnerables, DEMUNA, ONGs; y que estos, sean los
medios para poder obtener candidatas potenciales al puesto laboral del modelo de negocio y
mediante esta forma poder asegurar el personal idoneo con el perfil que se requiere.

Se recomienda identificar otro perfil de beneficiario en este modelo de negocio
planteado, como por ejemplo las mujeres de edades mayores, esto debido a que se observa
una clara relacion inversa entre desempleo y edad, situacion que no ha variado, pues se
advierte que a medida aumenta la edad disminuye el desempleo, siendo las tasas femeninas

mas altas en el grupo de edad de 50 a 60 afios.
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Apéndices

Apéndice A: Estadistica y graficas del enunciado del problema

Figura Al. Grafica de madres adolescentes o embarazadas por primera vez, segin area de
residencia 2007/2008-2018- Tomado de Peru: “Brechas de Género, 2020: Avances hacia la
igualdad de mujeres y hombres”, 2020
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1801/libro.pd
f

Figura A2. Grafica de madres adolescentes o embarazadas por primera vez, segiin condicion

econdmica 2007/2008-2018 Tomado de Informe Anual de la mujer en el mercado Laboral,

2020 https://www.gob.pe/institucion/mtpe/informes-publicaciones/2625653-informe-anual-
de-la-mujer-en-el-mercado-laboral-2020



Figura A3. Grafica de Indicadores globales del mercado laboral femenino, segun
departamento 2010-2020 Tomado de Perti: “Brechas de Género, 2020: Avances hacia la
igualdad de mujeres y hombres™, 2020
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1801/libro.pd
f



Apéndice B: Estadistica y graficas del enunciado del Mercado.

Figura B1. Grafica de Peru: Mujeres y Hombres ocupadas/os, segin tamafio de empresa,
2019 Tomado de Pert: “Brechas de Género, 2020: Avances hacia la igualdad de mujeres y
hombres”, 2020
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1801/libro.pd
f

Figura B2. Grafica de Informalidad aumento6 a 78% de la PEA ocupada, 2019 Tomado de
IEES: Instituto de estudios econdmicos y sociales. https://sni.org.pe/wp-
content/uploads/2021/03/Presentacion-Textil-y-confecciones-IEES.pdf



Apéndice C: Estadistica y grafica del enunciado de Investigacion del Usuario,

Necesidad.

Figura C1. Grafica de Condicion de informalidad, 2019 Tomado de Consecuencias
socioecondmicas del embarazo y la maternidad adolescente en Peru. 2019.
https://peru.unfpa.org/sites/default/files/pub-pdf/estudio_csemap_ver_digital 1.pdf



https://peru.unfpa.org/sites/default/files/pub-pdf/estudio_csemap_ver_digital_1.pdf

Apéndice D: Resultados de encuesta a Madre jovenes de Lima Metropolitana

Figura D1. ;Qué edad tienes?

Figura D2. ;Cuantos hijos tienen?

Figura D3. ;Vives en casa propia o alquilada?



Figura D4. ;Con quién vives?

Figura D5. ;Cuanto es el ingreso mensual familiar?

Figura D6. ;Actualmente trabajas?



Figura D7. ;Te gustaria trabajar?

Figura D8. ;En qué sector?

Figura D9. ;Tienes conocimientos en el sector textil?

Figura D10. ;Te gustaria trabajar en el sector textil?



Apéndice E: Exportaciones textiles Comex - Peru

Figura E1. Grafica de evolucion de las exportaciones textiles en el periodo enero-diciembre,
2020. Tomado de Exportaciones textiles crecen un 18.8% en el primer trimestre 2021.
https://www.comexperu.org.pe/articulo/exportaciones-textiles-crecen-un- 1 88-en-el-primer-
trimestre-de-2021

Apéndice F: Tarjetas de pruebas para la deseabilidad


https://www.comexperu.org.pe/articulo/exportaciones-textiles-crecen-un-188-en-el-primer-trimestre-de-2021
https://www.comexperu.org.pe/articulo/exportaciones-textiles-crecen-un-188-en-el-primer-trimestre-de-2021

Figura F1. Tarjeta de Prueba H1 — Dimension Eficiencia. Tomado de Strategyzer (2020)



Figura F2. Tarjeta de Prueba H1 — Dimension Efectividad. Tomado de Strategyzer (2020)



Figura F3. Tarjeta de Prueba H1 — Dimension Satisfaccion. Tomado de Strategyzer (2020)



Apéndice G: Instructivo de funcionamiento de la Plataforma web

1. Breve explicacion del ejercicio
La prueba tiene como objetivo, verificar el funcionamiento de la plataforma web de
Kallpa Warmi a través del Producto Minimo Viable (MVP).
2. Toma de datos generales
Se pedira al usuario los siguientes datos:
e Nombre del emprendimiento
e Proposito/objetivo del emprendimiento
e Mercado objetivo del emprendimiento
e Productos que ofrece
e Problemas que ha tenido en la solicitud y entrega de sus pedidos (prendas de
vestir en tejido de punto)
3. Explicacion del objetivo del proyecto
La plataforma web de Kallpa Warmi sera el medio a través del cual, los clientes
(emprendedores textiles) podran estar en contacto con el taller de confeccion y tejido
Kallpa Warmi. La plataforma web, que contara con el estado actual de la capacidad
disponible del taller, permitird que los emprendedores puedan planificar y reservar su
produccion de forma anticipada.
4. Interactuar con la plataforma
Se le presentara la plataforma web “Kallpa Warmi” y se le indicard que desde la web
pueden realizar una reserva futura de la capacidad de produccion, colocando los datos
generales para la fabricacion de las prendas y haciendo un pago minimo del 20%.
Se le indicara los pasos a seguir:

e (Creacidn de usuario



e Solicitud de reserva:
o Ingreso de fecha de entrega requerida
o Ingreso de cantidad de prendas

e Ingreso de informacion general del modelo:
o Tipo de prenda
o Grosor de prenda
o Caracteristicas

e Informacion de tasa minima para reserva
o Realizar el pago

e Entrega de constancia de reserva

e Confirmacion de pedido via email

e Entrega de comprobante de pago: Factura Electronica

Apéndice G1. Pasos para ingreso de plataforma Web Kallpa Warmi.



Apéndice G2. Ejecucion de la reserva a través del prototipo de la plataforma Web Kallpa

Warmi.



ENCUESTA USO DE PLATRAFORMA KALLPA WARMI

A contimacion, se muestran las preguntas que se realizarin a todos los participantes al culminar su inferaccion con la
plataforma web:

Ingreso de datos: Nombre del Emprendimiento

4. (Como calificatias el uso de la plataforma web?

Stendo 1: muy malo y 5: muy bueno

b. ;Como calificatias los pasos a seguir en la plataforma web Kallpa Warmi?

Stendo 1: muy complicado y 5: muy sencilo

¢. ; Como evaluatias el tiempo para la reserva de la produccion a través de la plataforma web de Kallpa Wa

Rapido Normal Mediano Extenso

d. ;Qué cambios recomendarias a Kallpa Warmi?

Abierto:

€. ¢ Volverias a usar la platalorma web de Kallpa Warmi?

Si

Ne

Apéndice G3. Encuesta de plataforma Web Kallpa Warmi para los

emprendimientos de Lima Metropolitana.



Preguntas The fashion El closet de Basicz Ceciz
show Cata y mami
¢Coémo calificariasel |5 3 4 5
uso de la plataforma
web?
¢Cémo calificarias los | 5 4 4 5
pasos a seguir en la
plataforma web de
Kallpa Warmi?
¢Como evaluarias el | Rapido Mediano Rapido Rapido
tiempo para la
reserva de la
produccion a través
de la plataforma web
de Kallpa Warmi?
¢Qué cambios Formato mas Al reservar con La fecha de Mejorar
recomendarias a amigable anticipacion no entrega podria | colores
Kallpa Warmi? necesariamente ser en un
cuento con todo el | rango de
detalle de la fechas
prenda,
considerarlo
¢Volverias a usar la Si No Si Si

plataforma web de
Kallpa Warmi?

Apéndice G4. Resultado de encuesta de plataforma Web Kallpa Warmi para los

emprendimientos de Lima Metropolitana




Apéndice H: Portal de proveedor de maquinaria Textil: Accuratex

Figura H1. Portal web de empresa Accuratex,2022.



https://www.accuratex.com/

Apéndice I: Metas movilizadas por cada ODS

Metas Movilizadas para la ODS #4

4.3 De aqui a 2030, asegurar el acceso igualitario de todos los hombres y las mujeres a una formacion técnica,
profesional y superior de calidad, incluida la ensefianza universitaria

4.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el ndmero de jévenes y adultos que tienen las competencias
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el trabajo decente y el
emprendimiento

Metas Movilizadas para la ODS #8

8.2 Lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la diversificacion, la modernizacién
tecnologica y la innovacion, entre otras cosas centrandose en los sectores con gran valor afiadido y un uso
intensivo de la mano de obra

8.3 Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades productivas, |a creacion de puestos
de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la innovacidn, y fomentar la formalizacion y el
crecimiento de las microempresas y las pequefias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios
financieros

8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todas las mujeres y los
hombres, incluidos los jovenes y las personas con discapacidad, asi como la igualdad de remuneracion por
trabajo de igual valor

3.6 De aqui a 2020, reducir considerablemente la proporcion de jovenes que no estan empleados y no cursan
estudios ni reciben capacitacidn

8.8 Proteger los derechos laborales y promover un entorno de trabajo seguro y sin riesgos para todos los
trabajadores, incluidos los trabajadores migrantes, en particular las mujeres migrantes y las personas con
empleos precarios

Apéndice J: Calculo del WACC

Calculo Costo del patrimonio (Ks) Ao 0
11.0
Rendimiento indice S&P 500 promedio 20 afios (KM) %
Rendimiento T-Bond promedio 20 afios (KLR) 4.7%
Beta promedio de empresas similares 5 afios (Fuente Bloomberg) 1.15
Riesgo pais promedio uUltimos 5 afios (Fuente: BCRP) 1.5%
11.9
CAPM = KLR + (KM - KLR) * Beta %
13.4

KS = CAPM + Riesgo pais %




Calculo WACC Ao 0
82.9
wd %
20.0
Kd %
70.5
1-t %
17.1
Ws %
134
Ks %
14.0

WACC= Wd* [Kd*(1-t)] + Ws*Ks

%




