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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion se enfoca en la elaboracion de un plan de negocio para la
comercializacion de camisas en el sector norte de Guayaquil, orientado a demostrar la
viabilidad y sustentabilidad del mismo, asi como la proyeccion del producto. El proyecto
pretende demostrar que este plan de negocio que sera sustentado con bases en la materia de
emprendimiento es confiable y rentable puesto que ofertar productos de buena calidad a un
precio accesible es una estrategia segura para posicionar una marca, de la mano del marketing
digital para las organizaciones busca obtener la atencion del mercado mediante redes
sociales, puesto que se encuentran en expansion. De este modo se ha analizado en fuentes
bibliogréaficas aspectos conceptuales y metodoldgicos relacionados con algunas variables,
como plan de negocio, marketing mix o ventajas competitivas encaminadas al proyecto. El
alcance del presente trabajo es exploratorio y descriptivo. Los métodos empleados fueron el
deductivo-inductivo; analitico-sintético. Las técnicas de recopilacion de datos empleadas, se
ubica a la investigacién de campo, las encuestas y entrevistas. El analisis de los resultados
presenta toda la informacion relevante obtenida de la investigacion de campo. Finalmente la
propuesta del negocio donde se argumenta la viabilidad en las proyecciones de ventas de

camisas en el sector norte de Guayaquil.

Palabras Claves: plan de negocios, marketing mix, comercializacion.



ABSTRACT

The present work focuses on the preparation of a business plan for the merchandizing of
shirts in the northern sector of Guayaquil, aimed at demonstrating the viability and
sustainability of the same as well as the projection of the product. The project aims to
demonstrate that this business plan, which will be supported by entrepreneurship, is reliable
and profitable because offering good quality products at an affordable price is a safe strategy
to position a brand, along with digital marketing for organizations, it search to obtain market
attention through social networks, since they are expanding. In this way, conceptual and
methodological aspects related to some variables, such as business plan, marketing mix or
competitive advantages aimed at the project, have been analyzed in bibliographic sources.
The scope of the present work is exploratory. The methods used were the deductive;
analytical-synthetic. The techniques of data collection used, is located in the field research,
surveys and interviews. The analysis of the results presents all the relevant information
obtained from the field investigation. Finally, the business proposal which argues the viability

of the shirt sales projections in the northern sector of Guayaquil.

Keywords: Business plan, marketing mix, commercialization.
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Introduccion

Las personas que lanzan negocios a falta de ingresos se consideran emprendedoras por
necesidad, y quienes empiezan un negocio con el propoésito de aprovechar una oportunidad se
las conoce como emprendedoras por oportunidad.

El presente proyecto nace con la vision y objeto de crear un emprendimiento en la rama de
corte y confeccidn en la ciudad de Guayaquil de tal forma que se pueda plasmar y establecer
ideas innovadoras desarrollando las habilidades que poseen los emprendedores y poder
introducir dichas ideas en el mercado para ello se utilizaran diversas estrategias que
contextualizan al marketing, planificaciones que involucran al tema en mencion.

En la actualidad la falta de una estructura basada en fuentes de planificacion es uno de los
factores que limitan el desarrollo y su puesta en accion del emprendimiento de Blanca
Ipertty por lo que se plantea disefiar un plan de negocios con vision de éxito en el cual pueda
brindar la satisfaccion de demostrar sus dotes y habilidades que posee en sus manos, un plan
familiar el cual permita no solo plasmar sus ideas sino también se considerara como una
fuente de ingresos y de empleo a mujeres visionarias.

La motivacién que posee la emprendedora y la ejecucion del plan de negocios lograra
crear y establecer formalmente el negocio “White Rose s.a” y su comercializacion de camisas
de vestir ubicado en el norte de Guayaquil; cuya propuesta tiene como finalidad lograr la
satisfaccion de sus clientes mediante la creacion y confeccidn de prendas y lograr un
posicionamiento en el mercado, recalcando que para dicha elaboracion es necesario tener el
pleno conocimiento en cuanto a técnicas se refiere, tipos de tela y mas implementos
necesarios para su produccion para lo cual es indispensable contar con personal capacitado en

esta rama.



En el primer capitulo se relaciona la problematica actual con la implementacién del
proyecto y sus objetivos, general y especificos, y la respectiva justificacién del problema
planteado.

El segundo capitulo se plantea las variables por la cual se guiara la propuesta hace
referencia al marco tedrico, conceptual y legal de la investigacion donde expone las bases por
la cual se sustenta el proyecto con el fin de profundizar cada tema.

En el tercer capitulo se presenta los temas metodolégicos con los cuales contard, el tipo de
estudio presentando un analisis respecto a los datos que arroja las encuestas y entrevistas.

En el cuarto capitulo refiere a la propuesta del plan de negocios que busca resolver el
planteamiento del problema, desarrollando cada uno de los objetivos propuesto mediante el
disefio de los distintos planes tales como marketing, administrativos, de produccion,
financiero presentando las distintas estructuras financieras para conocer la viabilidad del
proyecto y deméas herramientas indispensables para la correcta ejecucion de la propuesta.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones luego de realizar el analisis y

profundizar en el estudio para el desarrollo del plan de negocios.



Capitulo |

1. Problema

1.1 Planteamiento del problema

En los Gltimos afios el Ecuador se encuentra enfrentando una crisis de desempleo que
conlleva a las familias ecuatorianas a no obtener suficientes ingresos como para sustentar
econdmicamente el hogar y cubrir los gastos, debido a esto muchas familias deciden iniciar
su propio negocio, buscan emprender apoyado en los conocimientos y caracteristicas que
poseen.

La orientacion que otorga a sus egresados la Universidad de Guayaquil es ejecutar
proyectos para el desarrollo del emprendimiento y conseguir ser personas generadoras de
empleo; y entendiendo esta perspectiva es que se planted una oportunidad de crecimiento y se
considerd la creacion de un taller de corte y confeccion White Rose que nace con la vision de
buscar un posicionamiento en el mercado manufacturero. Actualmente se plantea la
oportunidad de crecimiento profesional en el ambito comercial en dicha rama utilizando las
ventajas tecnoldgicas que existen en el pais captando nuevos clientes dando estrategias de
promocion, ventas y comercializacion para asi brindar un buen producto y servicio. Desde
este punto es necesario identificar los factores que pueden influir de forma negativa los cuales
se utilizardn como puntos clave para fortalecer el negocio; factores tales como no contar con
el equipamiento necesario, no establecer estrategias puntuales de promocion, no conocer la
competencia existente en el mercado, entre otros factores que se deben tomar en cuenta y
analizar durante el proceso del proyecto para poder desarrollar a plenitud el crecimiento
comercial.

De tal manera que es necesario que White Rose s.a pueda introducirse en el mercado

mediante la elaboracion de un plan de negocios, el cual sirva para implementar acciones de



marketing analizando estrategias a convenir, determinar diferentes planes de mejora que

permita crecer en el ambito comercial y brindarle ventaja competitiva en el sector.

1.2 Formulacion del problema

El problema se formula a través de la siguiente pregunta:

¢Como elaborar un plan de negocios para la empresa White Rose s.a, que le permita ser un
emprendimiento de caracter competitivo y rentable en la comercializacion de camisas en el

norte de Guayaquil?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para la confeccidén y comercializacion de camisas de la

empresa White Rose s.a en el norte de la ciudad de Guayaquil.

1.3.2 Objetivos especificos

e Determinar los antecedentes que marcan un punto de partida en el proyecto.
e Determinar los fundamentos tedricos en los que se basa el presente plan de
negocios.
o Definir la metodologia que se va a utilizar para analizar la problemética.
e Proponer un plan de negocios para la creacion de una empresa de confeccion y
comercializacion de camisas.
1.4 Justificacion
Una de las aportaciones que trae un negocio de costura es el plus de creatividad a sus
involucrados ya que cuenta con una diversidad de disefios para todo tipo, tallas o0 moldes,

para hombres o mujeres, produccidn para mufiecas o animales, existe gran variedad solo es



cuestion de tener el conocimiento y las ganas a emprender en un mercado donde las
posibilidades de ejercer son infinitas.

En Guayaquil ha crecido favorablemente la confeccion de prendas de vestir en secciones
tales como camisetas polo, ropa en tela jean, ropa interior, ropa deportiva, pijamas entre los
maés importantes las cuales se exponen por medio de redes sociales para captar la atencién
del cliente la moda es una alternativa de trabajo y una creciente de oportunidades de empleo
en especial para mujeres.

El proposito de este plan de negocios es fortalecer el crecimiento dentro de un mercado,
poder enfrentar las barreras y abrirse camino hacia el éxito promocionando la
comercializacion a través de propuestas de valor, contribuyendo a la productividad comercial
e impulsando el desarrollo econémico mediante este plan de negocios. Las camisas son parte
de las prendas de vestir de mayor consumo, estar al dia en la moda es esencial para algunos

hombres que desean lucir y verse bien.

1.5 Delimitacion
El presente trabajo se ha delimitado de la siguiente manera:
Delimitacion Espacial: Guayaquil — Ecuador
Delimitacion Geogréfica: Norte de Guayaquil
Delimitacion Temporal: Tercer trimestre del afio

Area: Administracion, marketing, finanzas.

1.6 Hipotesis general
El disefio de un plan de negocios proporcionara las herramientas necesarias para la
creacion de una empresa de comercializacion de camisas en el norte de Guayaquil generando

rentabilidad y competitividad.



Variables

A. Variable Independiente: Establecer un plan de negocios indicaré de qué manera
optimizar los recursos para lograr determinar la viabilidad del proyecto mediante
los flujos financieros, sus ingresos y gastos.

B. Variable Dependiente: Comercializacion de camisas para hombres en el norte de
Guayaquil.



Capitulo 11

2. Marco Referencial

2.1 Antecedentes del problema que se investiga

Por medio de una previa conversacion con las personas interesadas al tema se logro
analizar y determinar distintos factores que influyen tanto de forma positiva y negativa para
potencializar el desarrollo del proyecto siendo este estudio indispensable para aportar nuevas
soluciones y lograr una mejora para su ejecucion. EI mercado de confeccion y
comercializacion de prendas de vestir es cambiante y creciente, hoy en dia se encuentra un
sin numero de establecimientos que ofrecen estos productos, por lo que la competencia es
dura.

2.2 Marco teorico metodoldgico de la investigacion

La presente investigacion se fundamenta en los conocimientos previamente adquiridos en
el transcurso de la carrera Gestion Empresarial, sustentada en las diferentes teorias
administrativas, econémicas, y demas herramientas que fortifican una vision de lo que se
estima realizar en el presente trabajo. El proyecto busca mediante la inclusion de bases
tedricas y conceptos basicos, las diferentes explicaciones a lo que puede presentarse en el
transcurso del proyecto.

Disefiar un plan de negocios es una manera viable para los que poseen aptitudes
emprendedoras y se adentran en un campo competitivo, convirtiéndolo asi en una
herramienta Util para el desarrollo de las actividades empresariales optimizando los recursos
claves para un correcto funcionamiento.

Es necesario fundamentarse en diferentes autores que a lo largo del tiempo han analizado

de forma exhaustiva el comportamiento de una sociedad, de las personas en torno al mercado



conociendo los diferentes aspectos estratégicos, de planificacion, sus recursos a utilizar entre

otros, que permiten tener una guia mas clara y precisa para el desarrollo del proyecto.

Plan de negocios:

El plan de negocios es una herramienta esencial para la planificacion, estructuracion y
funcionamiento de una empresa. A continuacion, se mencionaran 3 definiciones de distintos
autores, referentes al término en mencion:

Es un instrumento que se utiliza para documentar el propésito y los proyectos del
propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento puede ser utilizado para
comunicar los planes, estrategias, y tacticas a sus administradores, socios e inversionistas.
(Balanko & Dickson, 2007)

Un plan de negocios es un instrumento clave y fundamental para el éxito de los
empresarios. Es una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo
de una empresa o proyecto con un sistema de planeacion tendiente a alcanzar metas
determinadas. (Fleitman, 2000)

Conocido también como “Plan para creacion de empresas”, un plan de negocios es una
nueva forma de aprovechar a través del trabajo en equipo o de la iniciativa individual, todo el
potencial creativo de quienes hacen un trabajo, generando una mayor participacion y

rendimientos adicionales, para todos los participantes” (Anzola, 1998).



2.3 Marco conceptual

Para desarrollar los objetivos planteados en el plan de negocios es necesario identificar los
requerimientos del mercado su oferta y demanda factores claves que son determinantes para
realizar un analisis, conocer el macro y micro entorno en el cual se desenvuelve el proyecto
establecer las variables por la cual se va a orientar para una correcta planificacion, fortalecer
la estructura organizacional e identificar qué recursos metodologicos se utilizaran para su
desarrollo.

Comercializacion:

Otra definicion que es importante tener clara, es la del término comercializacion. Este
proyecto esta basado en la comercializacion de camisas de hombre puesto que es esencial
conocer correctamente su referencia.

Arellano (2004) define la comercializacion, como todas aquellas acciones que le permiten
cumplir con la funcién de facilitar la distribucion y entrega de productos al consumidor final.
Igualmente, Stanton y otros (2004) indican que se refiere a todas las gestiones necesarias para
transferir la propiedad de un producto y transportarlo de donde se elabora a donde finalmente
se consume. Por su parte, K1otler (200) la define como un conjunto de acciones
interdependientes que participan en el proceso de poner un producto o servicio a la
disposicion del consumidor o el usuario final.

Administracion:

Tener una buena administracion es esencial para el funcionamiento eficiente y eficaz de un
negocio; es uno de los pilares fundamentales para el crecimiento de una empresa. A
continuacion, se detalla la definicion de esta.

El término administracion puede abarcar diferentes significados, sin embargo, en

referencia al presente trabajo de investigacion, se lo define como la disciplina que se encarga
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de gestionar recursos, sean estos humanos o materiales, con el fin de obtener determinado
objetivo en base a diferentes criterios planteados. (Pérez & Gardey, 2008)

Emprendimiento:

El término “emprendimiento” no esta presente en el diccionario de la real academia de
lengua espafiola, sin embargo, es una palabra bastante utilizada hoy en dia y se basa
principalmente en la accion de crear una empresa 0 negocio.

La actividad emprendedora es la gestion del cambio radical y discontinuo, o renovacion
estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre adentro o afuera de
organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion da lugar, o no, a la creacién de
una nueva entidad de negocio.

No existe una definicion exacta para el término “emprendimiento, sin embargo, Joseph
Schumpeter lo describe como “aquellos individuos emprendedores y empresarios que con sus
actividades generan inestabilidades en los mercados de bienes y servicios” (Rodriguez, 2009,
p. 100)

Mercado:

El término mercado puede tener diferentes definiciones segun el contexto en el que se lo
emplee, sin embargo, para temas de investigacion, en este proyecto analizaremos su
definicion desde el punto de vista econémico.

Desde el punto de vista econémico, el término mercado hace referencia a un grupo de
compradores y vendedores de un determinado bien o servicio. Los compradores determinan

conjuntamente la demanda del producto, y los vendedores, la oferta (Mankiw, 2012).
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Estudio de mercado:

Con la finalidad de lograr conseguir un estudio méas detallado de lo que en la actualidad se
estd ofertando y que demanda existe en el mercado es indispensable conocer la definicion de
estudio de mercado.

Segun (Shujel, 2008), el estudio de mercado es “un proceso sistematico de recoleccion y
analisis de datos, informacion acerca de los clientes, competidores y el mercado.” El cual es
usualmente utilizado para determinar un estimado de la poblacion que comprara un bien o
servicio, basandose en diferentes caracteristicas demogréaficas de cada individuo. (Shujel,
2008)

Marketing:

Dentro de la propuesta del negocio se establecen varias estrategias de Marketing del cual
un plan de negocios puede ser exitoso, pero qué significado puede tener la palabra Marketing
a continuacion una definicion:

Segln (Kotler, 2006) “El Marketing es un proceso administrativo y social, a través del
cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la generacion, la oferta
y el intercambio de productos de valor con sus iguales”.

Por otro lado, también hace referencia al proceso mediante el cual las empresas crean
valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar
valor de los clientes. (Armstrong & Kotler, 2013) décimo primera edicion

Modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter:

El modelo de las Fuerzas de Porter es esencial para el desarrollo de una empresa,
analizando las fuerzas competitivas que afectan el entorno del negocio.
Es un modelo estratégico que permite identificar cinco fuerzas sumamente influyentes

dentro del plan de negocios, es necesario tener en cuenta como base en la estructura
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operacional otorgando asi conocimientos y acertar en la toma de decisiones, dentro del
andlisis competitivo identificar cada una de las fuerzas aporta oportunidades de inversion, e
incrementar los niveles de rentabilidad que puede tener el negocio.

Comprender las fuerzas que dan forma a la competencia del sector es el punto de inicio
para desarrollar una estrategia. Toda empresa deberia saber cuél es la rentabilidad promedio
de su sector y como ésta ha ido cambiando en el tiempo. M.Porter 2008 Harvard Business

Review

Poder de
negociacion
de
proveedores

Amenaza de Hooalidag Amenaza de

entre
nuevos productos

. competidores .
competidores p sustitutos
existentes

Poder de
negociacion
de clientes

Figura 1: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

De la mano con el estudio del marketing se vincula la Administracién estratégica el cual
mediante sus procesos conduce a la correcta toma de decisiones.

Administracion estratégica:

Si bien es cierto, es importante tener claro la definicion de administracién para la mejora
en el manejo de recursos de un negocio y su funcionamiento, sin embargo, la administracion

estratégica es indispensable para su desarrollo exponencial.
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La administracion estratégica hace referencia a la ciencia de formular, implementar y
evaluar decisiones multidisciplinarias que permitan que una empresa alcance sus objetivos
con el proposito de crear y aprovechar oportunidades nuevas y diferentes para el futuro.

(Fred, 2013).

Perfil del consumidor:

El perfil del consumidor es el término que se le da al conjunto de caracteristicas de los
consumidores de un producto o servicio determinado.

Este perfil se obtiene con base en el analisis de variables de un mercado, describe al
cliente meta, variable muy importante en este trabajo para la definicion de cualquier
estrategia de Marketing.

Segun Kotler y Amstrong (2001) el perfil del consumidor es el punto inicial para conocer
y comprender al consumidor. Existen factores externos ya sean ambientales, sociales, entre
otros, que influyen dentro de la conciencia y comportamiento del consumidor asi como

también la mercadotecnia es fundamental para el proceso de decision final de compra.
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2.4 Marco contextual

2.4.1 Mercado de confecciones en Ecuador

Este proyecto nace en medio de un mercado complicado. De acuerdo con datos de la
Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), el crecimiento de la industria es
minimo en los Gltimos afos, sin embargo, segun su presidente ejecutivo, Javier Diaz (2015),
“hay pocas posibilidades para crecer, pero una oferta de productos innovadores podria ganar
espacio entre los consumidores”. En general, indica Diaz, que uno de los grandes problemas
que afrontan son la falsificacion de productos, y la produccion y comercio de manera ilegal.
Este se ha convertido en uno de los problemas mas criticos ya que crea competencia desleal
al comercializar productos no oficiales y a precios mucho mas bajos.

Ademas, Carla Cabeza (2016), disefiadora de indumentaria, reafirma lo que indica Diaz,
poniendo como ejemplo su propia empresa, misma que se enfoca en la innovacion de disefios
para prendas de vestir. Ella ha hecho de la innovacion, su mejor arma para enfrentar un
mercado complicado, de poco crecimiento y de mucha competencia desleal. Es por esto que
una de las estrategias que han empezado a implementar muchas empresas, es la creacion de
marcas propias, con el objetivo de crear fidelizacion por parte de los clientes y consumidores
(Diario Expreso, 2016). Ivette Meléndez (2016), indica que “al inicio, la gente que entraba a
mi local pensaba que mi producto era importado, pero se fue dando cuenta que no”. Esto
marca la importancia de innovar, crear y mantener un estdndar de calidad a la altura de las
exigencias.

Otro de los problemas mas comunes para la industria textil nacional (como para otras), es
la facilidad para que empresas o personas importen bienes desde paises asiaticos.

Segun la Junta Nacional de Defensa del Artesano (JNDA, 2016), existen alrededor de 5
mil talleres dedicados a variadas modalidades de confeccién lo que hace proveer que esta

actividad tiene un gran impacto en la sociedad.
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2.4.2 Evolucidén e innovacion de este mercado

Para identificar la innovacion que se requiere en este mercado, se debe conocer cuél es la
tendencia de los hombres al buscar camisas. De acuerdo con Gabriela Trujillo (2017), las
empresas deben tener cuidado y adaptarse al mercado, ya que el gusto, y ciertas costumbres
de los hombres estan cambiando. Ahora, muchos se dejan llevar por las camisas de manga
corta, con un estilo fresco y versatil (que se adapte a varias situaciones, por ejemplo, una
camisa que pueda usar tanto para lucir un look formal a diario, para una fiesta o una cena
romantica), y de preferencia con estampados. También, segun indica, es parte de la tendencia
el uso del corbatin como tipo de cuello. Si bien es cierto que ésta es una tendencia que puede
estar ligada a un mercado especifico (del entorno del escritor), esto debe comprobarse a
través de las encuestas directamente realizadas a potenciales clientes.

Para conocer datos mas acertados sobre el mercado, se realizd una investigacion a través

de la pagina www.ecuadorencifras.gob.ec, que maneja el Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos (INEC, 2016), en la que revela que en el afio 2015, las personas registradas que ocupa
el sector de manufactura fue de 226 mil, generando una produccion de 28,8 millones de
dolares. Sin embargo, si repasamos las cifras del 2014, en la que se generaron 28.1 millones

de dolares, podemos observar que no existié un incremento sustancial.

2.4.3 Importancia del negocio

La importancia del negocio radica en aprovechar los nichos de mercado. Muchas empresas
se enfocan en satisfacer la necesidad de las mujeres en vestir prendas casi exclusivas con
disefios innovadores. Sin embargo, los hombres también poseen un proceso de adquisicion de
productos, entre ellos camisas que estén ligadas al disefio; una propuesta que se enfoca al

hombre como consumidor.


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
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Si bien es cierto que los nichos de mercado, no incrementard de manera sustancial las
cifras de la industria manufacturera, éste no es el principal objetivo de este plan de negocios,
sino es el hecho de visualizar y cristalizar una oportunidad frente a un mercado que no esta

siendo atendido de manera correcta.



2.4.4 Operacionalizacion de variables

Tabla 1: Operacionalizacion de variables
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Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores
Plan de negocios para Proceso de Meétodos Andlisis del Entorno
la creacion y comercializacion 0 Estratégicos Anélisis Foda
comercializacion de venta de  camisas Analisis de Fuerzas
camisas en el norte de utilizando  diferentes Competitivas
Guayaquil. métodos de

planificacion “para su

correcta ejecucion

Mercado

Estructura Operativa

Indicadores

Financieros

Consumidores
potenciales

Niveles
Socioeconémicos
Andlisis del Marketing
Mix

Localizacién
Capacidad de

comercializacion

Viabilidad
presupuestaria del
proyecto

Proyeccién de

crecimiento comercial
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2.5 Mareco legal

“Para llevar a cabo la constitucién de una empresa en el Ecuador, es necesario considerar
los siguientes tipos de empresa segin La Ley De Compaiiias de Ecuador:”

Compariia en nombre colectivo

Compaiiia en comandita simple y dividida por acciones

Compafiia de responsabilidad limitada

Compariia andénima

Compaiiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compafiias constituyen personas juridicas. La Ley reconoce,
ademas, la compafiia accidental o cuentas en participacion (Nacional, 1999)

Compariia en nombre colectivo:

La Compariia en Nombre Colectivo se lleva a cabo entre dos 0 mas personas que buscan
realizar comercio bajo una misma razon social. “Razon social” hace referencia al nombre de
todos o algunos de los socios seguidos de las palabras “y compaiiia”. (TareasAdmin, 2014)

Compafiia en comandita simple dividida por acciones:

La Compafiia En Comandita Simple Dividida Por Acciones existe bajo una razén social
conformada por los nombres de uno 0 mas socios solidariamente responsables, agregando las
palabras “compaiiia en comandita” (TareasAdmin, 2014)

Comparniia de responsabilidad limitada:

La compaiiia de responsabilidad limitada se Ileva a cabo entre tres 0 mas personas, quienes
responden netamente por las obligaciones sociales segun el monto de sus aportaciones
individuales. A esta razon social se le afiaden las palabras “Compafia Limitada”.

(TareasAdmin, 2014)
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Compaiiia anénima:

La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, esta conformado por la aportacion de
los accionistas que responden unicamente por el monto de sus acciones. EI nombre de esta
compariia debe tener afiadidas las palabras “compaiiia anénima", o "sociedad anénima”.
(TareasAdmin, 2014)

Compafiia de economia mixta:

Las Compafiias de Economia Mixta corresponden a empresas en las que una parte del
capital pertenece a la propiedad publica y otra a la propiedad privada.

(TareasAdmin, 2014)

Por otra parte, por tratarse de una empresa pequefia, el proyecto en mencion seré sera
conformado como Persona Natural, quién para para iniciar sus operaciones debera aperturar

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

2.5.1 Obtencién de R.U.C. persona natural

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), deben inscribirse todas las personas
naturales, las instituciones pablicas, las organizaciones sin fines de lucro y demas sociedades,
nacionales y extranjeras. Esto debe llevarse a cabo dentro de los treinta primeros dias desde el
inicio de la actividad econdmica en el Ecuador en forma permanente u ocasional y que
dispongan de bienes por los cuales deban pagar impuestos.

Para este proyecto, se realizara la obtencién del RUC persona natural para lo cual se
requiere lo siguiente:

e “Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de ciudadania
o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.

e Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral
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e Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio fiscal
a nombre del sujeto pasivo” (TramitesEcuador, 2018)
El contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencion al contribuyente del Servicio
de Rentas Internas a nivel nacional portando los requisitos antes mencionados e inscribe el
Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Este procedimiento no tiene costo alguno y el

tiempo estimado de entrega es de 5 minutos. (TramitesEcuador, 2018)

2.5.2 Obligaciones empresariales frente a los empleados

Los horarios de trabajo estaran regulados segun el articulo 58 del Codigo de Trabajo.

La duracion de los contratos estara regulada por el articulo 14 del Cddigo de Trabajo
(duracion indefinida).

La empresa esta encargada de la capacitacion adecuada para que sus empleados puedan
realizar las funciones establecidas en sus perfiles de puestos.

Las sanciones que imponga la empresa a sus empleados estaran reguladas por el articulo

21 del Codigo de Trabajo.

2.5.3 Permisos de funcionamiento

“Requisitos minimos para establecimientos locales comerciales de hasta 100 m2 de area
segun el Benemérito cuerpo de bomberos de Guayaquil:

e Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50 m2. Debe
instalarse a una altura de 1.53 mts. del piso al soporte, debidamente sefializados ya
sea del tipo reflectivo o foto luminiscente.

e Lamparas de emergencia que estaran ubicadas en todas las vias de evacuacion y
puertas de salida.

e Instalaciones eléctricas en buen estado.
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Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion, es decir, de adentro hacia
afuera. Se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de cierre que impida

el ingreso o egreso de personas.” (BomberosGye, 2018)
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Capitulo 111

3. Metodologia

3.1 Diagnostico del estado actual de la problematica que se investiga

El proposito fundamental del diagndstico de la problematica es proveer de informacion
necesaria para realizar un anélisis profundo que conlleve a la toma de decisiones con el fin
de conocer y analizar la perspectiva que tiene el consumidor al adquirir un producto.

Se emplearan métodos descriptivos para determinar las cualidades y caracteristicas que los
clientes potenciales poseen, esclareciendo asi el mercado en el cual se ve envuelto el
proyecto, las tendencias, su poder por adquirir productos, nivel de consumo, entre otros
influyentes por medio de técnicas como la encuesta, entrevistas, andlisis de informacion

actualizada, y la observacion del entorno.

3.2 Metodologia de la investigacion
A continuacion, se definira cual sera la metodologia a seguir para el presente proyecto, sus

diferentes proyecciones y planificaciones para llevar a cabo su realizacion.

3.2.1 Modalidad de la investigacion

Este proyecto se realizd bajo la modalidad de investigacion de campo, la cual fue
sustentada mediante una investigacién documental, obteniendo informacion referente a las
necesidades del mercado potencial de clientes en el norte de Guayaquil, utilizando
informacidn del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

La modalidad de investigacion de campo se caracteriza por recopilar la informacion y
datos de fuentes primarias, a través de herramientas de recoleccion como entrevistas o
encuestas. El objetivo es obtener informacion respecto a un planteamiento o problema para a

través de esta retroalimentacién encontrar una solucion.
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3.2.2 Disefio de la investigacion

El presente proyecto contara con un disefio de investigacion no experimental, el cual se
enfoca en analizar y observar fendmenos en su contexto natural, mas no manipular sus
variables. De igual manera, este disefio busca estudiar y analizar informacion ya existente, es
decir, situaciones con antecedentes. (Estudio, 2010)

3.2.2.1 Poblacion.

La poblacion es el conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un momento o lugar determinado. Segun los datos
proporcionados por el Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM-ESPOL la
poblacidn que se concentra en el norte de Guayaquil es de 397,542 personas; siendo personas
de sexo masculino, de acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censos un 49.8% de la
poblacién.

3.2.2.2 Muestra

Para la realizacion de las encuestas en la zona norte de Guayaquil, se empled la técnica del
muestreo aleatorio simple, basados en la poblacién mencionada anteriormente. La muestra se
calcula sobre una poblacion de 197,976 hombres; para la cual se determina un intervalo de
confianza del 95% y un 5% de margen de error. Usando la siguiente férmula para calcular la

muestra, el resultado arroja que la muestra seréa de 384.

z"2(p*q)
n=  e"2+(z"2(p*q))

Figura 2 Férmula célculo de la muestra.
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Donde:

n = Tamafio de la muestra

z= Nivel de confianza deseado

p= Proporcidn de la poblacion con la caracteristica deseada (éxito)
g= Proporcion de la poblacion sin la caracteristica deseada (fracaso)
e= Nivel de error dispuesto cometer

N= Tamafio de la poblacion

Despejando la formula se tiene como resultado que se tiene que realizar 384 encuestas.

3.2.2.3 Recopilacion de Datos

Con la finalidad de llevar a cabo los objetivos planteados en este proyecto, se hizo uso de
herramientas y técnicas de recopilacion de informacion. Para eso se realizo el uso de las
siguientes herramientas de obtencion de informacion y datos:

Encuestas

Para temas de investigacion, las encuestas permitieron recopilar opiniones acerca del
producto. Para esto, se realizd preguntas referentes a demografia, aspectos econémicos y
sociales. En el presente proyecto se encuestd a 384 personas de nivel socioeconémico medio
en la ciudad de Guayaquil; especificamente en zonas del norte como Garzota, Alborada,
Samanes, Sauces, Guayacanes. El formato del mismo se podra visualizar en el Apéndice A.

Entrevistas

Por otro lado, para llevar a cabo la entrevista, se solicitd la colaboracion de un duefio de
Boutique localizado en la ciudad de Guayaquil. Para la ejecucion de la misma, se planteé lo

siguiente:



e Duracién: 45 minutos aproximadamente para la ejecucion de la entrevista més 10
minutos para detallar y explicar el proceso a seguir para la realizacion de estas.

e Técnica de informe: Resumen estructurado de la informacion obtenida.

e Numero de sesiones: Una sesidn con cada entrevistado individualmente

e Lugar: Acordado con cada uno de los colaboradores seglin su conveniencia

e Fechay hora: Las entrevistas se llevaran a cabo antes del 20 de julio de 2018, los

horarios y fechas exactas dependeran de la disponibilidad del entrevistado.

3.2.3 Anadlisis de encuestas

1. Edad

Tabla 2: Tabulacion de encuesta.

EDAD RESULTADO
Menos de 20 22%
21-30 48%
31-40 19%
41y més 11%
TOTAL 100%
Tabla 2

= Menosde20 =21-30 =31-40 =41ymas

Grafico 1Edad.
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Anélisis:

Como se puede observar en la gréfica, la mayor parte de los encuestados tienen entre 21y
30 afios, representando un 48% del total de la muestra. De esta manera se puede determinar
que este sera el objetivo meta, siendo los hombres menores de 20 afios, el segundo segmento
objetivo a alcanzar.

2. Sector donde vive

Tabla 3: Tabulacién de encuestas.

SECTOR RESIDENCIA RESULTADO

Alborada 33%
Garzota 15%
Guayacanes 17%
Samanes 23%
Sauces 11%
TOTAL 100%

Tabla 3

= Alborada = Garzota =Samanes = Sauces = Guayacanes

Graéfico 2 Sector.

Andlisis:

En esta grafica se puede analizar que los sectores en los que los clientes potenciales viven
estan estrechamente conectados, sin embargo, la mayor parte de la muestra encuestada vive

en la Alborada, siendo este el sector en donde se va a enfocar.



3. ¢Con qué frecuencia adquiere camisas?

Tabla 4: Tabulacién de encuesta.

FRECUENCIA RESULTADO
Mensual 11%
Trimestral 37%
Semestral 32%
Anual 20%
TOTAL 100%
Tabla 4

= Cadames = Trimestral = Semestral = Una vez al afio

Grafico 3 Frecuencia adquisicién camisas.

Andlisis:
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Segun el andlisis de las encuestas realizadas, el 37% de los hombres encuestados adquiere

camisas cada 3 meses mientras que solo el 11% de esta muestra adquiere camisas una vez al

afo.
4. ¢Qué tipo de camisas prefiere?

Tabla 5: Tabulacién

TIPOS DE CAMISAS RESULTADO
Manga corta 73%
Manga larga 67%
Formal 32%
Casual 20%
LLanas 5%

Disefios 41%
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Tabla b

= Formales = Casuales = Manga corta = Manga larga = Llanas = Con disefio

Gréfico 4 Preferencia de modelos de camisas.

Analisis:

Como se observa en la grafica, segun las respuestas de los encuestados, entre las
caracteristicas principales preferidas por ellos son camisas llanas, casuales, mangas cortas,
con un 75%, 73% y 69% respectivamente. Sin embargo, el resto de las caracteristicas
también tuvo mucha acogida, como mangas largas y formales.

5. Factores que influyen al momento de comprar camisas

Tabla 6: Tabulacion de Encuesta.

FACTORES GRADO DE RESULTADO
INFLUYENTES IMPORTANCIA

Calidad Muy Importante 50%
Precio Importante 30%
Disefios Algo Importante 32%
Servicio al cliente Menos Importante 23%

Ubicacion Nada Importante 43%
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Tabla 6

60%

50%

40%

30%

20%

= 0l il wlt

0y, M i I I (™
Nada Menos Importante Algo Muy

importante importante importante importante

m Calidad ®Precio Diseflos M Servicio al cliente ® Ubicacién

Gréfico 5 Factores influyentes para compra de camisas.

Anélisis:

Dentro de los factores que influyen al momento de comprar camisas, se incluyeron la
calidad, el precio, el disefio, el servicio al cliente y la ubicacion. Luego de tabular los
resultados de las encuestas, se determiné que para la mayor parte de la muestra el factor
primordial es la calidad, seguido del precio mientras que entre los menos importantes
tenemos la ubicacion.

6. ¢DoOnde compra este producto?

Tabla 7: Tabulacién de Encuesta.

LUGARES RESULTADO
Centros comerciales 27%
Locales de marca propia 25%
Catalogo 7%

Internet 41%
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Tabla 7

= Centros comerciales = Locales de marcas propias = Catdlogos = Internet

Gréfico 6 Lugares .preferenciales para compra de camisas

Anélisis:
Segun el analisis de los resultados extraidos de las encuestas, el 41% de la muestra
adquiere camisas por internet, sin embargo, el 27% y 25% lo hacen fisicamente a través en

centros comerciales o locales de marca propia. EI 7% restante lo hace a través de catalogos.

7. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por camisas confeccionadas y disefiadas en
Ecuador?

Tabla 8: Tabulacién de Encuesta.

PRECIOS RESULTADO
$20-$30 30%
$30-$40 47%
$40-$50 19%

$50-$60 4%



Tabla 8

4%

A

= $20-$30 = $30-$40 = $40-$50 = $50-$60

Gréfico 7 Preferencia de precio a pagar.

Analisis:

Como se puede observar en la grafica, el 47% de la muestra, correspondiendo a casi la
mitad de los encuestados estan dispuestos a pagar entre $30 y $40 por camisas
confeccionadas y disefiadas en Ecuador; seguido por el 30% que esta de acuerdo con pagar

entre $20 y $30 dolares.

31
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3.2.3.1 Conclusion de los resultados

Es importante mencionar que, para llevar a cabo la recopilacion de esta informacion, se
realizaron 384 encuestas de las cuales 192 fueron hechas virtualmente a través de formularios
de Google y 192 fueron realizadas personalmente.

Luego de analizar detalladamente los resultados obtenidos en las encuestas, se puede
definir que lo mas recomendable es que el producto sea dirigido a jovenes y adultos de 21 a
30, sin descuidar el publico en edades comprendidas entre 31 y 40 afios afios
aproximadamente, quienes habitan en el norte de Guayaquil especificamente en la Alborada.

Por otro lado, se logré determinar que la mayor parte de los encuestados adquiere camisas
cada tres meses, lo cual nos da una idea de cada cuanto tiempo es bueno refrescar las
colecciones de la tienda. Asi mismo, se obtuvo informacion respecto a los gustos y
preferencias de la muestra, descubriendo asi que la mayor parte de ellos prefiere camisas
Ilanas, casuales y de mangas cortas.

Analizando los factores que influyen al momento de comprar camisas, se determind que
para la mayor parte de la muestra el factor primordial es la calidad, seguido del precio
mientras esto significa que es importante que se mantenga una buena relacion calidad —
precio en las prendas a ofertar. Por otro lado, entre los factores menos importantes existe la
ubicacidn lo cual puede estar directamente relacionado con las respuestas de las obtenidas
respecto al lugar donde compran camisas. Mas del 40% de encuestados adquieren sus
camisas por internet, hoy en dia esto puede ser a través de una tienda en linea o simplemente
por redes sociales. Sin embargo, un gran porcentaje de estos aln lo realiza tradicionalmente
ya sea en centros comerciales o en locales de marca propia.

En cuanto a precios, la gran mayoria de la muestra esta dispuesta a pagar entre $30 y $40

por el producto, lo cual nos da un precio referencial hacia el mercado.
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3.2.4 Andlisis de entrevista

Entrevista 1

Datos de entrevistada

Nombres: Karla Arribasplata Gomez

Profesion: Ingeniera en Comercio y Finanzas Internacionales

Edad: 26 afios

Estudios Realizados: Universidad Cat6lica Santiago de Guayaquil

Propietaria de Thanis Princess S.A.

1. ¢Cuél fue su principal motivacion para crear su negocio?

Mi familia siempre ha estado involucrada en el mundo de la moda, es un negocio que ha
funcionado por mucho tiempo para nosotros. Yo buscaba independizarme y fue asi como
surgi6é Thanis Princess.

2. ¢Por qué se enfoco en la produccion de ropa para nifias?

Pues bien, ese es el nicho con el que siempre hemos trabajado, pero yo lo hago méas
personalizado. Me gusta jugar con los estilos y armar diferentes tipos de estilos que puedan
realzar la ternura y belleza de cada nifia

3. ¢Ha pensado en diversificar su marca?

Por el momento no, recién estoy iniciando y por ahora estoy satisfecha con el area en la
que estoy. Espero mas adelante obviamente poder diversificar y expandirme.

4. ¢Queé lo motivo a vender al consumidor final?

El hecho de que puedo enfocarme mejor en lo que una persona en especifico desea vestir.
Me gusta ver la satisfaccion en la cara de mis clientes y saber que estoy ofreciendo un buen

producto y servicio para ellos.
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5. ¢Qué inconvenientes ha tenido con la apertura de un negocio propio?

La contratacion del personal que esté al nivel de mis expectativas. Por motivos personales,
no siempre puedo estar tiempo completo en el local y debido a esto he tenido que contratar
personal que en muchas ocasiones no ha realizado el trabajo que me gustaria que hayan
realizado

6. ¢Usted realiza seguimientos post venta?

En lo posible intento hacerlo, pero creo que es algo que aun me falta mejorar.

7. ¢Cbmo se mantiene actualizado en cuanto a los cambios constantes de las
tendencias?

A través de las redes sociales como instagram, sigo muchas marcas de tendencias.
Ademas, estoy muy pendiente de las nuevas tendencias a nivel internacional a traves de
noticias en internet o revistas.

8. ¢(Qué recomendaciones daria usted para aquellos emprendedores o
microempresarios que buscan en tener un local propio y asi tener un canal
directo con los clientes?

Que no se enfoquen s6lo en un concepto, que estén abiertos a variedad de estilos para que
asi haya una gran cantidad de clientes que puedan hacer uso de sus servicios. Ademas de que
siempre sean organizados con su local, que sean atentos y amables con la clientela.

3.2.4.1 Conclusion de la entrevista

Luego de la experiencia y el anlisis de la entrevista, se puede concluir que la entrevistada
cred su negocio con el fin de alcanzar independencia econémica; quien si tiene pensado
diversificar su pero aun no lo ha llevado a su ejecucion.

En cuanto al seguimiento post venta, al parecer no significa algo muy relevante para ella,

lo cual puede ser tomado como una oportunidad y buscar la manera de asegurar que este
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producto si cuente con un seguimiento post venta establecido, que no represente mayor costo
pero que aporte en la fidelizacion de consumidores.

El principal medio de informacion en cuanto a tendencias es el internet, especificamente
las redes sociales, las cuales a través de cuentas oficiales de reconocidas marcas mantienen al

tanto a los usuarios respecto a las ultimas tendencias y actualizaciones de la moda.
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Capitulo IV

4. LaPropuesta

4.1 Descripcion de la idea del negocio

La propuesta nacio gracias a la motivacion de la Sra. Blanca Ipertty para emprender un
negocio dedicado a la confeccidn de camisas y asi poder comercializar sus productos para los
clientes en general donde contara con un stock en diferentes tallas, a buen precio y de la mas
alta calidad en telas buscando siempre la comodidad, brindar un buen servicio y tener la
aceptacion de sus futuros consumidores, en el desarrollo de la propuesta se describira los
distintos elementos que se consideran para el proceso, realizar una correcta planificacion
orientadas para alcanzar el éxito, sacar provecho a cada aporte que es esencial durante el
desarrollo del proyecto.

Contar con el recurso humano al cual se considera como columna vertebral, personal
capacitado y con ganas de ser competitivo desarrollando sus habilidades, tener el
equipamiento, instalacion adecuada, los muebles y enseres cada uno de los complementos son

necesarios para poder cumplir la mision como emprendedor.

4.1.1 Misidn

Ofrecer a los caballeros productos de la més alta calidad a un costo asequible y brindar un

excelente servicio fortaleciendo el crecimiento comercial en el norte de Guayaquil.

4.1.2 Vision

Ser una empresa reconocida en el mercado por ofrecer productos a los caballeros

satisfaciendo la necesidad de lucir y verse bien acorde a cualquier ocasion que desee.
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4.2 Objetivo general
Analizar los diferentes factores que influyen de forma positiva y negativa para la ejecucion

del proyecto.

4.2.1 Objetivos especificos de la propuesta

e Realizar un estudio sobre la situacion actual del mercado analizando las
necesidades de los clientes.

e Analizar la estructura organizacional, y diferentes técnicas que se emplearan en los
procesos de produccion.

e Desarrollar estrategias de mercado que faciliten en el desenvolvimiento para captar
clientes y asi lograr un eficaz funcionamiento de la organizacion.

e Elaborar un estudio financiero que permita evaluar si la propuesta es viable.

4.3 Descripcion de la linea de productos

Una linea de productos refiere a un grupo de articulos que se relacionan por producir,
comercializar y satisfacer las necesidades del consumidor. La produccion de camisas esta
dirigida a caballeros que su proyeccion en indumentaria gusta de camisas formales.

Las camisas son prendas de vestir clasicas que usan los caballeros, existen dos tipos
formales o de vestir sus tipos mas comunes son confeccionados de pufio sencillo, de cuello,
mangas largas y de tipo informal dispone de cuello, no estan pensadas para el uso de corbata
por lo que llevan botones en el cuello, mangas cortas.

Pueden ser confeccionadas con tela algodon, poliéster o de sedas en sus multiples

presentaciones llanas, estampadas, lisas o con rayas.
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Al
Figura 3: Modelo de camisas.
4.4 Cadena de valor

Se describe una cadena de valor como un proceso en que la empresa crea valor para el
consumidor en cada paso de la produccion y venta del producto.

Se divide la cadena en dos tipos de actividades segun sus actividades Primarias las cuales

describe los procesos previos de la produccion y las actividades de apoyo en las que fortalece

el proceso.

Actividades COMPRA INSUMOS ST
Primarias OPERACIONES o VENTAS UTILIDAD
ENTRADA

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA Y DESARROLLO DEL PRODUCTO

Actividades
de Apoyo ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS
MARKETING Y TECNOLOGIA

4.5 Anélisis FODA

A continuacion, mediante los elementos que componen el FODA se diagnostican las
variables externas e internas que influyen en la toma de decisiones, se analizaran cada uno de
los elementos para beneficiar el estudio del plan de negocios logrando identificar la situacion

real por la que atraviesa la empresa y asi planificar las distintas estrategias sélidas para el



negocio, dando como lugar un negocio més competitivo enfocado a desarrollar mas

oportunidades en el mercado.

Tabla 9: Anélisis FODA.
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Fortalezas

Debilidades

Contar con personal capacitado.

Establecer precios accesibles.

Calidad de los productos.
Oportunidades

No existe en el sector norte (Alborada)

un local que comercialice camisas para

Hombre.

No existen proveedores en el sector que

operen a bajo costo y oferten un

producto de calidad.

¢ No contar con todas las maquinarias.

e Recursos limitados.

e Linea de camisas no es amplia.
Amenazas

e Ingreso de nuevos competidores.

e Competencia indirecta.

e Incremento en los costos de la materia

prima.

e Alta presencia de productos sustitutos.
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4.6 Analisis de la empresa
4.6.1

Informacién de la Empresa

Este proyecto de investigacion busca hacer realidad un emprendimiento en el sector norte

de Guayaquil a traves de la confeccion y comercializacion de camisas.

Localizacion: Aspectos relevantes del norte de Guayaquil

A
SAMANES % e
N E % w
D T = oF GUAYACANES %g
ACUARELA
DEL RIO
Shopping Mall Q Pp‘aq”j( @
CityMal Aeropuerto Histérico
Internacional Guayaquil
PROSPERINA José Joaquin Q
De Olmedo
v URDENOR
| o " Tonca Mar GARZOTA
@ MAPASINGUE
St ping Mall
o WODVEL‘IHI‘:)M ] ol @
184
SIMON BOLIVAR
URDESA 2
LA FUERZA
PIRALLORES AEREA Estacion del
LOS CEIBOS ECUATORIANA
ATARAZANA

- “Google :

w > Map data ©2018 Google _ Ecuador _Terms _ Send fee

Figura 4: Localizacion.

e Vias alternas para entrada y salida de la ciudad (en caso de colocar la produccién
en las afueras de la ciudad).

[ ]

Rapida distribucion dentro del sector por las principales vias: Av. Juan Tanca

Marengo, Av. Francisco de Orellana, Av. Victor Emilio Estrada, Autopista

Terminal Terrestre-Pascuales, entre otras.

Sectores estratégicos de la ciudad: Urdesa, Los Ceibos, Garzota, Alborada,
Samanes, Guayacanes.
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e Lugares altamente reconocibles: City Mall, Mall del Sol, Riocentro Norte,

Aeropuerto Internacional José Joaquin del Olmedo.

4.6.2 Productos mercados

La descripcion de la linea del producto que se implementara dentro del proyecto es
indispensable ya que inciden en la decision del consumidor al momento de realizar sus
compras, es importante mencionar varios aspectos del producto tales como material, medidas
o disefio son determinantes para que el cliente termine adquiriendo el producto. En cuanto a
la linea de productos que la tienda Rosa contara en vitrinas tenemos: camisas semi-formales.

Camisas semi-formales

e Linea del producto: Camisas Confort Basicas
e Mangas cortas

e Tallas: Small, médium, large, extra large

e Camisa con estampados de corte recto

e Camisa una tonalidad de corte recto

e Cuello clasico, cuello solapa

e Cierre frontal con botones

e Composicion: material 100% tela algodén

4.6.3 Clientes

Conocer a los clientes ayuda a crear ofertas adaptando a las expectativas del cliente como
el precio, el servicio, la calidad del producto su empaquetado entre otras, el cliente siempre
desea obtener lo que quiere y dicha satisfaccion solo se lograr cumpliendo con las

expectativas del cliente.
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Segun los resultados que arrojo la encuesta los clientes con mayores expectativas de
compra se encuentran en el sector Alborada al norte de Guayaquil siendo este el punto
estratégico ya que se encuentra en una zona céntrica del norte.

La edad es una variable influyente para poder categorizar a los clientes, los hombres en
edades comprendidas entre 21 y 30 afios, son aquellos clientes potenciales para la empresa
clientes que se caracterizan por lucir a la moda verse bien y sentirse en zona de confort al
momento de escoger su indumentaria.

Los gustos y preferencias del cliente estan orientados a camisas mangas cortas y largas
bésicas y con estampados, cada cliente es diferente y por esa razon se crea dos lineas de

productos los cuales cumpliran con los objetivos y expectativas de los compradores meta.

4.6.4 Posicion tecnologica

Las méaquinas de coser domésticas cada vez ofrecen una mejor funcionabilidad entre los
beneficios que brinda es obtener un la misma calidad en sus acabados comparando con una
maquina industrial, las maquinas de coser domesticas han mejorado en su rendimiento en sus
puntadas.

Cabe mencionar que las maquinas industriales en cuestion de produccion es la esencial ya
que brinda agilidad en el trabajo ahorrando costos y asi obtener una mayor produccion con

las mismas horas de trabajo.

4.6.5 Relacion hacia arriba abajo en los canales

Para la elaboracion y comercializacion de un producto se requiere de relacionar no solo los

clientes, sino también a los proveedores y distribuidores de la cadena de la empresa.
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Hacia arriba: proveedores de telas.

El proveedor abastece de las telas para la elaboracion de la camisa es Passarela Textiles
s.a, quienes tienen afios de experiencia en la importacion de telas de la mas alta calidad y
variadas.

Hacia abajo: los clientes.

Identificar cuéles son los clientes con mayor potencial a consumir los productos, mediante
las encuestas realizadas se logré determinar que los hombres en edades entre 21 a 30 afios son

quienes mas adquieren camisas por la necesidad de complacer sus preferencias o gustos.

4.6.6 Recursos operativos

Los elementos con los cuales la empresa contara para estar 6ptimo operativamente son:

Maquinaria y Equipos

Es necesario contar con la maquinaria y los equipos idoneos para para trabajar
eficazmente, y asi brindar un mejor producto a los futuros clientes. Las maquinas de coser,
los equipos electrdnicos

Local

El espacio en donde se mostraran los productos es amplio y confortable.

4.6.7 Competidores

Los competidores son considerados aquellos quienes ofrecen un producto siguiendo la
misma tendencia o linea en el mercado y buscan alcanzar los mismos objetivos meta, a
continuacion se detalla los nombres comerciales de negocios lanzados bajo la modalidad de
emprendimiento cuya tendencia es similar a la propuesta del negocio.

e Nombre comercial: Irmao s.a
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Es un negocio atractivo gracias a su apogeo en redes sociales maneja una moda semi-
formal e informal para caballeros en edades entre 20 a 30 afios, brinda promociones para
acaparar la atencion al cliente cuenta con su local en el sector Urdesa en una zona comercial
pero bastante competitiva.

e Nombre comercial: Tobe s.a

Cada emprendimiento se fortalece por sus estrategias de publicidad y el correcto uso que
los negocios le dan a sus redes sociales se refleja en su nivel de ventas, Tobe muestra confort
en sus lineas de camisas semi-formales, brinda promociones y obsequios a sus fieles
consumidores ubicados en el Sonesta mall del sol, se consideraria un reto estar cerca del
centro comercial pero no es impedimento.

e Nombre comercial: Cruzita s.a

Entre sus lineas de productos ofrece una moda méas informal o sport, ofrece productos de

calidad regular, y en sus promociones baja el costo del producto. Cuenta con detalles

personalizados en sus prendas.

4.6.8 Factores claves de éxito

e Ofrecer productos de buena calidad a un precio justo y accesible.

e Enstock contard con modelos limitados, en constante renovacion de productos para la
percha.

e Modelos Variados casuales, semi-formales, llanos o estampados.

e Promociones acorde al mercado.
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4.7 Plan de Marketing

4.7.1 Andlisis sectorial y fuerzas competitivas

Para el analisis sectorial, utilizaremos el modelo propuesto por Michael Porter (Porter,
2008): Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia. El modelo indica que
existen 5 fuerzas que pueden afectar o que se deben considerar al momento de armar la
estrategia empresarial; estas cinco fuerzas son:

e Amenazas de nuevos entrantes.

e Amenazas de productos o servicios sustitutos.

e Poder de negociacion de los proveedores.

e Poder de negociacion de los compradores.

e Rivalidad entre los competidores existentes.
4.7.1.1 Amenazas de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es alta. Como se menciond en el capitulo anterior, el
mercado textil y parte de su crecimiento, se debe a la conformacion de empresas nuevas que
buscan satisfacer nichos de mercados. Si bien es cierto que en su gran mayoria los
emprendimientos se han enfocado en satisfacer los nichos de mercados femeninos, es
bastante probable que incluso antes de que estos nichos estén copados, se empiecen a buscar
dentro del perfil de los hombres. Ademas, las leyes y la inversion no requieren de un esfuerzo
alto para la consolidacion legal y fisica de un negocio dentro del sector. No existen barreras
tales como permisos exclusivos o altamente exigentes que ahuyente a nuevos emprendedores
dentro del sector. La Unica barrera que puede influir de manera media o baja es que antes de
declarar un sector del mercado como un nicho, se deben hacer los estudios de mercado

respectivo y de manera exhaustivos como encuestas, entrevistas, e investigacion.
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4.7.1.2 Amenazas de productos sustitutos
La amenaza de productos sustitutos es baja. EI mercado guayaquilefio se muestra como
tradicional al momento de elegir las camisas como un elemento formal o semi-formal para
vestir. Sin embargo, también se muestra como un mercado que tiende a estar a la moda y

busca innovacion y extravagancia en sus disefios.

4.7.1.3 Poder de negociacion de los proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores es bajo. Segun el diario electrénico
confirmado.net (Confirmado.net, 2018) el sector textil “provoca 33 encadenamientos con
otros sectores productivos que le proveen de algodén y lana; papel, carton, elementos
quimicos y plasticos; cierres, botones y elasticos, entre otros”. Al analizar la lista de
materiales que se necesitan para la produccion de camisas, se encuentra que no son elementos
complicados de hallar en el mercado, y de los cuales existen un sinnimero de proveedores,
por lo que la negociacion, en busca de precios o de calidad se torna mucho mas sencilla al

tener un abanico de posibles combinaciones que se adapte a la estrategia de la empresa.

4.7.1.4 Poder de negociacion de los compradores
El poder de negociacion de los compradores es medio. Como se menciond anteriormente,
el mercado guayaquilefio es tradicional al elegir la prenda, pero innovador al buscar el disefio,
por lo que la empresa debe tener cuidado con la elasticidad de precio de sus productos. A
pesar de que el mercado busque algo diferente y extravagante, no dudara en inclinarse por un
modelo clésico si el disefio no justifica el precio al que estén expuestos los productos.
Ademas, se debe recordar que tienen la facilidad de encontrarse con productos mucho mas

econOmicos.



47

4.7.1.5 Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes es media. Si bien es cierto que se est4 buscando
cubrir un nicho de mercado, existen dos factores que preocupan en general a toda la industria
textil: el contrabando y la venta desleal. Estos dos factores también se adaptan a la demanda
del mercado, y segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador, 2014), entre el afio 2009 y el 2013, se ingresaron alrededor
de 350 millones de dolares en prendas de vestir, sin declarar impuestos. Todas estas
destinadas a la venta ilicita a precios desleales e irreales para el productor ecuatoriano. Por
esta razon, el poder conseguir prendas hechas ya sean en Pert o Colombia, con disefios igual
de innovadores, puede resultar méas econdmico y representar un gran problema para la
empresa.

A esto, se le puede agregar que muchas tiendas mucho mas establecidas en el mercado,
también han entendido la importancia en la innovacién del disefio en prendas para ambos
géneros. En el sector del norte de Guayaquil, por ejemplo, existe una sucursal de Stper Exito
que se encuentra en el centro comercial Garzocentro, ademas de las ya conocidas tiendas
multinacionales en los centros comerciales Mall del Sol, Riocentro Ceibos y Norte,

Policentro, entre otros.

4.7.2 Estructura del sector

La estructura del sector textil se conecta con muchas otras: 33 como se analiz6 en el punto
4.7.1. Esta seccion se enfocara en dos puntos claves para la empresa: la produccién y la
comercializacion. Uno de los datos méas importantes que se puede encontrar dentro del
informe presentado por Daniela Carrillo, representante del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, es la presencia femenina en el sector textil (Carrillo, 2010). Carrillo indica que, para

la produccion de prendas de vestir, el 74.8% del personal ocupado es femenino; mientras que,
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para la comercializacion, el 64.8% pertenece a ese sexo. La produccién nacional ha ido en
aumento en los ultimos afios, teniendo como principales productos de enfoque las polos,
camisetas, ropa interior, ropa de nifios y bebés, entre otros.

Ademas, indica que uno de los momentos claves para el sector textil fue la intervencion
del gobierno del ex presidente Rafael Correa Delgado, al momento de poner restricciones y
aplicar proteccionismo para la industria textil. Esto, asegura, ayudoé a regular las
importaciones y potenciar la produccion nacional. Sin embargo, la creacion de modelos
desleales no ha sido controlada del todo.

Al mismo tiempo, reporta que, dentro del hogar ecuatoriano, aproximadamente un 5% de
los gastos mensuales de los hogares se destina a la compra de prendas de vestir y calzado
(Carrillo, 2010). Esto significaria, tomando en consideracion un salario mensual promedio de
700 USD, un consumo de 105 USD al trimestre.

Como se ha mencionado anteriormente, uno de los problemas mas grande que enfrenta el
sector es la venta desleal y el contrabando. A pesar de los esfuerzos realizados por el
gobierno, no existen estrategias efectivas para luchar contra éste fendmeno, ya que la acogida
por parte de la gente hacia sectores como la Bahia, en el centro-sur de Guayaquil, ha sido
positiva y muchas empresas deben luchar en contra de falsificaciones, precios desleales, e

importaciones sin aranceles.

4.7.3 Objetivos de Marketing

4.7.3.1 Objetivos a corto plazo.
e Generar 15 a 20 visitas a la tienda en la primera semana.
e Generar 80 visitas a la tienda el primer mes.
e Conseguir una base de 250 seguidores en cada red social (Facebook, Twitter e

Instagram) durante el primer mes.
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e Estar presentes en Google Maps.

4.7.3.2 Objetivos a mediano plazo.
e Conseguir una base de 1000 seguidores en cada red social para el tercer mes.
e Promocionar la tienda 100% a través de redes sociales para el tercer mes.

e Generar 10 pedidos por semana a través de redes sociales para el tercer mes.

4.7.4 Estrategias

4.7.4.1 Estrategias para objetivos a corto plazo.

e Crear los perfiles de redes sociales de la empresa y registrarla en Google Places.
Los perfiles deberdn tener nombres similares, y seran tratados de manera
netamente profesional.

e Disefiar y distribuir 8,000 volantes/tripticos a 3 kildémetros a la redonda de la
tienda, haciendo alusion a la apertura de la misma. El disefio debe incluir las redes
sociales, y la distribucion debe empezarse 2 dias antes de la apertura y se extendera
durante la primera semana. Se hara una segunda distribucion de volantes/tripticos
de 3 a 5 kilometros a la redonda de la tienda, durante la primera semana del
segundo mes.

e Generar una cartera de fotografia sobre los productos y disefios potenciales que
estaran disponibles para la produccion y venta.

e Contratar “Facebook Ads”, “Promoted Tweets”, e “Instagram Ads”, dirigido al
target del producto.

e Sugerir a los visitantes de la tienda, seguir las novedades de la tienda en redes

sociales, y compartir su experiencia con sus familiares y amigos.
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4.7.4.2 Estrategias para objetivos a mediano plazo.

e Implementar pasos para generar pedidos a traves de las redes sociales.

e Ampliar cartera de fotografias de productos disefiados y exponerlos en redes
sociales.

e Realizar campanas de “Me gusta” y/o “Compartir” para que los seguidores elijan
los modelos de camisa que mas les guste.

e Crear contactos y alianzas estratégicas a través de redes sociales con potenciales
clientes, por ejemplo, empresas a las cuales se les pueda disefiar un uniforme, y

que en redes sociales de ambas empresas se puedan exponer.

4.7.5 Control de objetivos y estrategias

e Revisar presencia en Google Maps.

e Numero de volantes/tripticos impresos vs en inventario.

e Numero de fotografias de la cartera de productos disefiados.

e Numero de seguidores en las tres redes sociales (Facebook, Twitter e Instagram)
e Costo/beneficios de Facebook Ads, Promoted Tweets e Instagram Ads.

e “Engagement” en redes sociales.

476 Precio

El rango de precio de las camisas es de $28.00 a $30.00. Los pagos por parte de los

clientes, se realizaran en efectivo o tarjeta de crédito.

477 Promocion

Existira dos tipos de acercamiento con los potenciales clientes y consumidores: durante la

distribucion de los tripticos, y a través del uso de las redes sociales. Durante la distribucion,
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la conversacién se enfocara en dar a conocer la apertura del local y en los productos que se
comercializardn. A traves de las redes sociales, se generara un plan de gestion de las mismas,
ya que se debe programar un calendario de publicacién, asi como se deben contratar los
diferentes servicios de publicidad. Ademas, es importante mencionar, en un principio el
Administrador junto con el asistente de ventas y publicidad se encargaran de gestionar las
redes sociales.

Se analizard la posible contratacion o alianza estratégica con “influencers” de las

diferentes redes.

4.7.8 Producto

La empresa buscard combinar un producto de calidad con disefios innovadores bajo la
marca White Rose s.a. A pesar de que se tendré un cierto nimero de camisas para que los
clientes se puedan probar las tallas, las camisas que se vendan estaran dobladas y selladas con
plastico; mismo que se le afiadira un disefio impreso con la marca de la empresa, la talla, y
publicidad de las redes sociales de la empresa. Las camisas tendran un plastico reforzado para

mantener la forma del cuello y estara abotonada.

479 Plaza

La distribucion durante las primeras semanas se espera que sea 100% desde el local.
Posterior a este periodo, se espera que la distribucion se amplie a envios dentro de la ciudad,
y luego a nivel nacional. La expectativa de realizar ventas a través de las redes sociales,
permite que la empresa se proyecte y distribuya no solo a través de su tienda fisica, sino

también a partir de su tienda virtual en redes sociales.



4.7.10 Logotipo

Figura 5: Logotipo.

4.7.10 Evaluacién del atractivo del sector

Un producto para que sea atractivo dentro del mercado debe contar no solo con la buena
calidad para su elaboracion sino también, con la presentacion que se ofrece el producto, su
empaque.

e Para la presentacion de las camisas es indispensable que estén en buen estado sin
dafio alguno, planchadas, limpias, que no posea ningun tipo de olor o aromas.

e En percha debe constar en orden por tallas con su respectiva etiqueta de precio.

e Para su empaque debe estar la funda de carton de la empresa en buen estado para

entrega del producto.
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4.8 Plan de administracién y recursos humanos

4.8.1 Perfil de cada puesto
Tabla 10: Perfil de cada puesto.

Cargo

Principales Funciones

Administrador

Asistente

administrativa

Equipo de

produccion

Ejecutivo de

ventas

Administracién

Analizar estrategias de crecimiento con base al mercado y la
capacidad de instalacion de le empresa.

Desarrollar e implementar técnicas efectivas de seleccion y
contratacion de personal.

Analizar los aspectos financieros de la empresa.

Produccién

Generar estrategias eficientes de produccion.
Controlar la calidad del producto.

Generar reportes de produccion.

Ventas

Generar estrategias de marketing y ventas.

Generar e implementar estrategias para receptar modelos y disefios de
acuerdo con la exigencia del mercado.

Dar soporte a las actividades del Gerente General.

Ser el primer filtro en el proceso de seleccién de personal.

Generar documentacion necesaria de las actividades del Gerente
General.

Redactar los perfiles de puesto de trabajo.

Produccion de las camisas.

Empaque de camisas.

Entrega de producto al local.

Implementar las estrategias de ventas propuestas por la empresa.
Generar estrategias a través de redes sociales.

Dar apoyo al cliente y tomar sus pedidos.

Realizar el proceso de facturacion, y entrega del producto a los

clientes.



NuUmero de Funcionarios

Tabla 11: NUmero de Funcionarios.

NUMERO DEL PERSONAL REQUERIDO

Administrador
Asistente administrativa
Dpto. de produccion
Ejecutivo de Ventas
Total

O WER

4.8.2 Organigrama

Figura 6 Organigrama.
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4.9 Plan de produccion

4.9.1 Equipos

Es indispensable contar con equipos que tengan un excelente rendimiento y capacidad
para producir las cantidades estimadas, con buen acabado y que no presente complicaciones.
El equipo a utilizar en el proceso de produccion de camisas son los siguientes:

Maquinaria y Equipo

Tabla 12: Caracteristicas de la maquinaria y equipo.

Maquina de Coser Cantidad: 3unidades

Singer Simple Precio: $210.00

Caracteristicas

e Maquina mecénica portatil de brazo libre.

e 23 puntadas utilitarias, flexibles y decorativas.

e Devanador automatico.

e Selector de largo de puntada.

e Selector de ancho de puntada.

e Regulador de tension de hilo manual.

e Sistema de bobina vertical con anchos de hasta
cinco mm.

e Porta carrete horizontal.

e Ajuste de presion del prénsatelas automatico.

e Guia de facil enhebrado.

e Cortahilo lateral.

e Luz de costura.

e Ojalador en cuatro pasos.

e Palanca de retroceso.

e Tres posiciones de aguja.

e Ensartador automatico.

e Cinco afios de garantia.



Figura 7 Maguina de coser.
4.9.2 Flujograma de Proceso
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Recepcion de prendasen
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P
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-
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Figura 8 Flujograma de proceso.
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4.9.2.1 Especificacion del proceso.

e Recepcion de materiales o insumos: el Dpto. de produccion es el encargado de
receptar y se verificar el buen estado de todos los materiales para la elaboracion de
las camisas.

e Entrega de materiales: Se entrega los materiales a cada operario para comenzar el
proceso de produccion.

e Producto Terminado: Una vez obtenido los productos terminados se revisa
minuciosamente se colocan en los empaques, para entregar un stock.

e Recepcion stock en almacen: Se recepta el producto terminado para proceder a
perchar

e Comercializacion o distribucion: vendedor sera encargado de su comercializacion

y asi finalizar el proceso.

4.9.3 Materiales y materia prima

La materia prima es el principal recurso con el que cuenta una produccidn, es tela 100%
algoddn es una de las fibras textiles mas utilizadas ya que su calidad y textura es mas fina y
su vez resistente a temperaturas de calor elevadas, al lavado y de facil planchado, es ideal
porque no se apolilla ni se desgasta rapidamente con el tiempo.

Entre los materiales para poder obtener un buen resultado estan los botones acordes al
tamano, color o estampado que tenga la camisa, hilos de colores variados, agujas, son los

elementos esenciales para la elaboracion.

4.9.4 Fuentes de suministros y proveedores

Es importante mencionar cuales son las empresas que proveen tanto de los materiales

como de la maquinaria y equipos necesarios para el funcionamiento de la empresa.



El proveedor de las maquinas de coser es de Macoser s.a

P Macoser

. siempre junte a las mej

Figura 9 Logotipo proveedor maquina de coser.

Quien proveera de los materiales para la elaboracion de las camisas tales como

botones, hilos agujas etc. es Din Cia. Ltda.

-

Figura 10 Logotipo proveedor insumos.

Proveedor de la tela algodén Passarela Textiles s.a

PA JARCLA

TELAS  MODA

Figura 11 Logotipo proveedor tela algodon.

Proveedor de las etiquetas Etiquetex s.a

/§ Ciquetex 5.q.

Figura 12Logotipo proveedor etiqueta.
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4.9.5 Riesgos criticos y planes de contingencia

Indistintamente del tamafio de la empresa o del volumen de trabajadores se debe llevar a
cabo un plan de contingencia para hacer frente a las emergencias que se originen en el
establecimiento porque se esta expuesto a riesgos tanto internos como externos que
perjudican al recurso humano con el que cuenta la empresa y genera a su vez perdidas
economicas.

Plan de Emergencia:
e Proponer un sistema de alerta.
e Sefializacion interna en zonas de riesgo.
e Procedimientos de respuestas a los llamados de auxilio.
e Educacion o capacitacion frente a emergencias.
e Promover el servicio comunitario.
e Identificacion de zona de riesgo interna
e Establecer rutas de evacuacion.
e Establecer rutas de acceso a salidas de emergencia.
e ldentificar servicios Hospitalarios mas cercanos.
e Identificar lugares cercanos para proveer de recursos de primera mano como agua,

alimentos en casos de emergencia.



4.10 Plan financiero

4.10.1 Presupuesto

Inversion inicial

60

Es indispensable analizar el costo-beneficio que se obtendra después de la venta de las

camisas, para ello se pronostica que la empresa White Rose s.a empiece sus actividades con

una inversion inicial aproximada de $10,155.10, gracias a la planificacion presupuestaria que

se realizo se logré estimar costos con el siguiente detalle:

Tabla 13: Inversion inicial de la propuesta.

Inversion Inicial

Activos Corrientes
Costos Totales
Prestamos Bancario

Total de Activos Corriente

Activos Fijos

Equipos de Computacién

Computador 1 500,00
Impresora 1 150,00
Sub-Total
Muebles y Enseres
Silla Ejecutiva Giratoria 4 28,00
Escritorio de metal 4 65,00
Archivadores 1 60,00
Vitrinas 2 200,00
Maniquies 12 15,00
Modular 1 100,00
Espejos 3 60,00
Asiento de madera 2 40,00
Armadores 40 2,00
Cortinas 2 8,00
Butaca 4 40,00
Sub-Total

Maquina de coser

Total de Activos Fijos

Magquinaria y Herramientas

3 210,00

Sub-Total

Instalacion y acondicionamiento

Capital de Trabajo

Total de Inversion

30% Capital Propio

Inversion Inicial

70% Financiamiento

Total

3.126,00
7.108,57
10.155,10

500,00
150,00
650,00

112,00
260,00
60,00
400,00
180,00
100,00
180,00
80,00
80,00
16,00
160,00

1628,00
630,00

630,00
2.258,00

218,00

7.029,10

3.046,53

7.108,57




Depreciacion de activos fijos

Tabla 14: Depreciacion de los Activos Fijos.
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Anos Activos Fijos Valor en Libros Vida % DEP V. Dep.
Util Residual  Anual
1°y 2° Equiposde 650,00 3 33% 32,50 205,83
Afio  Computacion
Maquinaria y 630,00 5 20% 31,50 119,70
Herramientas
Muebles y Enseres 1628,00 10 10% 81,40 156,66
Total afios 1y 2 482,19

A continuacion se detallar la tabla de amortizacién de cada afo.

Tabla 15: Depreciacion anual de los Activos Fijos.

Ailos
Activos 1 2 3 4 5
Equipos de Computacion 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00
Magquinaria y 630,00 630,00 630,00 630,00 630,00
Herramientas
Muebles y Enseres 1628,00 1628,00 1628,00 1628,00 1628,00
Total 2.908,00  2.908,00 2.908,00  2.908,00  2.908,00




Financiamiento

Se realizara el préstamo a la entidad financiera Banco de Guayaquil.

Tabla 16: Institucion Financiera.

Datos Anual
Institucion Financiera BANCO DE
GUAYAQUIL
Valor del préstamo 7.108,57
Tasa con la entidad 10,21% 10,21%
Periodo de cuotas en meses 12 1
Tasa periddica 0,78%

Numero de cuotas mensuales

Pago Mensual

151,77

Tabla 17: Amortizacion del préstamo mensual.

N° de Capital Cuota Intereses Amortizacion saldo Final

cuota
1 7.108,57 844,26 725,78 118,48 6.990,09
2 6.990,09 832,16 713,69 118,48 6.871,61
3 6.871,61 820,07 701,59 118,48 6.753,14
4 6.753,14 807,97 689,50 118,48 6.634,66
5 6.634,66 795,88 677,40 118,48 6.516,19
6 6.516,19 783,78 665,30 118,48 6.397,71
7 6.397,71 771,68 653,21 118,48 6.279,23
8 6.279,23 759,59 641,11 118,48 6.160,76
9 6.160,76 747,49 629,01 118,48 6.042,28
10 6.042,28 735,39 616,92 118,48 5.923,81
11 5.923,81 723,30 604,82 118,48 5.805,33
12 5.805,33 711,20 592,72 118,48 5.686,85
13 5.686,85 699,10 580,63 118,48 5.568,38
14 5.568,38 687,01 568,53 118,48 5.449,90
15 5.449,90 674,91 556,43 118,48 5.331,43

62
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22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

5.331,43
5.212,95
5.094,47
4.976,00
4.857,52
4.739,04
4.620,57
4.502,09
4.383,62
4.265,14
4.146,66
4.028,19
3.909,71
3.791,24
3.672,76
3.554,28
3.435,81
3.317,33
3.198,86
3.080,38
2.961,90
2.843,43
2.724,95
2.606,47
2.488,00
2.369,52

2.251,05

662,81
650,72
638,62
626,53
614,43
602,33
590,24
578,14
566,04
553,95
541,85
529,75
517,66
505,56
493,46
481,37
469,27
457,18
445,08
432,98
420,89
408,79
396,69
384,60
372,50
360,40

348,31

544,34
532,24
520,15
508,05
495,95
483,86
471,76
459,66
447,57
435,47
423,37
411,28
399,18
387,09
374,99
362,89
350,80
338,70
326,60
314,51
302,41
290,31
278,22
266,12
254,02
241,93

229,83

118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48

118,48

5.212,95
5.094,47
4.976,00
4.857,52
4.739,04
4.620,57
4.502,09
4.383,62
4.265,14
4.146,66
4.028,19
3.909,71
3.791,24
3.672,76
3.554,28
3.435,81
3.317,33
3.198,86
3.080,38
2.961,90
2.843,43
2.724,95
2.606,47
2.488,00
2.369,52
2.251,05

2.132,57
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44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

2.132,57
2.014,09
1.895,62
1.777,14
1.658,67
1.540,19
1.421,71
1.303,24
1.184,76
1.066,29
947,81
829,33
710,86
592,38
473,90
355,43
236,95

118,48

336,21
324,12
312,02
299,92
287,83
275,73
263,63
251,54
239,44
227,34
215,25
203,15
191,05
178,96
166,86
154,77
142,67

130,57

217,74
205,64
193,54
181,45
169,35
157,25
145,16
133,06
120,96
108,87
96,77
84,67
72,58
60,48
48,39
36,29
24,19

12,10

118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48
118,48

118,48

2.014,09
1.895,62
1.777,14
1.658,67
1.540,19
1.421,71
1.303,24
1.184,76
1.066,29
947,81
829,33
710,86
592,38
473,90
355,43
236,95
118,48

0,00
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Tabla de amortizacién del préstamo anual

Tabla 18: Amortizacion del préstamo anual.
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?:Odtz Capital Cuota Intereses Amortizacion Saldo Final
1 7.108,57 2.147,50 725,78 1.421,71 5.686,85
2 5.686,85 2.002,34 580,63 1.421,71 4.265,14
3 4.265,14 1.857,18 435,47 1.421,71 2.843,43
4 2.843,43 1.712,03 290,31 1.421,71 1.421,71
5 1.421,71 1.566,87 145,16 1.421,71 -

El monto de la amortizacion del préstamo es $ 7.108,57, EI método que se utilizado es el

método aleméan, donde el pago de la primera cuota al primer afio es de $2.147,50 y al quinto

afio es de $1.566,87 Con una tasa de 10.21% en un periodo de cinco afios mediante pagos

mensuales.



4.10.2 Proyecciones financieras a 5 afios

Proyeccion de Ventas

Tabla 19: Datos del escenario esperado.

Precios Esperados

Inflacion 4%

Tabla 20: Proyeccién de ventas esperadas.

Aio
1 2 3 4 5
Ventas proyectadas $ $ $ $
96.733,12 100.602,44 104.626,54 $ 108.811,60 113.164,07
Total de Ventas Esperados $ $ $ $
96.733,12 100.602,44 104.626,54 $ 108.811,60 113.164,07
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Flujo de caja proyectado

Tabla 21: Flujo de Caja esperado.
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Flujo Financiero Esperado

Ingresos Operativos

Ventas Netas
Egresos Operativos

Costos Operativos
Gastos Administrativos

Gastos de Venta
Participacion Trabajadores
Impuesto a la renta

Subtotal Egresos

Detalle Inversion Inicial
Ingresos

(+) Depreciacion
Egresos

Flujo Operativo

Ingresos No Operativos
Inversion Fija
Inversion Diferida

Egresos no Operativos
Pago de Capital de Préstamo

Pago de Intereses del Préstamo
Suma

Flujo Neto Generado

SALDO INICIAL DE CAJA
SALDO FINAL DE CAJA

$10.155,10

10.155,10

-10.155,10
-541,00

-10.696,10

3.046,53
3.046,53

96.733,12

52.859,36
40.369,15

2.160,00
-3.975,32
-844,75

90.568,45

96.733,12
541,07
-90.568,45
6.705,74

-1.148,22
-673,04

-1.821,26
4.884,48

3.046,53
7.931,01

2

$ 100.602,44

54.973,74
42.913,15

2.246,40
-3.149,79
-669,33

96.314,17

100.602,44
541,07
-96.314,17
4.829,34

-1.271,10
-550,16

-1.821,26
3.008,08

7.931,01
10.939,09

Afos

$ 1

1

-1.407,13
-414,13

-1.821,26
4.052,02

10.939,09
14.991,11

04.626,54

57.172,69
44.200,55

2.336,26
-3.641,37
-773,79

99.294,33

04.626,54
541,07
99.294,33
5.873,28

108.811,60

59.459,60
45.526,56

2.429,71
-4.373,04
-929,27

102.113,55

108.811,60
324,40
-102.113,55
7.022,45

-1.557,71
-263,55

-1.821,26
5.201,19

14.991,11
20.192,29

$113.164,07

61.837,98
46.892,36

2.526,89
-4.911,81
-1.043,76

105.301,66

113.164,07
324,40
-105.301,66
8.186,80

-1.724,41

-96,85
-1.821,26
6.365,54

20.192,29
26.557,84




Tabla 22: Periodo de Recuperacion.

Evaluacion
Valor Actual Neto $46.562,25
TIR 31,02%
Tasa de Descuento TMAR Riesgo Pais de
19,81% Ecuador
PERIODO DE RECUPERACION
Inversion 1 2 3 4 5

10.155,10 16.860,84 21.690,17 27.563,45 34.585,90

$ 10.155,10
6.705,74 4.829,34 5.873,28 7.022,45 8.186,80
16.860,84 21.690,17 27.563,45 34.585,90 42.772,70
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Se espera tener como ingresos por ventas proyectadas a en el primer afio de un total de
$96.733,12 a partir del segundo afio se espera tener un incremento del 4% en las ventas.

La TIR, se calcula con respecto a los flujos netos del ejercicio fiscal, el VAN esta
relacionado con la tasa de descuento fija del 19.81%, segun los datos del Banco Central del
Ecuador, se registra una inflacion de 4%, un 720% de riesgo paisy 10,21% como tasa de
interés lo que denomina un costo al capital a través en el tiempo y por ende se descontara en

los flujos totales en los proximos cinco afos.



Estado de resultado proyectado

Tabla 23: Estado de resultado proyectado.
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Estado de Resultado

Ventas

(-) costo de venta

Utilidad Bruta

(-) gastos operacionales y administrativos
(-) Depreciacion

Utilidad Operacional

(-) gastos financieros

Utilidad antes del Impuesto

(-15% Part. Trabajadores)
Utilidad dsp de part

(-25% Impuesto a la Renta)
Utilidad dsp de Impuestos
(-10% Reserva Legal)
Utilidad Neta

1

96.733,12
52.859,36
43.873,75
-8.209,15
-541,07
5.123,54
1.148,22

LR - < R I - A -

@

3.975,32

-596,30
3.379,02

4,75
2.534,26
-253,43
2.280,84

» o » Rov o

&+ $h P P B P B B

$Hh BB B B &+ &+

2

100.602,44
54.973,74
45.628,70

-40.666,75

-541,07
4.420,89
1.271,10

3.149,79

-472,47
2.677,32

-669,33
2.007,99
-200,80
1.807,19

&+ $h P P B P B B

$Hh BB B B &+ &+

3

104.626,54
57.172,69
47.453,85
-41.864,29

-541,07
5.048,50
1.407,13

3.641,37

-546,21
3.095,16

-7173,79
2.321,37
-232,14
2.089,24

@ LS I < A R - I < A

© B H © B

4

108.811,60
59.459,60
49.352,01
-43.096,86

-324,40
5.930,75
1.557,71

4.373,04

-655,96
3.717,08

-929,27
2.787,81
-278,78
2.509,03

@ RS R < A R - I < N

© B H P ©

5

113.164,07
61.837,98
51.326,09

-44.365,47
-324,40
6.636,22
1.724,41

491181

-736,77
4.175,04

-1.043,76
3.131,28

-313,13
2.818,15
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Punto de equilibrio
Para conocer cuando la empresa White Rose no tendra utilidad ni perdida es fundamental
elaborar un analisis del punto de equilibrio.

Tabla 24: Punto de equilibrio.

Afo
1 2 3 4 5

Costos Fijos

36.297,11 38.633,91 39.798,72 40.782,26 42.018,92
Costos Variables

53.118,25 53.650,41 54.177,69 54.698,83 55.212,42
Costos Totales

89.415,36 92.284,32 93.976,42 95.481,09 97.231,34
Ingresos Totales

96.733,12 97.990,65 99.264,53 100.554,97 01.862,18

BREAK EVENPOINT ($)
36.296,56  38.633,36  39.798,18  40.781,72  42.018,38

Se puede visualizar que el al primer afio la empresa tendra ingresos de $96.733,12 por lo
que se ha realizado una proyeccion de cinco afios, la cual se obtiene un ingreso de $42.018,38
al quinto afio proyectado.

Tabla 25: Grafico punto de equilibrio.
Se puede visualizar que la empresa debe vender al menos 190 unidades para empezar a
obtener utilidad.

Costos fijos totales
PEQ =

Precio Venta Unitario — Costos Variables Unitarios

PUNTO DE EQUILIBRIO

costos fijo

costo total ingresos =—PE

$10.000,00
$9.000,00
$8.000,00
$7.000,00 —
$6.000,00 —_—
$5.000,00 —1
$4.000,00
$3.000,00
$2.000,00
$1.000,00

$-

120 135 150 165 180 195 210 225 240 255 270 285 300
UNIDADES VENDIDAS



72

Conclusiones

1. Gracias a los estudios realizados en el presente proyecto se concluye que la

comercializacion de camisas aporta a la emprendedora Blanca Ipertty, como una
estrategia favorable y rentable. Una de las principales ventajas de este plan de
negocios es el volimen de ingresos lo que fortalece al proyecto emprendedor.
Actualmente, existen diversas empresas dedicadas a la confeccion y comercializacion
de camisas en el sector norte de Guayaquil pero ofertan productos de baja calidad lo
cual representa una oportunidad para el proyecto.

Hoy en dia las personas buscan productos que se oferten en linea en diferentes sitios
web para optimizar el tiempo. De acuerdo a las investigaciones realizadas, se obtuvo
que existe una gran tendencia de guayaquilefios en edades entre 20 y 30 afios que
estan interesados en adquirir los productos. Los medios de distribucion respecto al
andlisis estratégico evidencia que los aparatos moviles son una fuente de ingreso y las
ventas por redes sociales acapara la atencion del cliente rdpidamente porque poseen
un dispositivo movil a la mano. Adicional a esto, la promocion sera a través de
Facebook, Instagram porque registra una cantidad alta de usuarios.

En los resultados obtenidos que reflejan los estados financieros evidencian que,
existira un incremento respecto a las ventas en los préximos cinco afios los cuales
ayudaran minimizar y cubrir los gastos incurridos durante el proceso. Lo que
demuestra que el plan de negocio sera viable para la comercializacion de camisas en

el norte de Guayaquil.
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Recomendaciones

1. Potencializar el correcto uso de las redes sociales ya que representa para la empresa

como una herramienta vital y sustancial para obtener ventajas frente al competidor,
considerado como una herramienta confiable y de fuente financiamiento para el
negocio, el cual lograra optimizar los recursos y posicionar la empresa en el mercado.
Disefiar continuamente estrategias de marketing planteando como objetivo proyectar
el producto y generar una ventaja competitiva en el mercado mostrando fuerza para
romper las barreras frente a los competidores que poseen mas tiempo dentro del
mercado.

Controlar y optimizar los recursos financieros con alta responsabilidad en la empresa
que permita tomar las correctas decisiones a futuro garantizando el cumplimiento de
los objetivos y estrategias corporativas propuestas, y asi lograr incrementar las ventas
durante los préximos cinco afios.

Se debe fortalecer a corto plazo los recursos operativos para alcanzar las metas
propuestas optimizar los recursos e incrementar las capacidades de elaboracién de
productos como manera preventiva frente a la competencia y asi continuar con

proyecciones de ventas durante los préximos periodos.
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Apéndice A: Formato de la encuesta.

Universidad de Guayaquil

ENCUESTA REALIZADA A PERSONAS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL PARA
DETERMINAR: GUSTOS O PREFERENCIAS SOBRE ADQUISICION DE
CAMISAS

Objetivo: Conocer las opiniones de los Guayaquilefios referente a los gustos o preferencias
que tienen al momento de adquirir una camisa.

Apéndice A

1. Edad:
Menos de 20:
Entre 21-30:

Entre 31-40:

O 000

Entre 41 y maés:

2. Sector donde vive:

Alborada: O
oot O
samanes: (O
Sauces: O
Guayacanes: (O
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3. ¢Con qué frecuencia adquiere usted camisas?

Cada Mes: O
Trimestral: O
Semestral: O

Una vez al afio: O

4. ¢Qué tipo de camisas prefiere? (Puede seleccionar hasta 3 opciones)
Formales
Casuales
Manga corta
Manga larga
Llanas

Con disefio

000000

5. ¢Qué es lo que mas influye en usted al momento de comprar este producto?
Siendo: 1 nada importante; 2 menos importante; 3 Importante; 4 algo

importante; muy importante. Encierre en un circulo su respuesta

Calidad: 1 2 3 4 5
Precio: 1 2 3 4 5
Disefios: 1 2 3 4 5
Servicio al cliente: 1 2 3 4 5

Ubicacion: 1 2 3 4 5



6. ¢DoOnde compra este producto?
Centros comerciales: O

Locales de marcas propias: O

Catalogos: O
Internet: O

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por camisas confeccionadas y disefiadas en

Ecuador?

$20-$30: O
$30-$40: O
$30-$40: O
$50-$40: O
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Apéndice B: Banco de preguntas para entrevista.

Universidad de Guayaquil

GUION DE PREGUNTAS PARA UNA ENTREVISTA REALIZADA A UNA
PROPIETARIA DE NEGOCIO DE CONFECCION Y COMERCIALIZACION DE
INDUMENTARIA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

Objetivo: Conocer la opinion de una emprendedora sus fortalezas y debilidades y la
proyeccion de su negocio.

Modelo de entrevista

1. ¢Qué lo motivo a crear su negocio?

2. ¢Por qué se enfocd en la produccion de (ropa para damas ropa para caballeros)?

3. ¢Hapensado en diversificar su marca?

4. ¢Qué lo motivé a vender al consumidor final?

5. ¢Qué inconvenientes ha tenido con la apertura de un negocio propio?

6. ¢Usted realiza seguimientos post venta?

7. ¢COlmo se mantiene actualizado en cuanto a los cambios constantes de las tendencias?
8. (Qué recomendaciones daria usted para aquellos emprendedores o microempresarios

que buscan en tener un local propio y asi tener un canal directo con los clientes?



