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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se lleva a cabo en la ciudad de Guayaquil y tiene como
objeto el desarrollo de un plan de negocios para el disefio y puesta en marcha de una
boutique dedicada a la confeccion y comercializacion fisica de ropa para perros. Utilizando
métodos cuali-cuantitativos e investigacion de campo se logré recolectar los datos
suficientes que miden las necesidades actuales de futuros clientes. Ademas, se recopilo
datos enfocados a personas que tienen experiencia en el mercado nacional referente a la
confeccion de ropa de mascotas y duefios de boutiques para perros. En el capitulo 3 se
encuentra la propuesta del plan del negocio, es decir, el disefio del plan de negocio y de
qué manera funcionaria. Estos factores nos llevaron a la conclusion de que este
emprendimiento serd viable y rentable, debido a que los costos de produccidn son mas
bajos en comparacion a importar por causa de tasas arancelarias, salvaguardias y costos de
importacion de ropa para mascotas. Para llevar a cabo este emprendimiento se realizara
una inversion inicial de $ 21.938 con un aporte propio de $ 8.385 y financiamiento de
$13.112 a cinco afos plazo, con ventas proyectadas que demuestran un incremento del 4%

anual. Finalmente se procedio a realizar las recomendaciones del emprendimiento.

Palabras clave: Plan de negocios, boutique, ropa para perro
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ABSTRACT

This research work is carried out in the city of Guayaquil and aims to develop a business
plan for the design and implementation of a boutique dedicated to the physical preparation
and marketing of dog clothes. Using qualitative and quantitative methods and field
research, it was possible to gather sufficient data that measures the current needs of future
clients. In addition, data were collected on individuals who have experience in the
domestic market regarding the manufacture of pet clothing and owners of the Dog
boutique. Chapter 3 contains the proposal of the business plan, the design of the business
plan and how it would work. These factors led us to conclude that this enterprise will be
viable and cost-effective, since production costs are lower compared to imports due to
tariffs, safeguards and import costs of pet clothing. To carry out this company, an initial
investment of $ 21,938 will be realized with an own contribution of $ 8,385 and a loan of $
13,112 in a period of five years, with projected sales that show an increase of 4% per year.

Finally, recommendations of the business plan were made.

Key words: Business plan, boutique, dog’s clothes.
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Introduccion

La ciudad de Guayaquil es el puerto méas relevante del Ecuador, caracterizado por
gente emprendedora que ha generado un desarrollo en el sector comercial, contribuyendo
en riquezas y plazas de trabajo para sus habitantes. Este desarrollo comercial también
incluye el sector manufacturero. A pesar que se ha presentado un notable interés en el
desarrollo de productos ecuatorianos, la mayoria de microempresas manufactureras
presentan una débil conexion con el cliente, creando una barrera en las oportunidades de

compra.

Hay poco interés de investigar el mercado por parte de los negocios tradicionales,
trayendo como consecuencia un desconocimiento de las necesidades de sus clientes,
siendo un aporte negativo para el desarrollo de negocios. La produccion de ropa de
mascotas en el Ecuador, es un caso de mencionar, esta no es muy comercializada en la

actualidad, convirtiéndose en productos importados muy caros.

Con el fin que se pueda reactivar las fabricas de confecciones de ropa que el pais
posee, se ha decidido desarrollar el presente trabajo de investigacion, el cual es disefiar un
plan de negocios para la creacion de una boutique-taller manufacturador de ropa para perro
con el fin de su comercializacion fisica y virtual en las redes sociales. EI objeto a presentar
sera el estudio en el mercado de confeccion de ropa para perros, analizar su rentabilidad y

determinar el diagnostico actual de esta industria manufacturera en la ciudad de Guayaquil.

Ademas, se propone crear una alternativa diferente debido a que ofrecera una
conexion virtual con clientes potenciales a través redes sociales. Se ofrecera ventas por
catalogo tanto fisico como virtual, este se lo vendera al consumidor final directa e

indirectamente.
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Se identifica los criterios de inclusion y exclusion para que asi la empresa pueda
tomar decisiones y dirigir sus esfuerzos hacia un mercado definido, en este caso nuestro
mercado se enfocara explicitamente a residentes de la ciudadela Alborada Segunda Etapa
de la ciudad de Guayaquil. Este sector fue escogido debido a que es una zona altamente

comercial.

El levantamiento de informacidn en este sector determiné que el 96.60% de
habitantes de los residentes de la ciudadela Alborada (desde la primera hasta la décima

tercera etapa) poseen mascotas entre hombres y mujeres de entre los 18 a 60 afios de edad.

Las mascotas son nuevos clientes, cada dia los duefios de los animales intentan
mimar y consentir cada vez mas a sus mascotas y destinan en promedio USD 11 dolares
diarios para el gasto en sus animales domésticos. A escala nacional, el gasto asciende a
USD 6 millones anuales. Mientras que para el servicio de veterinario en el pais se gasta un
promedio de USD 1 millén anual, segln datos obtenidos por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (en adelante “INEC”) (INEC, Encuesta nacional de ingresos y

gastos, 2012).
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Capitulo 1
1.1.  Planteamiento del problema

Las mascotas han ido conquistando cada vez més un rol importante dentro del
nacleo familiar; son consideradas un miembro mas de la familia para consentirlas, por tal
motivo para aquellos amantes de los animales, poder tener detalles con ellos en fechas
especiales como cumplearios, festividades familiares, temporadas navidefias, el dia del

“Amor y la amistad”, “Halloween” son de suma importancia.

En definitiva, no son s6lo mascotas, son ya miembros de la familia y por ello se
busca darles los mejores cuidados y hacerles la vida mas comoda y facil. ;Quién se
imaginaria que los perros jugarian un papel importante tanto en la sociedad como en la
familia? ¢ Necesitan ser bien tratados, amados, mimados y vestidos? ¢ Sus duefios los aman
como un integrante mas de la familia? Estas interrogantes surgen porque se ha concebido
la afirmacion que “en los ultimos diez afios el mercado de mascotas se ha incrementado,

sin que mucha gente se preocupe realmente de este sector” (Villavicencio, 2014)

Podemos manifestar ademas que se presenta un profundo interés y preocupacion
por el cuidado de las mascotas por parte de sus duefios, inclusive viven y viajan con ellas,
les compran accesorios de todo tipo, procuran darles la mejor alimentacion, etc. En la web
existen cientos de paginas y blogs que nos hablan sobre los cuidados, las distintas razas y
sus caracteristicas, los consejos de alimentacion e higiene, la importancia de los productos

que adquirimos para ellos, hasta la venta de ropa y accesorios para mascotas.

Segun los registros del Banco Central del Ecuador (en adelante “BCE”), desde el
2003 hasta el 2013 las compras de productos para mascotas aumentaron de $2,27 millones

a $ 12,68 millones; pero a pesar que los duefios de mascotas aman a sus animales no
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disponen de tiempo para realizar sus actividades cotidianas. Segun Martinez Guillen
(2013) afirma que hombres, mujeres que trabajan en las empresas se lamentan
frecuentemente de que no tienen tiempo para realizar sus tareas habituales. Tomando esto
como referencia se ha considerado realizar ventas a través de catalogos tanto fisicos como
virtuales, a fin de poner a disposicién nuestros productos a aquellas personas con falta de

tiempo.

Con el fin de reactivar las fabricas de confeccion nacional de ropa y accesorios para
mascotas el 11 de marzo del 2015, el Comité de Comercio Exterior, segun la resolucién
No0.011-2015 correspondiente a la subpartida 4201000000 decidi6 gravar con una tasa del
45% a los accesorios para perros (incluidos bozales, sudaderas, alforjas, abrigos para perro
y articulos similares), esto motivaria al emprendimiento nacional relacionado a este tipo de

mercado.

Conjuntamente con la inexistencia de comercializacion de ropa canina y accesorios
en las redes sociales que satisfagan las necesidades y expectativas de los consumidores
guayaquilefios, nos hemos visto en la necesidad de crear una boutique en donde se vendera
ropa nacional y accesorios para perros de manera virtual a través de catalogos o si bien

prefieren en la propia tienda.

La calidad de los materiales de los accesorios es fundamental para aquellos que se
preocupan por el bienestar de sus mascotas. La compra de un collar, por ejemplo, puede
parecer una simple eleccion estética; aunque algunas firmas realizan sus disefios
combinando varios aspectos para que el collar sea algo mas que un accesorio bonito y

Ilamativo.
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1.1.1. Arbol del problema

El arbol del problema del presente proyecto se realiza para identificar las causas de
la cual se genera el problema central o la situacion real o critica, finalizando con los

efectos que este produce.

Se puede observar que la raiz o el principal problema es la baja produccién
nacional en la industria manufacturera de ropa para perros. Esta es causada, a criterio de
las autoras, por la baja inversion nacional, el bajo nivel competitivo, los constantes
cambios legislativos y las diferentes disposiciones, estatutos y requisitos para elaborar

productos o alguna actividad comercial en el pais.

Igualmente, el bajo nivel de competitividad de la industria manufacturera nacional,
el mercado volatil el cual oscila de manera frecuente y abrupta, careciendo de valores
constantes y cuyas caracteristicas varian con frecuencia; trayendo como efecto el
incremento en las tasas y sobretasas arancelarias, la reduccion de los productos importados

y la subida de precio de ropa y articulos para perros.
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Figura 1.1 Arbol del Problema
Fuente: Autoras (2015)

1.1.2. Delimitacién del problema

Segun Behar (2008) la delimitacion del problema es la consecuencia del
planteamiento del problema; este delimita aquella parte de la realidad que interesa estudiar.
La precision del investigador, en este sentido, se demuestra en la redaccion minuciosa y
cuidadosa, con la cual formula el objeto de estudio y responde a la pregunta ;Qué parte de

esa realidad deseo investigar?

Delimitar el tema es ver la viabilidad para su desarrollo; unida a esta delimitacion
es necesaria la justificacion del mismo; es decir, indicar las caracteristicas que llevan al
investigador a escoger el tema para desarrollarlo, las cuales deben ser de orden externo u

objetivo, y de orden interno o subjetivo. (Behar R., 2008)
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Segun el criterio de las autoras, la delimitacion de un problema consiste en
definiciones claras, concretas y concisas para que sea justificable en el desarrollo del

mismo en donde se indique las razones por el cual el proyecto de investigacion se realizo.

1.1.2.1. Delimitacion temporal

En Ecuador, provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil, en la ciudadela Alborada
(desde la primera hasta la décima tercera etapa), desde Julio del 2015 hasta enero del 2016,
se decidio realizar un estudio sobre decisiones de compra de ropa y accesorios para
mascotas a los habitantes de dicho sector y sus alrededores (ciudadela La Garzota y
Sauces) con el fin de conocer cudl es la situacidn real del nivel de consumo, incluyendo la

cantidad de personas que poseen mascotas en el sector.

# Ubicacion de Alborada en el mapa de Guayaquil, Guayas

Figura 1.2. Mapa de la Alborada
(Desde la primera hasta la décima tercera etapa)

Fuente: Google Maps (2016)
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1.1.2.1.1. Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt es la representacion gréafica de la extension de las actividades
del proyecto sobre dos ejes: en el eje vertical se disponen las tareas del proyecto y en el

horizontal se representa el tiempo. (Diaz, 2009)

Cada actividad se representa mediante un bloque rectangular cuya longitud indica
su duracion; la altura carece de significado; la posicion de cada bloque en el diagrama

indica los instantes de inicio y finalizacion de las tareas a que corresponden.

Tabla 1.1. Diagrama de Gantt
MESES

Jul/  Sep./ Nov./ Ene/ Mar/ May/ Jul/

ACTIVIDAD . .

Ag/  Oct/ Dic/ Feb./ Abri/ Jun/ 2016
2015 2015 2015 2016 2016 2016

Realizar investigacion teérica y cientifica X X

Entrevistas y encuestas X X

Andlisis de investigaciones tedrica, cientifica,

- X X X

entrevistas y encuestas

Procesam iento y sistematizacion de datos e X % X X

informacion

Creacion de plan de negocios X X X X

Desarrollo del plan de negocios X X X

Medir Avance del plan X X

Comparar el plan con el avance X X

Tomar decisiones correctivas X

Realizar cambios externos X

Fuente: Las autoras (2015)

1.1.2.2. Delimitacion espacial

Esta investigacion se realizard con la ayuda de los involucrados; productores,
comerciantes y personas encuestadas y entrevistadas, que se dedican a esta actividad y

tendra lugar en la ciudadela Alborada Il etapa.

El desarrollo del proyecto se efectuaré basicamente en dos etapas, estudio teérico y

de campo. También se utilizard una exposicién de campo definida mediante las
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operaciones y los hechos concretos a que hacen alusion especificamente a operaciones que

observan, miden y registran un fenémeno dado.

Las definiciones operacionales proporcionan al investigador las instrucciones para
medir o manipular una variable segin Rodriguez Moguel (2005). Utilizaremos un disefio
metodoldgico de investigacion mixto cuantitativo - cualitativo de recoleccién de datos,
especificamente en el sector de la Ciudadela Alborada Segunda etapa, lugar en el cual se

ubicara el negocio propuesto.

Se ha considerado un enfoque de espiritu empresarial, el cual se refiere a no solo
crear una empresa, sino generar riqueza. También se considera que los emprendedores son
innovadores, porque encuentran otras maneras de resolver problemas segun Castillo H.
(2008). Se escogio la zona norte de la ciudad debido al auge de locales de comida, ropas,
gimnasios y zonas de esparcimientos. Asi mismo, en los alrededores del sector Alborada
segunda etapa se encuentran ubicadas empresas del sector privado, colegios, escuelas de
idiomas, lo cual hace del sector una zona comercial atractiva para el tipo de negocio a

implementar.

Para que la investigacion sea factible hay que tomar en cuenta que se realizara la
creacion de una boutique tanto fisica como virtual utilizando catalogos. El catalogo no se
lo vende directamente al consumidor final, ya que primero pasa por las manos de los
vendedores y estos le ofrecen el catalogo al consumidor final. Por estas razones es
necesario y primordial identificar los criterios de inclusion y exclusion para que asi la

empresa pueda tomar decisiones y dirigir sus esfuerzos hacia un mercado definido:

Mercado Dirigido: Alborada Segunda Etapa
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Género: Hombres y mujeres
Edad: Personas de 18 a 60 afios de edad

Poder Adquisitivo Enfocado: Estrato social nivel B (medio alto), C+ (medio)

1.2.  Formulacion y sistematizacion del problema

1.2.1. Formulacion del problema

¢Como influye el disefio de un plan de negocio orientado a la creacion de una

boutique manufacturera de ropa para perros en la ciudad de Guayaquil?

Para el presente trabajo de titulacion se ha decidido formularlo en forma

interrogativa, el cual se contestara en el desarrollo del mismo.

1.2.2. Sistematizacion del problema

Se escribira el problema en forma correcta para luego desagregar el tema y/o
preguntas en sub-temas para asi saber a donde especificamente se desea llegar. Para la
realizacion del siguiente estudio se ha considerado algunas interrogantes que seran

respondidas mas adelante.

1.2.3. Preguntas cientificas

¢Cual es el impacto del incremento de la demanda de ropa y accesorios para perros

en el sector de confeccion en la ciudad de Guayaquil?
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¢Esta listo el sector (infraestructura fisica, organizacional y virtual) para afrontar

esta gran oportunidad?

¢Es conveniente implementar un modelo de negocio para la confeccion de ropa

canina para aportar al éxito del emprendimiento?

¢Ayudara la creacion de una boutique manufacturera a restar competencia a los

importadores de ropa para perros de la china y otros paises?

1.2.4. Preguntas especificas

¢Cual es el nivel de expansion de las empresas manufactureras de ropa

confeccionada para perros en Guayaquil?

¢ Cuéles son los estandares de calidad que el consumidor Guayaquilefio busca para

comprar un producto para su canino?

¢ Cuél es el diagnostico actual de la industria manufacturera de ropa para perros en

la ciudad de Guayaquil?

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar el consumidor por un producto suntuario para
su perro y cuales son los aspectos primordiales que una persona ve al momento de realizar

una compra asi?

1.3.  Objetivos

Se presentaran como un compromiso en el presente plan de negocio el producir
resultados especificos en un horizonte temporal determinado, por lo cual se podra medir el
progreso hacia su vision. Dandole una dimensién realista, consistente y cuantitativa, es

decir, se fijaran cifras que hay que lograr y se asignara un tiempo limite para su creacion.
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1.3.1. Objetivo general

Desarrollar un plan de negocio en la implementacion de una boutique

manufacturera de ropa para perro en la ciudad de Guayaquil.

1.3.2. Objetivos especificos

Realizar el estudio del problema, disefio metodoldgico e investigativo del mercado

para perros en la ciudad de Guayaquil.

Analizar, tedrica y metodoldgicamente el mercado de ropa para perros y evaluar su

industria manufacturera de la ciudad de Guayaquil.
Desarrollar el plan de negocios para la creacion de la boutique de ropa para perros.
1.4.  Disefio metodologico

Se utilizara un modelo metodoldgico de investigacion mixto, que sera cualitativo

en determinados aspectos, y cuantitativo en otros.

En lo referente a las técnicas de investigacion de campo que seran aplicadas, 1os
instrumentos de recoleccion de datos seran desarrollados en base a las necesidades propias

de este estudio, empleando técnicas de observacion, entrevistas y encuestas.

Mediante un muestreo conglomerado, se pretende dar inicio a la recopilacién de
datos partiendo desde asuntos de veterinaria y, con personas que tienen experiencia en la
confeccion de ropa de mascotas, duefios de boutiques para perros, supermercados y

peluquerias para perros.

Otra de las variables a analizar es la oferta; por ende, se indagara acerca de la

estructura y funcionamiento de las actuales microempresas manufactureras que
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confeccionan este tipo de ropa en el sector, para determinar su situacion actual y evaluar si

es posible mejorar su infraestructura.

El resultado del estudio que se realizara mediante las encuestas y entrevistas
permitird conocer de manera mas precisa los niveles actuales y potenciales de oferta'y

demanda.

1.4.1. Alcance de la investigacion, tipo, métodos y técnicas

Una vez planteado el problema, elaborado el marco tedrico y definido el enfoque se

definird el alcance de la investigacion a efectuar.

Para el presente proyecto adoptaremos la clasificacion de Danhke, quien enfoca la
investigacion a 4 tipos que son: exploratorios, descriptivos, correlacidnales y explicativos

(Gomez, 2006).

Utilizaremos el tipo de investigacion exploratorios, profundizando méas acerca del
mercado manufacturero de ropa para perro, esto con el fin de verificar puntos que no
fueron tocados anteriormente obteniendo asi resultados tanto positivos como negativos,
pero siempre importantes para esta investigacion. Se medira también a través de estudios
descriptivos la recoleccion datos sobre las preferencias de compra tanto de ropa como

accesorios para perros.

1.4.2. Universoy muestra

Debido a que no se conoce con precision el nimero de residentes del sector de la

alborada se aplicé la formula de la poblacion infinita:



~ 2*Npq
e’(N-1)+2°pq

Las siguientes variaciones seran:

n= Tamafio de la muestra. N= Poblacion total o universo.
Z= Porcentaje de fiabilidad. P=Probabilidad de ocurrencia.
Q= Probabilidad de NO ocurrencia. e= Error de muestra.

Proporcion de la muestra:

2
n__2zPq
- a2
e 1
Donde: z= 2,17 (97% de nivel de confianza) p=50 =50 e=3
2,177 (50)(50)
= ~
11.772

n=——""%-471
9

n= 471 Residentes de la ciudadela Alborada desde la primera hasta la décima tercera

etapa de la ciudad Guayaquil.
1.5.  Matriz de consistencia de la investigacion

Se determind a la matriz de consistencia como un instrumento muy util en el
estudio y en la explicacion de los elementos tedricos del proyecto de investigacion para
comprender y estimar la conexion entre los problemas, objetivos, hipotesis, metodologia

de la investigacion y a la poblacion que se dirigen, segun las autoras.
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Tabla 1.2. Matriz de Consistencia de la Investigacion

Problemas

Preguntas cientificas

Objetivos

Obijetivo general

¢Cudl es el impacto
del incremento de la
demanda de ropa y
accesorios para perros
en el sector de
confeccion en la
ciudad de Guayaquil?

¢Ayudara la creacion
de una boutique
manufacturera a
restar competencia a
los importadores de
ropa para perros de la
china y otros paises?

Preguntas
especificas

¢Cual es el nivel de
expansion de las
empresas
manufactureras de
ropa confeccionada
para perros en
Guayaquil?

¢Cual es el
diagnostico actual de
la industria
manufacturera de
ropa para perros en la
ciudad de Guayaquil?

Desarrollar un plan de
negocio en la
implementacion de una
boutique manufacturera
de ropa para perro en la
ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

Estudiar el mercado de
confeccion de ropa para
perros en la ciudad de
Guayaquil.

Analizar la rentabilidad
del plan de negocios de
ropa confeccionada y
personalizada para perros
en la ciudad de
Guayaquil.

Determinar el diagnostico
actual de la industria
manufacturera de ropa
para perros en la ciudad
de Guayaquil con miras a
la satisfaccion de la
demanda en aumento.

Fuente: Las autoras (2016)

1.6.

Justificacion

Hipotesis

Variable
dependiente

La variable
dependiente serd
mediante
estrategias de
marketing, venta
por catalogo y
redes sociales

Variable
independiente

La variable
independiente
sera la
implementacion
de una boutique
dedicada a la
confeccion de
ropa para perros
y cual sera el
mejor método
para que este
negocio sea
rentable y sea
sostenible.

Metodologia

Tipo

El tipo de investigacion
que sera aplicadas son los
instrumentos de
recoleccion de datos seran
desarrollados en base a las
necesidades propias de
este estudio, empleando
técnicas de observacion,
entrevistas y encuestas.

Método

Se utilizara un modelo
metodol6gico de
investigacion mixto, que
sera cualitativo en
determinados aspectos, y
cuantitativo en otros. El
planteamiento de la
problematica abordada
sera de tipo exploratorio,
descriptivo, documental y
seccional; se empleara el
enfoque deductivo a
inductivo y analitico para
el procesamiento de datos
e informacion.
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Poblacién

Poblacién

La poblacion esta
constituida por los
habitantes del cantén
Guayaquil provincia
del Guayas.

Muestra

471 residentes de la
ciudadela Alborada
desde la primera hasta
la etapa trece de la
ciudad Guayaquil

La justificacion de la investigacion nos indica el porqué de la investigacion y

expone sus razones. Por medio de la justificacion debemos demostrar que el estudio es

necesario e importante. (Hernandez, Fernandez C, & Baptista L, 2010)
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Para nuestro estudio presentaremos como la razén fundamental, debido al bajo
nivel de competencia en el mercado manufacturero de ropa para perros, al incremento en
las tasas y sobretasas arancelarias de articulos de importacion de los mismos, se ha
identificado la necesidad de implementar una boutique de ropa y articulos para perros para
colaborar con la produccion nacional mediante una comercializacion fisica y virtual

usando catalogos.

Segun el analisis de las autoras, se ha observado que en el norte de la ciudad de
Guayaquil hay una cantidad significativa de hogares que tienen un perro como mascota,

factor de gran importancia para la realizacion de este proyecto.

El presente analisis permite demostrar a los emprendedores que el estudio puede
ser parte de una inversion nacional, generando fuentes de empleo al producir ropay
articulos para perros a menor costo y con una excelente calidad y asi, evitar las
importaciones de estos articulos que podrian dar lugar a un mayor precio final en los
productos. Por otro lado, a los futuros clientes se les brindara la facilidad para adquirir los
productos propuestos con mayor rapidez, basandose en los métodos de la comercializacion

virtual.

1.6.1. Justificacién social

Desde el comienzo de los afios 2000 organismos internacionales han insistido en la
necesidad de que paises avancen en medios tecnoldgicos para una mejor recepcién de

informacioén.

En los ultimos dos afios se han producidos notables cambios tecnoldgicos en redes sociales

que son utiles en muchos niveles, desde las relaciones de parentesco hasta las relaciones
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comerciales tales como la compra y venta de productos y/o servicios. Debe considerarse
entonces que este proyecto sirve como un instrumento para el desarrollo de un plan de
negocios enfocado en el disefio y puesta en marcha de una boutique de confeccion de ropa
para perros, con estrategias de marketing en la comercializacion fisica y virtual en la
ciudad de Guayaquil. Con ello, aportariamos a la integracion de personas en el uso de
redes sociales para que sea mas dinamico y romper paradigmas, como lo es la cotidiana

compra fisica de cualquier producto o servicio.

1.6.2. Justificacion tedrica

El presente trabajo de investigacion esta orientado a presentar informacion
relevante sobre la importancia de la creacién de una boutique manufacturera de ropa para
perro. En el Ecuador se ha identificado una creciente preocupacion por el bienestar de las
mascotas, los ciudadanos actualmente son mas conscientes de la importancia para cuidar
de ellos responsablemente. Hay muchos hogares del area urbana que han decidido tener
mascotas, las cuales generalmente reciben buena alimentacion, salud y cuidado de su

apariencia.

En el afio 2011, la consultora IPSA GROUP dedicada a ofrecer datos e informacién
sobre mercados a nivel sudamericano, hizo un estudio del mercado ecuatoriano, sobre los
alimentos balanceados para mascotas y difundi6 que alrededor de $40 millones al afio este

tipo de actividad comercial denota su crecimiento en gran magnitud. (Quizpe, 2014)

El INEC, expone que en la ciudad de Guayaquil los datos muestran que 43.949 de
los hogares compran comida para mascotas, lo que indica que existe un importante niamero
de familias que destinan parte de sus ingresos para el bienestar de éstas. Asi también la

poblacion de mascotas se calcula en 213.002 en el afio 2010. Con esto se puede determinar
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que existe una demanda de consumidores para ropa Yy accesorios para los perros conforme

a las cifras presentadas. (INEC, Encuesta de Manufactura y Mineria, 2010)

Las mascotas son los nuevos clientes, en una encuesta realizada en la ciudad de
Guayaquil se muestra que la gente gasta USD 6,7 millones en ropa y accesorios para
mascotas y USD 1 millén en servicio de veterinarios. En promedio estas mascotas pueden
llegar a vivir entre 7 y 10 afios; durante la vida de una mascota sus duefios pueden llegar a

gastar $3360 por afio. (Crespo, Davila, & Tumbaco, 2009)

1.6.3. Justificacion metodoldgica.

Este trabajo de investigacion generara el disefio de un modelo de negocio que
permita potenciar este mercado poco explotado como es el de la industria manufacturera
en el Ecuador. Mediante un estudio de mercado a realizarse en Guayaquil y que se llevara
a cabo a través de encuestas analiticas (las mismas que buscan describir, explicar los
porqués de una determinada situacién) revelara detalles sobre la situacion de la demanda
para poder asi determinar el estatus potencial de la misma y por ende el analisis de la

situacion presente del sector manufacturero de confeccion de ropa para perro.

Se considera el tipo de metodologia analitica que permitird investigar previamente
las caracteristicas de la poblacion; dada la limitada cantidad de microempresarios que
confeccionan ropa para animales domésticos en el sector, se realizara una investigacion de
mercado que permitird conocer cuénta es la capacidad de produccién en un lapso

determinado y de cuanto consumen periddicamente estos productos.

A través de la interrelacién de estos enfoques se constatara si es posible desarrollar

un modelo de negocio que permita mejorar la infraestructura de las microempresas
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manufactureras de confeccion de ropa, y asi satisfacer las necesidades de la demanda local,

potenciar su crecimiento para saciar la demanda nacional en la ciudad de Guayaquil.

Las encuestas se realizaran en lugares estratégicos donde se encuentra la poblacién
de nivel socioecondmica media y media-alta, en el norte de la ciudad de Guayaquil,
especificamente en las trece etapas de la Ciudadela Alborada y sus alrededores, Garzota y

Sauces.

1.6.4. Justificacion practica

Este proyecto posee implicaciones fundamentales para el planteamiento de
problemas préacticos como es la contribucién al mejoramiento de la industria
manufacturera de los emprendimientos del sector de confeccion de ropa para mascotas, 1o
cual a nivel de pais ayudaria a la aportacion al Producto Nacional Bruto (PNB), a largo
plazo; gracias al aumento de nuevas plazas de trabajo, especificamente para las personas
que tienen conocimiento tanto en el sector textil como el de la confeccion; logrando asi la
satisfaccion de una demanda que busca opciones de compra de ropa de marca ecuatoriana
de primera calidad, ofreciendo asi la oportunidad de que las mascotas se encuentren

cdémodas, con ropa de acuerdo a su tamafio, tipo de piel y pelaje.

1.7.  Justificacién de la eleccion del método

Datos estadisticos mostraron que las industrias del sector manufacturero del pais
presentaron el 98.12% en el mes de diciembre del 2014 presentando un incremento de
1.78% en el indice de actividad econdmica, en comparacion con el afio anterior segin

INEC. Es por ese motivo que se decide analizar reportes del Sistema Estadistico Nacional
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que esta conformado por todas las instituciones del sector publico que realizan labores de

caracter estadistico.

Indice actividad economica

_fI‘I'DUS TRIAS MANUFACTURERAS. NACIONAL

FPericodo: DIC 2014
Valor: 38.12

DIc 2013
0CT 2014
NOV 2014
DIC 2014

ENE 2014
FEB 2014
MAR 2014
ABR 2014
MAY 2014
JUN 2014
JUL 2014
AGO 2014

£P 2014

Meses

IHMDUSTRIAS MANUFACTURERAS. MACIOMAL

Figura 1.3. Indice de Actividad Econémica
Fuente: INEC, 2015

El indice de Actividad Econdmica esta enmarcado en la investigacion, estudio,
planificacion, produccion, publicacion y difusion de estadisticas nacionales que faciliten el
analisis economico-social. Estudios realizados en la zona urbana del pais por parte de
INEC (2013) revelaron que al afio 2013 el 50.1% de personas utilizan una computadora

en, presentando un incremento del 4.6% en comparacion con el afio 2010.

Incluyendo la frecuencia del uso de internet a nivel nacional estimando que en el
afio 2013 el 64 % del pais lo utiliza al menos de una vez al dia, con un incremento del
4.1% con respecto al afio anterior, siendo asi un resultado favorable para el desarrollo de

este emprendimiento.
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Esta investigacion es altamente forzosa, tomando en cuenta que los incrementos
porcentuales son altos y que a través de los afios presentan incrementos favorables y

necesarios referentes al desarrollo tecnologico del pais.

1.8.  Disefio de la investigacion

Se utilizara el tipo de disefio descriptivo debido a que se realizara una descripcion
de los hechos observados, estos serian las entrevistas que se realizaran a expertos de
negocios en el &mbito de las mascotas y a productores de prendas de vestir del sector,

COmo a personas encuestadas.

1.8.1. Muestra de los participantes

El estudio de mercado para la creacion de una boutique manufacturera de ropa para
perros en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, tendra como fuente de
informacion primaria la realizacion de encuestas a un segmento representativo de la
poblacion (471 encuestados) que permitira determinar el nimero de familias que tienen

mascotas.

Segun el estudio realizado en la Ciudadela Alborada (desde la primera hasta la
décima tercera etapa) identificado que el valor aproximado que cada familia asigna
mensualmente en su mascota oscila entre $1 a $50 siendo los accesorios y prendas de

vestir de mascotas los mas recurrentes en comprar.

1.8.2. Técnicas de recolecciéon de datos

Las autoras realizaran entrevistas a expertos de negocios de boutiques de perros
para recoger informacion tanto verbal como escrita, para determinar los competidores del

sector, obtener informacion acerca de posibles proveedores y la oferta del servicio
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existente. También se incluyeron entrevistas a personas expertas en el sector
manufacturero y en el area de confeccidn textil en la ciudad de Guayaquil, se realizé una
investigacion de campo acerca de los costos de produccion de prendas para perros y se
finalizo con entrevistas a personas amantes de las mascotas; ademas se indago sobre el uso
de frecuencia de las redes sociales abarcando temas; desde como estas han afectado su
entorno, tanto laboral como personal, hasta como estas pueden ser un canal de ventas para
el publico. Todos estos factores nos ayudaran a determinar cuanto es factible crear una

boutique para perros con el fin de implementar las redes sociales.

1.8.3. Técnicasy modelos de analisis de datos

1.8.3.1. Entrevista

La entrevista tendréa el propdsito de obtener informacion sobre la oferta de
productos caninos existentes la cual permitira facilitar datos para la proyeccion y analisis
de la oferta. Se la realizara a manera de una conversacion informal para obtener
informacion, ya que en este sentido no es tan facil que quieran otorgar datos sobre sus
negocios; en general realizara una indagacién de productos oferentes, cuantos productos

venden en promedio al mes y sus precios.

Al mismo tiempo, se buscara a propietarios o empleados de los principales lugares
donde se venden accesorios para perros. En los casos que no se pueda obtener informacion

directamente, nos haremos pasar por posibles clientes para obtener los datos requeridos.

1.8.3.2. Encuestas

La encuesta tendra el propdsito de determinar las necesidades, requerimientos,
preferencias del consumidor; estara disefiada es su gran mayoria por preguntas cerradas,

para facilitar el proceso al encuestado, seleccionando su respuesta de entre varias
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alternativas. Las preguntas se estructuraran empleando un lenguaje sencillo, claro y de

facil comprensidn, de tal manera que resulten simples para el encuestado. La distribucion
de la secuencia de las preguntas se realizara formulando primero las preguntas generales,
es decir, las de informacion relacionada al encuestado y luego se plantearan las preguntas

relacionadas con los servicios que usan.

Las encuestas fueron efectuadas a los residentes de la ciudadela Alborada,
localizada al norte de la ciudad de Guayaquil, esto es debido a que son los principales
participantes y presuntos consumidores involucrados en el desarrollo del proyecto.
También, se establece que encuestas fueron realizadas y concluidas en el intervalo de una
semana y seran dirigidas a personas de distintos géneros y de diferentes ocupaciones como

empresarios, empleados, encargados de hogares, estudiantes entre otros.
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Capitulo 2
2.1. Marco contextual

La investigacion de implementar una boutique de ropa para perros es desarrollada
en nuestro pais, Ecuador, provincia del Guayas en la que habitan 3645,483 personas segln

los datos recopilados por (INEC, Resultados del censo , 2010).

En un estudio realizado en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, en las
diferentes etapas de la ciudadela Alborada (comenzando desde la primera hasta la décima
tercera etapa), se realizaron encuestas dirigidas a sus residentes de género masculino y
femenino, de entre 16 a 60 afios de edad; cuyos resultados arrojaron que el 96.60% de

personas tiene un perro como mascota.

Los lugares donde se realizo el analisis se estan en el sector comercial de distintos
negocios como boutiques de ropa para damas, ventas de electrodomésticos, restaurantes,
dulcerias, supermercados, oficinas en las cuales prestan servicios profesionales, empresas
call centers, entre otras, con lo cual podriamos determinar la efectividad de la puesta en
marcha de un nuevo negocio, como una propuesta innovadora para captar la atraccion de

nuestra futura clientela.

A continuacion, se presenta un cuadro de direcciones y locales de Pet Shop (tiendas
de mascotas) que estan en marcha y cuya actividad principal es la venta de ropas y

accesorios para mascotas, localizadas en la ciudad de Guayaquil.



Tabla 2.1. Tiendas de Articulos para Mascotas en la Ciudad de Guayaquil

(Datos actualizados a abril 2016)

TIENDAS

PET SHOP ANIMAL >

LOVERS
>
PET COQUETTE >
>
>
CITY PET >
>
>
>
>
>
COMISARIATO DE >

MASCOTAS

Fuente: Las autoras (abril 2016)

DIRECCIONES

Ciudadela Guayaquil. Av. M H Alcivar Guayaquil,
Ecuador.

Via Samborondén C.C Entre Rios ler Piso Local 60
Guayaquil, Ecuador.
Riocentro Ceibos Local 56 Guayaquil, Ecuador.

San Marino P2 18. Guayaquil, Ecuador.

Urdesa Central La Sexta y Las Lomas, Guayaquil,
Ecuador

José Maria Velasco Ibarra, Guayaquil, Ecuador

CC Mall del Sol Local A32, Guayaquil, Ecuador

CC Mall del Sur Local 144, Guayaquil, Ecuador

CC Riocentro Norte Local 102, Guayaquil, Ecuador
CC Riocentro Sur Local 98, Guayaquil, Ecuador

Alborada 8va Etapa, Av. Rodolfo Baquerizo Guayaquil,
Ecuador
Av. Francisco de Orellana N.222 frente al Mc Donalds

Guayaquil, Ecuador

46
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2.2.  Marco histérico

2.2.1. Historia de la venta directa

Se considera que es importante investigar las primeras formas de intercambio de
bienes y servicios, una de ellas el trueque. Los primeros vendedores de venta directa
aparecieron en Inglaterra en la edad media, como vendedores ambulantes “Chapmen”,
quienes viajaban regularmente desde Escocia al norte de Inglaterra con productos

domeésticos; seglin la asociacion Ecuatoriana de Ventas Directas (en adelante “AVED”).

En 1872, Aarén Montgomery Ward produjo el primer catalogo para su tienda de
venta por correspondencia, Montgomery Ward. Su primer catalogo era una sola hoja de
papel con una lista de precios, que mostraba las mercaderias a la venta y las instrucciones
de pedido. Luego de dos décadas, su lista de productos de una pagina crecid a un libro
ilustrado de 540 paginas que vendia alrededor de 20.000 productos. Casi una década

después, el primer catalogo de Sears fue publicado en los Estados Unidos.

Las referencias mas antiguas que se tiene de una empresa organizada para venta
directa datan de 1851, cuando Isaac Merritt Singer, inventor estadounidense, actor y
empresario, realiz6 importantes mejoras en el disefio de la maquina de coser y fue el
fundador de Singer Sewing Machine Company (compafiia de maquinas de coser Singer)
consider6 importante, que, para vender sus maquinas de coser, ir al domicilio de sus

consumidores y demostrar su funcionamiento.

En 1886 el Sr. David McConnell que vendia libros ofrecia por cada libro que se
comprara un perfume, percatandose de que los compradores querian mas el perfume que
los libros, cred una empresa de cosméticos y perfumes conocida por todos nosotros: Avon

Cosmetics (Asociacion Ecuatoriana de Ventas Directas, 2015).
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En los afios cuarenta se inicio el desarrollo del mercadeo multinivel, con la
comercializacién de vitaminas y suplementos alimenticios que requerian de una
explicacion y asesoria personalizada. Se crea entonces una empresa que se denominaba
Nutrilite, que innovo con la creacidn de redes de distribuidores y pagos diferenciadores de
la venta y la comercializacion de productos. Esta empresa actualmente es una division de

la compafiia de marketing multinivel AMWAY.

En los afios ochenta nace la compafiia Herbalife, gracias al espiritu emprendedor de
su fundador Mark Hughes, con una campafa exitosa Vendiendo el Programa “Original” de

control de peso directamente desde su auto.”

Como podemos apreciar la venta directa constituye un eficiente conducto de
comercializacién, cuyo progreso ha favorecido al fortalecimiento de los recursos
econdmicos de los diferentes paises en los que se desarrollan, mediante la colocacion de

productos y servicios directos a los consumidores.

A través del sistema de venta directa se maneja una diversidad de productos como
cosmeéticos, perfumes, productos para el hogar, ropa deportiva, bisuteria, productos

nutricionales, lenceria, entre otros, asi como venta de ropa y accesorios para mascotas.

2. 3. Marco teorico

Las micros, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) guayaquilefias al igual
que en la mayoria de las provincias del Ecuador, son el motor de la economia; generan mas
del 50% del empleo nacional. El trabajo es uno de los factores fundamentales en el sector
manufacturero, la evolucién de la distribucion de sueldos y salarios pagados por las firmas

manufactureras, tiene una tendencia creciente, lo cual demuestra su importancia y su gran
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potencial de crecimiento, sin embargo, dentro del sector manufacturero, solamente la
fabricacion de productos textiles representa el 2.10% (INEC, Encuesta de Manufactura y

Mineria, 2010).

El productor ecuatoriano tiene la oportunidad de trabajar en conjunto con empresas
que carecen de asistencia creativa para lanzar innovadores productos. Grandes empresas y
tiendas buscan servicios de pequefios productores con el propoésito de expandir su mercado
asi atraer a mas clientes debido a que la industria tiene fuertes indicativos que seguira

creciendo.

Ecuador entiende el valor que genera el posicionamiento de una marca para el
contexto global en pos de ser visto como un pais que ofrece calidad, por esta razén el
gobierno ha implementado un plan para impulsar los productos de fabricacion nacional
denominado “Marca Pais”, para impulsar a productores despertando el interés en

inversionistas extranjeros por los productos ecuatorianos.

Este trabajo plantea llevar a cabo el analisis del impacto que tendra la demanda de
ropa confeccionada para perros, desarrollando oportunidades para los confeccionadores de
ropa, en la ciudad de Guayaquil. Ademas, se abrira una gran oportunidad de desarrollo
para la industria de confeccidn de ropa para perros. Las manufactureras nacionales
aumentaran su capacidad de produccién, y se incentivara el nacimiento de nuevos
emprendimientos y nuevas plazas de trabajo. Este escenario ademaés de permitir el inicio y
desarrollo de proveedores ofrecera facilidades para el comprador, diferenciacion de

productos, y alta competitividad.

Para obtener objetivos claros, se calculara la rentabilidad de este negocio con el fin

de ver el valor actual de la empresa y la proyeccion a futuro.
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Se utilizaran esta herramienta de marketing mayormente conocida como “Las 5
fuerzas de Porter” debido a que estan disefiadas para sacar el maximo rendimiento al

desarrollo de este plan en un buen tiempo (Porter M. E., 2009) .

La primera de las fuerzas es la existencia de los productos que pueden sustituir el
nuestro. Este es uno de los factores que mas competencia produce. En este caso se puede

tener que incluso reducir el costo de elaboracién de prenda.

La segunda fuerza es la rivalidad. Este emprendimiento contara con diversidad de
productos para perros que suelen ser de alta demanda, es por este motivo que la rivalidad

sera muy superior.

La tercera fuerza es la de la amenaza de los nuevos competidores. Aqui es donde
realmente nos mediremos con otras empresas para poder ver si nuestro producto realmente
es rentable o no. Ademas, podemos medir el atractivo que tenemos con los clientes al

ponernos cara a cara con otras empresas.

En lo que se refiere a la cuarta fuerza, nos encontramos en la negociacion con el
intermediario, que en este caso serian los proveedores, debido a que la mayoria de nuestros
productos seran hechos en Ecuador y elaborados en nuestra propia fabrica, obtendriamos
una ventaja competitiva en cuanto a precios. Se analizara a la competencia para establecer

precios bajos.

En altimo lugar, nos encontramos con la quinta fuerza, la cual nos habla de la
negociacion directa con los clientes. Presentaremos ofertas a nuestros clientes para asi

obtener mayor clientela.
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Otra teoria, para el plan de negocios en estudio, se ha demostrado que las empresas
no pueden atraer a todos los compradores del mercado, o al menos que no pueden atraerlos

a todos en la misma forma (Kotler & Armstrong, 2008).

Basandose en esta Teoria de Marketing sustentada por Philip Kotler & Gary
Armstrong (2008) se definira la Estrategia de Mercadotecnia para identificar a que
segmento se atendera, es asi que se reconoce a la ciudad de Guayaquil como el mercado
objetivo, dentro del cual se segmentaria al target de clase nivel B, C+ (mercado meta), se
establece este estrato debido a sus ingresos econoémicos tienen un mayor cuidado de sus

animales y adquieren mayor cantidad de accesorios para los perros.

Una vez que se ha decidido cudl sera la estrategia competitiva de marketing, se
sostiene que la empresa esta lista para comenzar la planificacion de su mezcla de
Mercadotecnia, demostrando que con analisis y la combinacion de estas 4 variables
conocidas como las “cuatro P”: producto, precio, plaza y promocién se puede influir en la
demanda de un producto y asi obtener la respuesta deseada del mercado meta. (Kotler &

Armstrong, 2008)

Euromonitor International sefiala que la venta de alimentos para animales en los
Gltimos seis afios alcanza un valor de 27’000 882 000 millones de pesos cada afio en el
mercado mexicano, mientras que el mercado brasilero continta manteniendo la primera
posicion en términos de porcentaje de ventas de alimentos para perros en el 2014,

registrando una cuota de valor del 23%.

Guayaquil es una ciudad con gran potencial econémico para el pais e importante
centro de negociacion. Demostrandolo tanto a nivel nacional como internacional, tiene la

categoria Destino Lider de Viajes de Negocios de Sudamérica 2016 en los World Travel
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Awards. A pesar de que no existen datos concretos para poder evaluar este negocio de
confeccion de ropa para perros, se puede considerar informacion relevante la gran
demanda por la compra de mascotas de la clase econdmica media-alta y alta. Cabe recalcar
que los precios de animales oscilan entre $300 y $1000; dependiendo de la raza, el valor
para sus cuidados oscila entre $40 y $60 mensuales por concepto de alimentacion y salud,

peluqueria, servicios veterinarios y accesorios (Crespo, Davila, & Tumbaco, 2009)

2.4. Mercado de ropa confeccionada en Ecuador

Segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE) diversas empresas
dedicadas a la actividad textil ubicaron sus instalaciones en diferentes ciudades del pais.
Sin embargo, se puede afirmar que las provincias con mayor nimero de industrias

dedicadas a esta actividad son: Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales en
volumen de produccion. No obstante, cada vez es mayor la produccion de confecciones

textiles, tanto las de prendas de vestir como de manufacturas para el hogar.

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el
sector manufacturero segundo que mas mano de obra emplea, después del sector de
alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaciones hechas por la Asociacién de Industriales
Textiles del Ecuador (AITE), alrededor de 50.000 personas laboran directamente en

empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen indirectamente.

Empresas locales lideran las ventas, ya que estan presentes en la mayoria de

categorias entre de productos comestibles y no comestibles, tales como Mi Comisariato,
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Supermaxi, Megamaxi, Tia, Sana Sana, Fybeca y Gran Aki ocupan los siete primeros

lugares en ventas de valores totales de toda la industria.

2.4.1. Clasificacion de la demanda

Para efectos de recoleccion de informacién para la evaluacion de este proyecto, la
demanda se puede clasificar desde distintos puntos de vista: en relacion con su

oportunidad, con su necesidad, con su temporalidad, con su destino y con su permanencia.

En relacién con su oportunidad, la demanda puede ser de tipo insatisfecha cuando
la produccion y oferta no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado o por el
contrario satisfecha cuando se suplen necesidades en los consumidores. En esta ultima
categoria se clasifican la demanda satisfecha saturada (cuando no es posible hacerla crecer
bajo ninguna circunstancia) y la demanda satisfecha no saturada (cuando estando
aparentemente satisfecha puede mediante la publicidad u otros instrumentos de marketing,

hacerse crecer).

De acuerdo con su necesidad, la demanda puede ser basica o suntuaria. La
demanda necesaria basica se refiere a aquella que la comunidad requiere ineludiblemente
para mantenerse y desarrollarse. La demanda necesaria suntuaria se relaciona con la
intencion de satisfacer un gusto mas que una necesidad en relacion con su temporalidad,
existe la demanda continua y la demanda ciclica o estacional. En el primer caso se
encuentra aquélla de caracter permanente, como la alimentacion o la vivienda, mientras
que en el segundo aquélla de tipo no permanente, como las que se produce en las fiestas de

Navidad o la vinculada con las vacaciones, entre otras.
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Acorde con su destino, la demanda puede clasificarse como de bienes finales (los
que son adquiridos para ser consumidos directamente) o de bienes intermedios (los que son

requeridos para ser utilizados en la elaboracion de otros bienes).

En relacién con la permanencia, la demanda puede clasificarse como de flujo o de
stock. La demanda de flujo corresponde a aquella que se vincula con un caracter
permanente. La de stock se asocia con aquella que se produce para satisfacer una demanda

finita en el tiempo.

2.4.2. Andlisis de la oferta

El propoésito que se persigue mediante el analisis de la oferta es determinar o medir
las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion

del mercado un bien o un servicio.

En lo relativo al estudio de la oferta, se debe conocer quiénes estan ofreciendo ese
mismo bien o servicio, aln los sustitutos en la plaza donde se desea participar, con el
objeto de determinar qué tanto se entrega al mercado, qué tanto mas puede aceptar éste,

cudles son las caracteristicas de lo suministrado y el precio de venta prevaleciente.

2.4.3. Factores que afectan a la oferta

El precio del bien, la disponibilidad de recursos, la tecnologia, el precio de las
materias primas, la regulacion del estado y la competencia son factores que afectan a la
oferta. Aunque no existen cifras oficiales del mercado de mascotas en el Ecuador, de
acuerdo a una entrevista realizada a Roberta Caputi, experta en el campo del &rea animal y
gerente de la reconocida empresa Royal Canin, afirma que las mascotas ocupan un lugar

especial en los hogares. Ademas, comenta, que un considerable nimero de mascotas viven
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con personas solteras que destinan mas tiempo y dinero para ellos, o0 en otros casos son
considerados un miembro mas de la familia. También afirma que los duefios invierten mas
en ropa Yy accesorios en las temporadas festivas como navidad y el dia Mundial de los
Animales. En estos tipos de épocas del afio hay mayor demanda, desde vestimenta y

accesorios hasta juguetes.

2.5.  Marco metodoldgico

El metodoldgico de investigacion sera cuali-cuantitativo. El planteamiento de la
problematica abordada sera de tipo mixto debido a que participa la investigacion
documental que es aquella que se realiza a través de la consulta de escritos (libros, folletos
anuales otorgados por entidades publicas revistas, periodicos, memorias, anuarios), y de la
investigacion de campo, esta es la que se genera en el lugar y tiempo en que acontecen los

fendomenos del objeto a estudiar.

Ademas, se empleara los enfoques deductivo y analitico. EI enfoque deductivo se
mueve de un estudio mas general y observacion hacia una teoria especifica o solucion.
Este enfoque viaja desde la teoria general o creencia de hipétesis, a continuacion, viene la
observacién de la investigacion y luego la confirmacién de la teoria. Por otra parte, se

usara el enfoque analitico para el procesamiento de datos e informacion.

En lo referente a las técnicas de investigacion de campo que seran aplicadas, los
instrumentos de recoleccion de datos seran desarrollados en base a las necesidades propias
de este estudio, empleando técnicas de observacion, entrevistas y encuestas. Mediante un
muestreo, se efectuara la recopilacion de datos enfocado a personas que tienen experiencia
en el mercado nacional referente a la confeccion de ropa de mascotas, duefios de boutiques

para perros, supermercados, peluquerias para perros.
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Otra de las variables a analizar es la oferta, por ende, se indagara acerca de la
estructura y funcionamiento de las actuales microempresas manufactureras que
confeccionan este tipo de ropa en el sector, para determinar su situacion actual y evaluar si

es posible mejorar su infraestructura.

El resultado del estudio que se realizara mediante las encuestas y entrevistas
permitird conocer de manera mas precisa los niveles actuales y potenciales de oferta y

demanda.

2.6 Presentacion de los resultados

2.6.1. Entrevistas

El resultado de entrevistas a empresarios de negocios referentes a venta de
productos e insumos para mascotas locales del sector de Guayaquil arrojo como punto en
comun que a pesar de la situacion econdémica del pais en el afio 2015 se puede dar
factibilidad a la creacién de negocios y emprendimientos, debido a que tenemos los
recursos tangibles necesarios para crear negocios. No solamente influye el nombre de la
marca, también respaldan los estandares de calidad con los que se realizan los productos.
Se pudo recalcar que aln existe un mercado por explotar debido a que en la actualidad las

prendas para mascotas son exportadas y no confeccionadas en el pais.

2.6.2. Encuestas

2.6.2.1. Resultados de los participantes

1. ¢Cual es su actividad principal?
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Tabla 2.2. Actividad Principal del Encuestado

Ocupaciones Personas Porcentaje
Empleado Relacion en Dependencia 212 45,01%
Trabajador Independiente 118 25,05%
Estudiante 76 16,14%
Encargado del Hogar 65 13,80%
TOTAL 471 100%

Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: El 45.01% de los encuestados que residen en el norte de la ciudad de Guayaquil
trabaja en relacion de dependencia, esto representa un 31.2% mas en relacion a aquellos

encargados de sus hogares.

2. ¢ Tiene mascota en su hogar?

HSI ENO

Figura 2.1. Existencia de Mascotas en los Hogares
Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: Al 2015, el 96,60% de los habitantes del Norte de la ciudad de Guayaquil tiene

al menos una mascota en sus hogares.



3. ¢ Qué tipo de mascotas tiene en su hogar?

H PERRO H NO TIENE MASCOTA

Figura 2.2. Tipos de Mascotas en los Hogares
Fuente: Las Autoras (2015)
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Andlisis: El 96,60% de las personas que poseen mascotas comentaron que en sus hogares

tiene un perro, frente al 3,40% que no tiene mascota. Con lo que se puede visualizar que

existe un potencial mercado por explotar.

4. Para usted, ¢ Qué tan importante es su perro?

74,73% l

B NADA IMPORTANTE

B POCO IMPORTANTE
IMPORTANTE

B MUY IMPORTANTE

B NO TIENE MASCOTA

Figura 2.3. Importancia de los Perros en los Hogares
Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: La encuesta denota que el 74.73% de los encuestados consideran como muy

importante tener un perro con respecto al valor afectivo en comparacion al grupo que no

consideran nada importante representado por 2.34%.
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5. ¢ Qué valor aproximado usted o su hogar asigna mensualmente al cuidado de su

perro sin considerar alimentacion, ni salud?

Tabla 2.3. Precio Mensual Asignado al Cuidado de un Perro

Precio Mensual Frecuencia de personas Porcentaje
De $1,00 a $50,00 358 76,01%
De $51,00 a $100,00 74 15,71%
De $101,00 a $151,00 23 4,88%
No tiene mascota 16 3,40%
TOTAL 471 100%

Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: El 76.01% de las personas encuestas asigna hasta $ 50 en el cuidado de su perro,

71.13 puntos mas o de que asignan solo el 4.88%.

6. ¢ Qué accesorios para perros usted o algan miembro de su hogar ha comprado en
los ultimos 6 meses?

COLLARES
/_‘_'—‘—'—-—._________-_-—-_

HUESO DE HULE
—_—
mPELOTAS
—
ROPA
—_—
- u ACCESORIOS
b (cepillos de dientes)
35,88% 18,26% 09 3 ENO TIENE

Y%
24,42% ' MASCOTA
12,10%" " 3,400.85% = ZAPATOS

Figura 2.4. Accesorios de Perros Comprados en los Ultimos 6 Meses
Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: La mayor cantidad de accesorios para perros comprados en el Gltimo semestre
son los collares, representando el 35.88%; mientras que los zapatos son los accesorios que
menos adquieren esto significa solo el 0.85%. Cabe recalcar que la ropa representa un
12.10%, este porcentaje nos ayudara a realizar proyecciones respecto a la cantidad de

productos que debemos confeccionar mensualmente.
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7. Si pudiera comprar una prenda de vestir para su perro ¢Cudl seria? (Puede

seleccionar mas de una opcion)

NO TIENE MASCOTA mmmmmm 3,40%
GUANTES 4,03%
PANTALON I 5,52%
ABRIGOS NN 5 52%
SHORT I 5 50%
FALDAS 5,52%
CHALECOS MmN 5 04%
BLUSAS e 637%

ZAPATOS 6,79%
PANTALONETAS IS 3 70%
VESTIDOS 10,83%
GORROS 12,74%
CAMISAS 19,11%

Figura 2.5. Prendas de Vestir para Perros
Fuente: Las autoras (2015)

Andlisis: Los encuestados prefieren comprar camisas para sus perros representado por el
19.11%; mientras que los guantes son los accesorios que menos comprarian figuran en un
4.03%. Por medio de este resultado llegaremos a la conclusion que nos enfocaremos méas

en confeccionar camisas de diferentes estilos y modelos.

8. ¢Donde ha comprado o desearia comprar los accesorios para su perro?

Tabla 2.4: Medios de Venta de Accesorios para Perros

Canales de Ventas Frecuencia De Porcentaje
Personas
PET SHOP (Tienda de Mascotas) 332 70,49%
Catalogos 82 17,41%
Internet (redes sociales) 41 8,70%
No tiene mascota 16 3,40%
Total 471 100%

Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: El 70.49% de los encuestados prefieren comprar accesorios en Pets Shops;

mientras que el 8.70% prefiere adquirirlo por medio de las redes sociales.



9. ¢ Considera usted que existe suficientes tiendas dedicadas a la venta de ropa para

perros?

SI mNO mNOTIENEN MASCOTA

Figura 2.6. Existencia de Tiendas de Ropa para Perros
Fuente: Las autoras (2015)

Analisis: El 90.23% de los encuestados consideran gque no existen tiendas de ropa para
perros mostrando una diferencia de 84.3 puntos en comparacion con las personas que, Si

consideran que existen tiendas de mascotas, representado por el 3.40%.

10. ¢ Ha utilizado alguna vez las redes sociales?

Tabla 2.5. Uso de Redes Sociales

Uso Frecuencia De Personas Porcentaje
Sl 453 96,18%
NO 18 3,82%
TOTAL 471 100%

Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: El 96.18% de los encuestados utilizan las redes sociales, presentando una
diferencia de 92.36%; en comparacion con las personas que no utilizan redes sociales

representado por el 3.82%
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11. ¢ FAVOR INDIQUE /QUE REDES SOCIALES UTILIZA Y SU FRECUENCIA
DIARIA? (Puede seleccionar mas de una opcién)?
NO UTILIZA REDES SOCIALES

LINKED-IN
BLOGGER

SKYPE 10,19%

INSTAGRAM 12,53%
TWITTER
GOOGLE 13,38%
YOUTUBE 12,74%

WHATSAPP 13,59%
FACEBOOK 4,44%

Figura 2.7. Tipos de Redes Sociales mas usadas
Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: La red social que mas utilizan los encuestados es Facebook representado por

14.44%, mientras que la red social menos utilizada es Linked-In solamente por el 2.76%.

A continuacidn, se presentaran las redes sociales mas utilizadas por los participantes
encuestados, las cuales son Facebook, WhatsApp, Instagram, YouTube, Google entre
otros. Contando con un 45.59% de los encuestados utilizan Facebook entre una y dos horas
al dia, mientras que 4.41% lo utilizan mas de tres horas. Solo el 88.06% de los encuestados
utilizan WhatsApp més de cuatro horas, en comparacion con los que lo utilizan entre dos y

cuatro horas por tan solamente 1.56%.
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e : MENOS DE 1 HORA
= ENTRE 1Y 2 HORAS
ENTRE 2 Y 4 HORAS
MAS DE 4 HORAS

10,29% |

Figura 2.8. Red Social Facebook
Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: El 45.59% de los encuestados utilizan Facebook entre una y dos horas al dia,

mientras que 4.41% lo utilizan mas de tres horas este medio social.

= MENOS DE 1 HORA
ENTRE 1Y 2 HORAS
ENTRE 2 Y 4 HORAS

= MAS DE 4 HORAS

Figura 2.9. Red Social WhatsApp
Fuente: Las autoras (2015)

Analisis: El 88.06% de los encuestados utilizan WhatsApp mas de cuatro horas, en
comparacion con los encuestados que lo utilizan entre dos y cuatro horas representado por

tan solamente 1.56%.

13,33%

B MENOS DE 1 HORA

B ENTRE 1Y 2 HORAS
1,67%

B ENTRE 2 Y 4 HORAS

MAS DE 4 HORAS

Figura 2.10. Red Social YouTube
Fuente: Las Autoras (2015)
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Analisis: 75% de los encuestados utilizan este medio social por lo menos una hora
presentando una diferencia de 73.3% de diferencia en comparacion a las personas que

utilizan este medio mas de cuatro horas, representado por el 1.62%.

MENOS DE 1 HORA
® ENTRE 1Y 2 HORAS
B ENTRE 2 Y 4 HORAS
= MAS DE 4 HORAS

15,87%

FIGURA 2.11. Red Social Google
Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: Del 3.17% de las personas manifestaron que solo usan la red social Google més

de cuatro horas diarias frente al 77,78% que usan entre unas y dos horas diarias.

= MENOS DE 1 HORA

ENTRE 1Y 2 HORAS

0,
69,49% 3,39%
= ENTRE 2 Y 4 HORAS

MAS DE 4 HORAS

Figura 2.12. Red Social Instagram
Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: Del 69,49% de las personas respondieron que solo usan la red social Instagram

entre una y dos horas diarias frente al 3,39% que usa mas de 4 horas diarias.
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12. El uso de redes sociales ¢Podria llevar a usted decidirse a comprar ropa para su

perro?

Tabla 2.6. Encuestados comprarian ropa para perros a través de Redes Sociales

Comprarian ropa para perro Frecuencia Porcentaje
sl 413 87,69%
NO 42 8,92%
NO TIENE MASCOTA 16 3,40%
TOTAL 471 100%

Fuente: Las Autoras (2015)

Andlisis: El 87,69 de las personas encuestadas afirmaron que si tomarian la decision de

comprar ropa para su perro por medio de redes sociales a comparacion del 8.92% que no lo

adquiriria.

49,15%

42,62%

B SE VISUALIZA
VARIEDAD DE PRENDAS

B AHORRARIA TIEMPO Y
DISTANCIA

FACILIDAD DE DECIDIR
AL COMPRAR

Figura 2.13. ¢ Por Qué Sl comprarian?
Fuente: Las Autoras (2015)

Anélisis: De las 413 personas que, si adquiririan ropa para su perro por redes sociales, el

49,15% lo adquiriria porque se visualiza variedades de prendas a diferencia del 8,23% que

lo haria por facilidad de seleccion al momento de comprar.
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B NO LE GUSTA COMPRAR
POR REDES SOCIALES

11.90% NO VISITA PAGINAS DE
VENTAS

W PREFIEREN PETSHOP

Figura 2.14. ;Por Qué NO comprarian?
Fuente: Las Autoras (2015)

Analisis: Del 8,92% de las personas que no adquiririan ropa para su perro por redes
sociales. Del 100%, el 66.67% no lo adquiriria porque no le gusta realizar compras por
este medio a diferencia del 11.90% que no lo haria porque prefiere comprar por Pet Shop

(tiendas de mascotas).
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3. Descripcion del plan de negocio

Un plan de negocios es una descripcion del negocio que usted desea iniciar.

También es una planificacién de cémo piensa operarlo y desarrollarlo. (Mogens, 2005).

“El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla,
que es el resultado de un proceso de planeacién. Este sirve para guiar un negocio, porque
muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se
desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la formay el
contenido. La forma se refiere a la estructura, redaccion e ilustracion, cuanto llama la
atencion, cuan “amigable” contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la
calidad de la idea, la informacion financiera, el analisis y la oportunidad de mercado”.

(Weinberger V., 2009)

En definitiva, se puede conceptualizar al plan de negocios como una herramienta
atil para todo tipo de emprendimiento, el cual le permitira al empresario alcanzar sus
propdsitos desarrollando excelentes planificaciones correspondiente a sus operaciones
cotidianas, con el grupo adecuado de trabajo, direccionando para obtener asi los

respectivos alcances a la puesta en marcha de un nuevo negocio.

3.1.  Descripcion del negocio

En esta seccion hemos considerados oportuno exponer al lector sobre el negocio
objeto de la presente investigacion. Se detallan las caracteristicas esenciales sobre el

mismo Yy su enfoque de negocio:

Tipo de negocio: Produccién manufacturera y comercializacion.

Nombre de la razon social: DOGINSA S.A.
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Nombre comercial: Kingdom’s Dog
Localizacion: Alborada segunda etapa

Se ha propuesto el estudio como una unidad de negocio integrada por personas
creativas con un enfoque autentico acerca de la creacion y esparcimiento de nuevas
tendencias y estilos en el &mbito de ropa de moda y accesorios para perros.
Confeccionamos ropa y diferentes creaciones de accesorios para perros con la mejor
calidad y a precios asequibles para clientes quienes adquiriran nuestros productos, nos
posicionaremos en el mercado como Kingdom’s Dog, satisfaciendo necesidades en base de
sistemas de marketing y ventas integradas; haciendo presencia en el mercado ecuatoriano
por medio de la venta por catalogo en de redes sociales como Facebook e Instagram,
usando métodos de adquisicion mas rapido para darle la mejor eleccién de compra.
Abarcando, para ello desde cualquier modelo o disefios al gusto del cliente hasta
creaciones nuestras por medio de colecciones; obteniendo asi un estilo Unico para cada
mascota, profundizamos y atendemos sus peticiones sin necesidad de una intermediacion
previa, tan solo con la solicitud de sus requerimientos. Contactanos con catalogos online, o

en nuestra Boutique.

3.1.1. Misién

Ser una empresa dedicada a la produccién manufacturera y comercializadora de
ropa y accesorios para perros, orientados a entregar productos de alta calidad e innovacién
y buen servicio de venta, proponiendo a nuestros clientes las mejores elecciones de
compra, contando con la presencia tanto fisica, como la virtual a traves de catalogos en

redes sociales.
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3.1.2. Vision

Ser una boutique vanguardista para ropa de perros a nivel nacional ofreciendo
calidad e innovaciones en moda de ropa y accesorios para perros, contando con un
personal calificado y capacitado para cumplir con las exigencias, necesidades y la

satisfaccidn total de nuestros clientes y de la sociedad.

3.1.3. Objetivos

Los propositos de este proyecto son contribuir a la industria manufacturera en
Guayaquil abriendo nuevos mercados para la fabricacion y comercializacién de ropa para

Perros.

3.1.3.1. Obijetivo general

Desarrollar un plan de negocio en la implementacion de una boutique manufacturera de

ropa para perro en la ciudad de Guayaquil.
3.1.3.2.  Obijetivos especificos

» Analizar la rentabilidad del plan de negocios de ropa confeccionada y personalizada
para perros en la ciudad de Guayaquil.

» Determinar el diagnostico actual de la industria manufacturera de ropa para perros en
la ciudad de Guayaquil con miras a la satisfaccion de la demanda en aumento.

» Posesionar la boutique como una de las mejores en la linea de ventas de ropa y
accesorios para perro ofreciendo el mayor nivel de calidad en nuestros productos y
servicios y alcanzando la satisfaccion total de nuestros clientes.

» Aplicar nuevas tendencias de moda en ropa para perros.

» Acoger mas clientes a través de promociones, ofertas y operaciones de marketing que
nos permita aumentar las ventas y asi posicionar la marca de nuestros productos y
servicios en la mente de nuestros clientes.

» Obtener una rentabilidad ascendente en los proximos 5 afios.
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3.1.4. Descripcion de la linea de productos

Se ofrecera vestimenta formal o para ocasion especial (a esto lo llamaremos
pedidos especiales), ropa deportiva, ropa de temporadas de acuerdo a las estaciones del
afio; se realizaran colecciones, asi como también accesorios los cuales se importaran y se
fabricara mofios, lazos, cintillos, cinturones, corbatines entre otros con retazos de telas

contribuyendo asi con el medio ambiente aplicando las tres “R” que son reduce, redsa y

recicla.

LINEAS DE
PRODUCTOS

Juguetes y Accesorios

* Collares

* Correas

* Adornos de telas

* Cintillos

* Pelotas de hule

* Cepillos dentales

* Toallas

* Peines y cepillos de pelo
* Gorros

* Zapatos

Figura 3.1. Lineas de Productos
Fuente: Las Autoras (2015)



En el siguiente grafico se incorpora imagenes de ejemplo de cada linea de

productos:

v Vestimenta sport
v Vestimenta formal u ocasion especial (Fabricados bajo pedido):
v’ Festividades - de temporadas y de concursos

v'Juguetes y accesorios

Feétividadesde
temporada

Vestimenta Sport

Vestimenta formal

Figura 3. 2. Imagenes de Productos
Fuente: Las autoras (2016)

3.1.5. Cadena de valor

“La cadena de valor es un modelo tedrico que grafica y permite describir las
actividades de una organizacion para generar valor al cliente final y a la misma empresa.
En base a esta definicion se dice que una empresa tiene una ventaja competitiva frente a
otra cuando es capaz de aumentar el margen (ya sea bajando los costos 0 aumentando las
ventas). Este margen se analiza por supuesto a través de la cadena de valor de Michael

Porter, concepto que present6 al mundo en su libro de 1985” (Porter M. , 1985).

71



72

De acuerdo al criterio de las autoras la cadena de valor de “Kingdom’s Dog” se
basa en las actividades en torno a las operaciones que pueden ser controladas para generar
una ventaja competitiva. La empresa contara con la infraestructura adecuada para las
diferentes areas de sus actividades, al mismo tiempo el personal humano sera
continuamente capacitado, se determinaran las personas para que mantenga los medios de
ventas actualizados como es el caso de las redes sociales y los catalogos fisicos como

virtual.

Para obtener una ventaja competitiva se desarrollaran estrategias de marketing en
publicidades fisicas, web o redes sociales, a la vez se daran a los clientes promociones,
cupones de descuentos en compras y se realizaran concursos con participacion de nuestros

clientes caninos.

CADENA DE VALOR KINGDOM’S DOG

INFRAESTRUC TURA EMPRESARIAL: Taller de costura, boutique, areas de disefio y
estrategias en ventas.

TALENTO HUMANO : Reclutamiento, seleccién y contratacion del personal, altamente
calificado y ofreciendo realizacion en cursos de capacitacion.

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA: Redes sociales como Facebook e Instagram
en constante actualizacion, disefios de catalogos tanto virtual como fisico.

APROVISIONAMIENTO: Adquisicion de materiales e insumos, contrataciones| Z
temporales de servicios auxiliares como auditorias externas. j>
LOGISTICA OPERAC IONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIOS O
INTERNA EXTERNA VENTAS POST-VENTA m
Transformacion Z
. de la materia e Publicidad, Iiegg;li;nr:tessto:r
insumos en ropa'y promociones, TS 7
Comprade la | accesorios para medios de

Distribucién de| concursos, cupones
las prendas de | de descuentos en
ropaalas | compras mayoresa

materia prima|  perros como
e insumos 'y producto final.

correos
electrénicos y

ElEEEENE Transporte y Tiendas- $50, letreros entre UESTE
to en nuestras . . YouT ube
entrega de Boutiques otras estrategias de .
bodegas . . ofreciendo
nuestros marketing fisicas y
: nuestros
productos a virtuales T
domicilio

Figura 3.3. Cadena de Valor
Fuente: Las autoras (2015)
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3.1.6. Andlisis FODA

Hemos llegado a la conclusion que el analisis “FODA” nos ayuda a identificar los
recursos internos de una organizacion (fortalezas y debilidades) asi como los recursos
externos de nuestro entorno (oportunidades y amenazas) para obtener el analisis real de la
empresa que nos permitira tomar decisiones adecuadas al alcance de nuestros prop6sitos y

metas.

A continuacion, se presenta la matriz o el cuadro de analisis “FODA” de la
organizacion “DOGINSA”. Hemos obtenido esta informacion gracias al estudio profundo

que se desarrollé previamente.

Las autoras consideran que una de las principales fortalezas es la baja
competitividad en el mercado, esto se debe a que en la ciudad de Guayaquil no existe una
gran competencia en el segmento de personas que consideran a sus perros no solo como

mascotas sino alin mas como un miembro de su familia.
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Tabla 3. 1. Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Productos elaborados con insumos de alta
calidad y mano de obra ecuatoriana.
Inversion propia de las participantes.
Baja competitividad en el mercado.
Capacitacion a cada uno de nuestros
colaboradores-vendedores

Diversidad en los modelos y disefios en
cada uno de los productos que
desarrollaremos.

Desarrollo de pedidos especiales de
acuerdo a las necesidades del cliente.
Uso de redes sociales como un de
marketing y al alcance de los clientes no
solamente del sector, sino que también a
nivel nacional.

DEBILIDADES

No cumplir con las expectativas del
mercado.

Demoras en la produccion y entrega de
ropa y accesorios para perros.

No reconocimiento de mercado, debido a
que estamos en la fase de
emprendimiento.

Personas de 45 afios de edad en adelante
no usan tan frecuentemente las redes
sociales.

Contar con el apoyo del gobierno en
cuanto a la produccion nacional y
certificacion de calidad de “Mucho Mejor
si es Hecho en Ecuador”.

Consumidores interesados por la
vestimenta de sus perros.

Productos importados gravados con
aranceles (salvaguardias) para mascotas.
Vendedores interesados en comprar
nuestros productos en diferentes ciudades
del pais.

Mercado en expansion y crecimiento del
mercadeo virtual

AMENAZAS

Consumidores no satisfechos.

No son productos y servicios
imprescindibles para clientes.

La inestabilidad econémica y politica del
pais.

Entrada de nuevos competidores en el
sector Alborada

Fuente: Las autoras (2015)

3.1.7. Andlisis de la empresa

“Kingdom’s Dog” es el nombre comercial seleccionado para la boutique para
mascotas, especialmente para perros. Se ofreceran productos y servicios de calidad basado
en disefios de prendas de vestir con los mejores acabados; manufacturando de colecciones
por temporadas hasta modelos especializados para cada tipo de raza y edades de mascotas

de acuerdo a las necesidades de nuestros clientes.



75

Teniendo como la razon social “DOGINSA S.A.”, la cual cuenta con inversion
propia, este trabaja con un grupo de personas en constante capacitacion para producir
productos elaborados en Ecuador, cumpliendo los estandares de calidad establecidos en

nuestro pais; ofreciendo asi productos que los clientes y la ciudad merecen.

Igualmente ofreceremos accesorios como collares, cadenas, dijes, productos para
mantenimiento de accesorios, no solamente importados, sino que contribuiremos con el
medio ambiente utilizando retazos de tela reciclada para la elaboracién de mofios,
cinturones, correas, collares, gargantillas entre otras y ofreciendo la mejor atencion posible

al cliente.

A partir de la recopilacion de datos a traves de las encuestas realizadas a los
residentes del sector de la Alborada y sus alrededores, hemos identificado que entre ellos y
que existe una gran tendencia en el uso de las redes sociales como Facebook y Instagram
como medio de comunicacion entre el empresario y sus potenciales clientes. Por estos
medios proporcionaremos informacion acerca de nuestros productos y se ofreceran
catalogos virtuales. También asesoraremos al cliente de acuerdo a su necesidad
brindandoles un servicio adicional a lo que se espera de una boutique tradicional;

especialmente para las personas que aman a sus mascotas y esperan darle lo mejor.

La razon social de la empresa estd compuesta por la palabra “DOG” término en
inglés que significa “perro”, seguido por las letras “IN” refiriéndose a la palabra inclusion
y finalizando con “SA” que hacer alusion a las iniciales de los nombres de las autoras del

proyecto.
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Desde el inicio de la realizacion de las diferentes actividades y luego de efectuar un
estudio de mercado profundo se identificaron valiosas ideas que permitiran esclarecer

perspectivas para la puesta en marcha de este nuevo negocio.

DOGINSA S.A. se ubicara en el sector norte de la ciudad de Guayaquil
especificamente en la ciudadela Alborada segunda etapa donde se ha realizado una
encuesta, la cual presenta la mayor acogida para este tipo de negocio. Al mismo tiempo, se
ha desarrollado la marca “Kingdom’s Dog” que tiene una interpretacion carifiosa que
significa el Reino de los Perros en su traduccion al espafiol, esto representara a los
productos de una manera audaz creando expectativas, logrando la confianza y lealtad en la

adquisicion de ropa y accesorios para perros.

Se pronostica que después de cinco afios, se habra establecido el posicionamiento
de la marca en la mente de todos los clientes ganados y que también a partir del segundo

afo se espera obtener resultados financieros favorables.

3.1.7.1. Productos

“Kingdom’s Dog” ofrece ademas de colecciones en ropa de moda para perros, un
servicio de disefio y elaboracion de prendas de vestir para perros en base a lo que el cliente

requiere.

En el modelo del disefio, el cliente informara acerca del modelo que este desee y
ademas se le proporcionara diversas opciones de un determinado disefio. El precio de
venta al publico de cada disefio sera de aproximadamente US$15. En la elaboracion, la

disefiadora al tener el modelo en un boceto coordina con la costurera para la confeccion de
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la prenda con detalles que se eligen conjuntamente con el cliente y se estiman con
terminados de alta calidad. El precio por la elaboracion depende de la prenda que se
confeccione, para vestidos de razas pequefias sera de US$20,00, para razas medianas
US$25,00; para camisetas personalizadas en razas pequefias tendran un valor de
US$10,00, en razas grandes tendran un valor de US$15,00. Son precios que variaran de
acuerdo al tamafio de la mascota; ademas se ofrecerd una amplia variedad de prendas de
vestir que el cliente solicite. Los precios de los collares seran en US$6,00, cadenas
US$5,00 y bolsos en US$20,00 ofreciendo asi un precio competitivo en diferenciacion con

nuestros competidores.

3.1.7.2. Productosy servicios en una boutique de perros

Cada vez es mas comun que las personas traten a sus perros como si fueran un
integrante de la familia. Tomando un rol en el hogar, generando necesidades que solo los

emprendedores mas innovadores pueden cubrir.

En este tipo de negocio se vende una amplia variedad de prendas, desde camisetas,
sudaderas y chalecos, guayaberas, pants y disfraces de temporada. Considerando que la
linea de ropa, por supuesto, cambia de acuerdo a la estacion del afio. Durante la temporada
verano se asegura de tener un buen surtido de playeritas, vestidos frescos y trajes de bafio.
En invierno varia el stock en abrigos, chalecos y suéteres. Incluyendo una gran variedad de

juguetes y accesorios, como collares, broches, etcétera.

Los duefios de las boutiques que operan en el mercado mundial prefieren importar
la ropa de Estados Unidos o China, porque aparentemente resulta mas barato. Otros optan
por surtirse de proveedores locales. Y hay unos mas que disefian las prendas y luego

contratan un servicio de maquila.
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3.1.7.3. Mercado

Una estrategia a largo plazo serd el incluir disefios en telas Unicas para que se
pueda tener la exclusividad. Disefiar y elaborar los accesorios que en principio se van
ofreciendo a artesanos nacionales para la distribucion exclusiva en la Ciudad de

Guayaquil.

Los disefios siempre seran vanguardistas con nuevas miras a la moda canina de las
grandes pasarelas internacionales, con materiales distintos que ofrezcan un disefio Unico en
su genero; y como se espera elaborar insumos propios en un futuro, el costo sera menor
para el consumidor directo; brindandole asi al mercado innovacion constante y marcada

diferenciacion de la posible competencia que pueda surgir.

3.1.7.4. Posicién tecnoldgica

Debido a que vivimos en un mundo en que la era tecnoldgica ha revolucionado
todo tipo de mercado. Al disefiar nuevos modelos y elaborarlos es necesario estar a la
vanguardia de disefios que solo se puede encontrar en la red, por lo que el internet es de
vital importancia. El uso de las redes sociales es transcendental para este tipo de mercado
para obtener un reconocimiento de marca y captar mas clientes no solo a nivel local sino
nacional y en un futuro internacionalmente. El uso de redes sociales incluira un servicio en
linea para las personas que son muy ocupadas y no tienen tiempo de reunirse con la

disefiadora y establecer un disefio especial.

Para los servicios que se han mencionado es fundamental buena tecnologia de
confeccion para iniciar con el proyecto y ponerlo en marcha, pero en un futuro sera

necesario adquirir otro tipo de tecnologias como maquinas especializadas que brinden un
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servicio de bordado especial, elaboracion de telas, tinturar telas con distintos colores y

estampados, etc.

3.1.7.5. Relaciones hacia arriba y abajo en los canales de distribucién

El canal de distribucion que va a utilizar la empresa es directo, debido a que no
tendremos intermediarios, los consumidores seran el mercado meta. EI mercado al cual la

empresa estara dirigida tendrd las siguientes caracteristicas:

Segmentacion Geografica es destinado para familias que residen en la ciudadela
Alborada (desde la primera hasta la décima tercera etapa) y Garzota al norte de la ciudad

de Guayaquil.

Segmentacion Demogréfica, el mercado de consumo tendré las siguientes
caracteristicas: Personas entre 18 a 60 afos de edad, estudiantes, profesionales y jubilados,
género femenino-masculino, que buscan satisfacer a sus mascotas con un servicio
personalizado y de calidad; de clase social media, media alta y alta que cuentan con los

recursos para poder cubrir los gastos para este tipo de productos.

3.1.7.6. Recursos operativos

“Kingdom’s Dog” basa su ventaja competitiva en tener modelos exclusivos de
nuestro pais con disefiadores que estan actualizando sus disefios en ropa y accesorio para

perro de acuerdo a tendencias internacionales.

Para poder disefiar y definir los procesos operativos, se analizara la matriz de

producto — proceso. Esta matriz permite identificar el modelo de proceso productivo mas
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adecuado para la produccion de un producto; y se basa en la naturaleza del producto,

volumen de ventas, flujo del proceso y la distribucion.

“Kingdom’s Dog” se ubica en el cuadrado de multiples productos, por la amplia
variedad de prendas de vestir y accesorios que se van a ofrecer, y al mismo tiempo en la
linea de flujo descontado por lotes, ya que se mantendra separado por lote cada categoria

de las prendas que se piensa manejar.

Las prendas debido a su alto grado de personalizacion y de exclusividad tendran
una garantia que cubrira desperfectos de decoloracidn o descosidos que puedan presentar

las prendas, a fin de que el cliente reciba una mejor atencion y servicio.

3.1.7.7. Competidores

“Kingdom’s Dog” no tiene un competidor directo debido a que el enfoque de
nuestro negocio es diferente a los negocios tradicionales de venta de ropa y accesorios para

mascotas.

Se identifico a los competidores potenciales en su mayoria distribuidoras de

productos para mascotas, las cuales se mencionan a continuacion:

e Pet Shop Animal Lovers.
e Pet Coquette.
e Comisariato de mascotas.

o City Pet.

3.1.7.8. Factores claves de éxito

» Alcanzar ventajas competitivas
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El medio en que nos desarrollamos exige cada vez ser mas competitivos, contribuir
con lo mejor para asi alcanzar los estandares propuestos debido a que en cada instante el
mundo presenta constantes cambios y transformaciones; vivimos en un entorno
globalizado donde seguimos costumbres de muchos paises, en cuanto a moda, comida,

religién y tendencias.

Es por esto que " Kingdom's Dog " deberé estar en constante innovacién, captar
nuevas tendencias en el mercado de perros dependiendo de la raza, tamafio y estilo de vida

que sus amos le proporcionan

Esto nos ayudara a ganar posicion competitiva, no se debe olvidar que existe
competencia indirecta dentro de Ecuador y en la ciudad que también estaran en su lucha
por sobresalir, y es ahi donde esta empresa mostrara sus nuevos disefios, nuevas telas,
nuevos bordados, servicio especializado, precio acorde a la situacion econémica de los

guayaquilefios.

» Romper paradigmas (Revolucionar)

"Kingdom’s Dog" es un proyecto de negocio que revolucionara el mercado, pues
precisamente fue creado para ello ya que serad un estudio de moda unico en la ciudad, con
diferentes modelos a escoger, donde las mascotas seran las protagonistas de estos modelos

creados Unicamente para ellos.

También sabemos que es una idea que revolucionara el mercado ya que contara con
disefiadores capacitados y todo un equipo de trabajo atento ante cualquier circunstancia
imprevista que pudiera suceder, lo cual vemos que en la actualidad no ofrece ninguna

empresa.
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» Internacionalizacion

Nos referimos a que "Kingdom’s Dog " sea reconocida en un mediano plazo, no
solo a nivel local sino también a nivel nacional como un estudio de modas canina muy
famoso en la ciudad Guayaquil por los productos y servicios que ofrece y sobre todo por la
excelente atencién hacia los clientes, con el Gnico prop6sito de que los clientes vayan
conociendo la alta calidad de los atuendos que necesitan sus mascotas y los accesorios que
las haran lucir mas lindos y halagados; es decir lo que buscamos con este proyecto es
convertirnos en un modelo de empresa que sea reconocida y que atraiga clientes no
solamente localmente también alcanzando el nivel nacional. Esto se debera a que la

empresa estara expuesta mundialmente por medio de redes sociales.

» Gestionar cambios apropiados para la “nueva era”

Se anticipara a hechos futuros y no simplemente seguira una tendencia del pasado.
Como sabemos, el mundo esta en constante transformacion; por lo tanto, los gustos y

preferencias de las personas se van haciendo cada vez mas exigentes.

Es por esta razon nuestro proyecto de negocio trata de una idea totalmente
innovadora para que el mercado guayaquilefio esté listo a recibir a esta boutique con los
brazos abiertos, debido a que en la actualidad hay personas que cuidan mucho mas a sus
mascotas, especialmente a los conocidos perros de bolsillo o miniatura, unos con largo
pelaje y otros sin pelo; vestirlos apropiadamente es un gusto que muchos estan dispuestos

a pagar y tenerlos mimados y muy guapos es un lujo que para algunos vale la pena pagar.

Los gustos y preferencias de cada persona son, por tanto, vamos a satisfacer esas

necesidades de eleccion para que puedan verse bonitos y como son tratados en muchos
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casos ser miembro mas de la familia, es necesario que estén bien vestidos. Ofreciendo

disefios creativos y exclusivos.

» Buscar posicionamiento

Para potenciar la difusion y posicionamiento de la marca, participaremos en ferias
0 exposiciones de ropas caninas, asi como desfiles de temporada, ademas de publicar
anuncios en revistas especializadas sobre el cuidado de mascotas. A todo este conjunto se
le daré un plus que sera el ofrecer de los productos por medio de las redes sociales, lo que

proporcionara un mayor alcance de clientes.

3.2.  Plan de marketing

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha
quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del marketing,
para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede considerar de forma aislada dentro
de la compaiiia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de la
empresa, ya que es la inica manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas

planteados. (Mufiz, 2010)

El plan de marketing para el 2016 de la empresa “DOGINSA S.A.”, sera colocar a
la empresa a la cabeza del mercado de mascotas en la comunidad de la ciudadela Alborada

segunda etapa, zona altamente comercial.

Se trata de una boutique manufacturera de ropa y accesorios para perros. Incluye

también como fin la comercializacion tanto fisica como virtual, utilizando las redes
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sociales como medio de comunicacion. “Kingdom’s Dog” boutique fue creado debido a
que se ha observado un aumento en el nimero de mascotas en el sector de la alborada y

sus alrededores.

El horario de apertura de la tienda sera desde las 10:00 hasta las 20:30, de Lunes a
Viernes, Sabados y Domingos permitidos por la ley. La tienda contara con mas de 300
productos para perros, asi como todos los servicios que estos requieren, como informacion

a través de las redes sociales y entrega a domicilio de los productos pedidos.

3.2.1. Anadlisis sectorial

Para analizar la industria manufacturera y comercial de ropa para perros en el
sector de la Alborada segunda etapa, se empleara el modelo de las 5 fuerzas de Porter, el
cual permitira establecer rentabilidad promedio del sector en el largo plazo. “DOGINSA

S.A.” apuesta en el sector de venta de ropa e insumos para mascotas.

3.2.1.1. Estructura del sector

Para conocer la estructura en el sector se requerira la creacion de la matriz Ansoff,
la cual nos proporcionara una idea de la estrategia a tomarse en la introduccion del
catalogo en el mercado guayaquilefio. Como se puede apreciar en la Figura 3.4. Matriz de
Ansoff, el producto se ubica en el tercer cuadrante de dicha matriz, ya que el mercado
existe. Ademas, el catalogo de ropa y accesorios para perro es un producto nuevo e
transformador para el segmento mascotas en la ciudadela Alborada segunda etapa debido a
gue nuestros competidores no cuentan con este servicio de ventas por catalogos tanto
fisicos como virtuales, ademas del servicio de confeccion personalizada y accesoria de

imagen en el area canina.
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Este modelo es bastante Gtil para graficar las opciones de la empresa en términos de

producto y mercado, para asi poder alcanzar incrementar las ventas.

La matriz de direccion de crecimiento mas conocida como matriz de Ansoff, es una
herramienta especialmente Util en los casos en los que la empresa ha marcado objetivos de
crecimiento. Resulta de gran utilidad sobre todo en las Pymes, dado que este tipo de

empresas raramente cuenta con negocios/productos lideres (Sainz De Vicufia Ancim,

2012)
PRODUCTOS
Existentes Muevos
@ L Desarrollo de
=8 Penetracion del )
o 3 productos o
] mercado d - -
= diversificacion
B
=
e
L]
o
(T}
= Desarrollo de

mercados o Diversificacion
diversificacion

Nuevos

Figura 3.4. Matriz de Ansoff
Fuente: Estrategia Magazine (2016)

Las alternativas que vamos a utilizar con la matriz de Ansoff seran las siguientes

> “Penetracion del producto”:

Describira una situacion donde “DOGINSA S.A.”, con un producto existente,
pretende ganar participacion en un mercado también existente. Esta opcion implicara
vender mas productos a clientes actuales o procurar quitarselos a la competencia. Para
lograr este objetivo utilizaremos descuentos por compras a partir de tres unidades,
aumentaremos la inversién publicitaria, incluiremos tarjetas de fidelidad y asi obtendremos

una mayor penetracion en el canal de distribucion.”



>

Venderemos nuestra linea de productos para perros a nuevos mercados a través de

la utilizacién de nuevos canales de distribucion como lo seré la venta por catalogos tanto

“Desarrollo de mercado”:

fisica como por medio de redes sociales, la busqueda de nuevos usos para nuestros

productos. Esta opcion incluira el lanzamiento de productos tanto accesorios como en la

creacidn de nuevos para cubrir necesidades existentes como por ejemplo camisetas

reversibles de doble uso, estampado y disefio entre otros para asi lograr la penetracién en

nuevos segmentos.”

3.2.1.2.

Las Fuerzas competitivas

AMENAZA DE NUEVOS
COMPETIDORES

L] Industria con facilidad para ingresar
al mercado.
Por el momento no contamos con
patente del producto el cual nos
puede generar copias por parte de la
competencia
Facil acceso, Inversion baja.

PODER DE NEGOCIACION CON
PROVEEDORES

. Existen abundantes
proveedores en materia prima
e insumos en el sector de
mascotas.

- No existe una empresa
establecida dominante.

. Nuestros productos ofrecen
una diferencia competitiva por
los disefios

. Se pagan precios de mercado.

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES
EXISTENTES

No existe rivalidad agresiva

en precios y marketing.

. No existe mucha
competencia

. Mercado maduro

PODER DE NEGOCIACION CON

CLIENTES

Vinculo afectivo - emocional
Variedad de prendas, accesorios
y juguetes.

Mercado NO maduro (No existe
lealtad de marca)

Tienden a ser muy exigentes al
momento de comprar

AMENAZA DE SUSTITUTOS

No existen sustitutos directos.

Tienden el mismo uso. Algunos accesorios como collares,
pulseras entre otros estan destinados a un mismo uso. Pero
nuestro negocio estd enfocado en darle con estilo un toque de
exclusividad y elegancia en cuanto la ropa para mascotas lo cual
nos hace diferentes.

Figura 3.5. Fuerzas Competitivas

Fuente: Las autoras (2015)
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Todas las fuerzas son favorables a la rentabilidad, mientras que la amenaza de

ingreso de nuevos competidores puede remitirse con adecuadas estrategias sectoriales.

3.2.1.3. Acciones de los competidores

Nuestra competencia directa son clinicas veterinarias, pet shops y en donde
ofrezcan productos como ropa y accesorios para mascotas y venta de animales domésticos;
la informacidn se obtuvo a través de un trabajo de campo de observacion y entrevistas
informales con propietarios y empleados de los diferentes establecimientos, entre los

principales dentro de la zona que se desarrollara el proyecto tenemos:

Tabla 3.2. Competencia — Pet Shop Animal Lovers
PET SHOP ANIMAL LOVERS
NOMBRE:
DIRECCION: Ciudadela Guayaquil. Av. M H Alcivar Guayaquil,
Ecuador

DESCRIPCION DEL Venta de accesorios para macotas, mascotas, alimentos

NEGOCIO: y como servicio adicional la peluqueria canina.
PROMEDIO DE 30 mascotas

MASCOTAS

ATENDIDAS AL

MES:

PRECIO: El precio depende del tipo de accesorio, su precio

minimo es $13 y el maximo $120.

HORARIO DE 11:00 a.m. a 18:30 p.m.
ATENCION:

Fuente: Las autoras (Abril 2016)



Tabla 3.3. Competencia— Pet Coquette

NOMBRE: PET COQUETTE
Via Samborondén C.C Entre Rios ler Piso Local 60. .
Guayaquil, Ecuador.

DIRECCION:

Riocentro Ceibos Local 56 Guayaquil, Ecuador.

San Marino P2 18. Guayaquil, Ecuador.

DESCRIPCION DEL

Venta de accesorios para macotas, mascotas, alimentos y

NEGOCIO: servicio de hospedaje canina.
PROMEDIO DE - .
MASCOTAS 120 mascotas atendidas tanto en hospedaje como en

ATENDIDAS AL MES

compra de insumos

El precio depende del tipo de accesorio, su precio
minimo es $8 y el maximo $400.Incluye el valor de

PRECIO mascotas en venta
Lun-Jue : 10:00-21:00

HORARIO DE L

ATENCION Vie-Sab : 10 :00-22 :00

Dom :10:00-21:00

Fuente: Las autoras (abril 2016)

Tabla 3.4: Competencia — City Pet

NOMBRE CITY PET
Urdesa Central La Sexta y Las Lomas, Guayaquil,
Ecuador
José Maria Velasco Ibarra, Guayaquil, Ecuador
3 CC Mall del Sol Local A32, Guayaquil, Ecuador
DIRECCION

CC Mall del Sur Local 144, Guayaquil, Ecuador

CC Riocentro Norte Local 102, Guayaquil, Ecuador

CC Riocentro Sur Local 98, Guayaquil, Ecuador.

DESCRIPCION DEL

Tienda para mascotas, venta de alimentos y accesorios

NEGOCIO para todo tipo de mascota.
PROMEDIO DE . .
MASCOTAS 150 mascotas atendidas tanto en hospedaje como en

ATENDIDAS AL MES

compra de insumos

El precio depende del tipo de accesorio, su precio

Bl minimo es $6 y el maximo $600.
HORARIO DE En horarios de centros comerciales. En temporadas
ATENCION navidefias extienden sus horarios

Fuente: Las autoras (abril 2016)
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Tabla 3.5. Competencia — Comisariato de Mascotas
NOMBRE: COMISARIATO DE MASCOTAS

3 Alborada 5ta Etapa, Guayaquil, Ecuador
DIRECCION:
CC Riocentro Entre Rios, Samborondon.

DESCRIPCION DEL

NEGOCIO: Primera y més grande cadena especializada en mascotas

PROMEDIO DE
MASCOTAS 300 personas asesoradas
ATENDIDAS AL MES:

El precio depende del tipo de accesorio, su precio

PRECIO: minimo es $6 y el maximo $200.
HORARIO DE En horarios de centros comerciales y horarios de 10:00
ATENCION: am a 20:00 p.m.

Fuente: Las autoras (abril 2016)

3.2.1.4.  Impulsores de los cambios

Como negocio local esta preparada para afrontar las novedades tanto de la
organizacion como de los miembros que la forman. Una vez realizado la creacion de la

boutique se procedera a ejecutar cambios cuantos estos los requieran.

“DOGINSA S.A.” sera visionaria y levantara una estructura adecuada y sélida
sobre nuestras ideas y vision fundamentadas en el razonamiento de los argumentos y la

motivacion; y por lo tanto la involucracion de los miembros de su equipo.

Para que se produzca de verdad el cambio este presentara compromiso de un
verdadero empoderamiento, y de creer que el talento humano es esencial, aunque no
indispensables. Los empleados seran inspirados, respetados, tenidos en cuenta, en
definitiva, motivados, y por consecuente se comprometeran con la organizacion y sus

cambios.
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Aunque serd un desafio motivar a la gente y manejar la dinamica opuesta de la
resistencia; con mucha determinacion y perseverancia se lograra en cada instante
adaptarse, debido a que nos encontramos en un mundo que se enfrenta constantes cambios

a cada segundo.

3.2.2. Mercado Meta — Posicionamiento

Como mencionamos en la introduccion este proyecto, esta enfocado tanto en la
comercializacién fisica como virtual en redes sociales y por venta de catalogos. Antes de
proceder con la segmentacion de mercado hay que tomar en cuenta que el catalogo no se lo
vende directamente al consumidor final, ya que primero pasa por las manos de los
vendedores y estos le ofrecen el catalogo al consumidor final, pero de todas maneras es
necesario y prioritario realizar una segmentacion de mercado para que asi la empresa

pueda tomar decisiones y dirigir sus esfuerzos hacia un mercado definido.

Ademas, se realiz6 un cuadro en el cual se especifican las cualidades e intereses de
los consumidores, logrando asi una segmentacion de mercado mucho mas precisa y

concreta.

Referente al posicionamiento de Kingdom’s Dog boutique, este esta comprometida
a ofrecer ropa disefiada exclusivamente para perros, accesorios y complementos mas

exclusivos y selectos.

Lo que hace unico a Kingdom’s Dog boutique es el tiempo y esfuerzo que dedicara
al disefio de modelos y elaboracion con la més alta calidad y que combinados entre si

formaran las colecciones teméaticas mas maravillosas y Unicas.
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Teniendo en cuenta que ninguno de los otros competidores va a ofrecer la gama de
servicios como la de esta empresa, que su personal serd ampliamente entrenado, y que no
hay estudios de moda en la ciudad, esta sera capaz de proporcionar servicios de primer

mundo a la Ciudad de Guayaquil y en mediano plazo a todo el Ecuador.

Ademas, incluiremos estrategias de diferenciacion por medio de imagenes tanto en
las redes sociales como en el local fisico, tendremos como objetivo sera crear un vinculo
emocional mas alla de la imagen mental del producto que el posible comprador pueda
tener. Manejar un concepto de glamour y lujo, para que el cliente se sienta especial al

momento de adquirir el producto.

El slogan establecido por la empresa es “Todo lo que tu perro desea desde su
reino”, serd difundido a nivel de la ciudad de Guayaquil, obteniendo asi una conexion
inmediata del slogan con nuestro producto, dandole un posicionamiento efectivo debido a

la sencillez y facilidad de recordar.

Ademas, realizaremos auspicios con mascotas de artistas del medio de la farandula
nacional, se le obsequiara productos de nuestra boutique a cambio de realizar auspicios en

cuentas personales de redes sociales de personas reconocidas en el medio televisivo.

3.2.3. Estrategia de marketing

Crearemos conciencia en los consumidores acerca de los beneficios y ventajas que
podria obtener al momento de comprar nuestro producto. Posicionaremos la marca en la
mente de los consumidores por medio del uso de las redes sociales como Facebook e
Instagram publicando modelos de nuestros productos y ofreciendo asesoramiento de

acuerdo a las necesidades del cliente.
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El proposito a corto plazo sera lograr que nuestro producto vaya a las manos de la
mayor cantidad de consumidores y que estén satisfechos con el producto obtenido,

logrando la més alta participacion en el mercado nacional.

3.2.3.1. Objetivos de marketing y ventas: Marketshare

Por medio de este plan, como objetivo se incrementara un 30% las ventas de los
productos que se exhibiran tanto en la boutique como en catalogo en un periodo

aproximado de seis meses.

Existen varias opciones para realizar alianzas estratégicas que Kingdom’s Dog

puede aprovechar, tanto a nivel local como nacional e internacional.

Existen empresas que distribuyen en el Ecuador varias marcas de accesorios como

correas, collares, golosinas, juguetes, articulos de limpieza para las mascotas.

3.2.3.2. Politicas de precios

“Kingdom’s Dog” incluye en sus precios no tnicamente un valor monetario, sino
un valor vivencial debido a que el cliente disefiara conjuntamente el atuendo o prenda de
vestir; de esta manera se dara un valor agregado al servicio y también se le ofrecera un

servicio.

Los precios de las prendas de vestir estaran acordes con los precios del mercado, al
igual que los accesorios que se ofreceran tendran un precio mas competitivo, debido a que
se buscaran a distribuidores directos para expender los articulos en el del mercado, en

primera instancia nacionales y a mediano plazo, internacionales.
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Precios de introduccion. El propdésito de nuestra Boutique para perros es vender
productos de calidad a precios asequibles al consumidor. Por apertura del negocio se

ofrecera descuentos; con ello se pretende captar la mayor cantidad de clientes posibles.

3.2.3.3. Estrategias de ventas y comunicacion

Se difundira informacion oportuna por medios de comunicacion que permitan
conseguir mayor participacion en el mercado implementando estrategias de publicidad y

promocion.

Se utilizara como plan de medios, la creacion de redes sociales tales como
Facebook e Instagram y se mantendra de manera interactiva con una excelente apariencia,

con fotos e informacion actualizada; se utilizard un lenguaje sencillo.

Se contactara a través de las cuentas Facebook y Instagram de Kingdom’s

boutique, para mantener una relacion personalizada oportuna y rapida.

Se establecerd promociones de venta a clientes y a posibles clientes, con lo cual se
incentiva la compra de nuestros productos; se establecera el producto cada mes este sera
vendido con descuento y se dara a conocer la rebaja del producto, mediante publicacion en
nuestras redes sociales y la publicidad de boca a boca de nuestros empleados al momento
de hacer entregas de nuestros productos. Las compras que se realicen por medio de

nuestras redes sociales recibirdn un descuento de hasta el 15%.

Adicionalmente haremos asociaciones con veterinarias, con fotografos,
asociaciones amantes de animales entre otros, para exponer también los productos y asi se

creara un beneficio mutuo.
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Tambien se ofrecera publicidad por medio de canje, el cual se esta usando en la
actualidad, se trata de dar gratuitamente nuestros productos a personas de medios de
comunicacion como famosas, artistas cantantes entre otros; a cambio de que nos
promocionen en sus cuentas de redes sociales, El slogan representativo sera “Made with
love”, que en espaiiol significa “Hecho con amor”™, la cual representa la base de la

realizacion de nuestros productos.
fl(bwr‘}dnm'a Dog,

Bourigue
"Made with leve’

Figura 3.6. Logotipo de la Marca
Fuente: Las Autoras (2016)

3.2.3.4. Estrategia de distribucion

“KINGDOM’S DOG” estara centrado en la necesidad de nuestros clientes, siendo
un canal de referencia de moda ecuatoriana para mascotas y su diferenciacion estara
basada en el servicio personalizado que se brinda al cliente, teniendo como fundamentos la
cortesia, amabilidad, paciencia primeramente de manera interna (personal de trabajo) el

cual se reflejara en lo externo(clientes).

Utilizaremos un canal de distribucidn directo, es decir que las ventas se realizaran
de manera directa de vendedor a comprador, Kingdom’s Dog pretende establecer un nexo
mas especial con los clientes haciéndolos sentir parte de su familia por medio de la

elaboracion de los disefios en base a las solicitudes del cliente, por tanto, una conexion
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especial cliente-boutique nos llevara a revolucionar y ser pioneros en servicios de calidad

para mascotas.

Debido a las razones mencionadas estableceremos un modelo del marketing en el
Punto de Venta, debido a que se ha convertido en la iniciativa estratégica de muchas
organizaciones ante la baja efectividad del marketing tradicional y la comunicacion

tradicional.

La gestion de experiencias en el punto de venta, integrada a una coherencia de
marca y de producto (incluyendo el empaquetado, las promociones y el trabajo creativo)
parte de este enfoque. Se alinearan las estrategias de la fabrica con las de la distribucion,
haciendo una seleccion ideal del surtido. Todo esto sin olvidar que el comprador puede

llegar al destino de venta con sus propias preconcepciones sobre una marca/producto.

Nuestro local, como lo mencionamos anteriormente estara ubicado en el norte de la
ciudad, en la ciudadela Alborada Segunda etapa, zona altamente comercial y estratégica
cuenta con afluencia de transelntes, buses, estaciones de taxis, centros de diversion,

locales comerciales, entidades bancarias, oficinas.

El espacio donde estaran las oficinas y el area de produccion de Doginsa seran en
la ciudadela Las Orquideas, ubicado también al norte de la ciudad, a unos 15 minutos de
distancia entre el local comercial. Para nosotros como empresa significara ventaja debido a

que se obtendra una minimizacién de tiempo.

3.3.  Plan de administracion y talento humano

Uno de los factores mas relevantes en una organizacion es el recurso humano que

forma parte de ella, la coordinacion y flujo de informacién de cada uno de los
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departamentos, la forma como se integran cada uno de los empleados al sistema operativo,
la conviccion de las personas que participan de una u otra manera en la consecucion de las

metas organizativas; entre otras, es el resultado de una eficiente gestion administrativa.

El talento humano trabaja en colaboracion con el area estratégica y que se
comunica y coordina con el resto de los departamentos, segun lo estipula (Moncayo,
Bruque, & Maqueira, 2011) Se observa a menudo que habitualmente el equipo asume los
roles de administracion del personal de la empresa que realiza roles como el control de

personal, entre otras actividades.

3.3.1. Equipo general

El talento humano se entiende como una combinacién de varios aspectos,
caracteristicas o cualidades de una persona. Es una pieza clave para obtener una ventaja
competitiva, esto se debe a que el personal representa una de los mayores costes del
sistema productivo. Por esta razdn se realizaran sistemas retributivos. A continuacion, se

nombran los cargos de la empresa “DOGINSA S.A.”:

Las funciones de un Gerente General son:

e Estar encargado de la Gestion Financiera.
e Toma decisiones en beneficio del desarrollo de la empresa.
e Llevaa cabo proyectos.

e Traza planes de Inversion, Capacitacion, Desarrollo y Motivacion.

Las funciones de un jefe de produccion son:

e Supervisa las lineas de produccion durante todo el proceso.

e Realiza la atencidn a los proveedores



Revisa el desempefio del personal, asi como el de la maquinaria y equipo de
trabajo.

Analiza todos los fallos o imprevistos durante la produccién y los soluciona
Supervisa los componentes, transferencias de sitio de manufactura, rechazos de
cliente y retornos de garantia

También realiza la administracion de los programas de ingenieria del producto,
supervisa y cotiza cambios al producto

Propone ahorro de coste o mejora continua.

El jefe de produccion debe conocer muy bien el proceso de fabricacion de su
planta. Las maquinarias con las que se trabaja, las normativas de seguridad e

higiene a cumplir.

Las funciones de un Coordinador Administrativo y Financiero son:

Participa en la elaboracién y distribucion del presupuesto anual. Controla la
ejecucion del presupuesto.

Dirige las actividades de las unidades de menor jerarquia de su competencia.

Coordina la elaboracién de manuales de politicas, normas y procedimientos de su

competencia.

Asigna y supervisa las tareas del personal a su cargo.

97

Controla las compras, distribucion de materiales, registro de proveedores, facturas

y Ordenes de pago.

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

Las funciones de un jefe de Marketing y Ventas son:

Define un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos empresariales.
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o Realiza un analisis del sector de telecomunicaciones y redes sociales que incluyan
clientes, proveedores, competencia, servicios sustitutos y a los posibles ingresantes
al mercado.

« Estudia las tendencias tecnologicas como soporte a nuevos mercados de servicio en
los que pueda participar la Empresa.

o Realiza planes estratégicos de mercadeo que permitan modificaciones y
adaptaciones para operar en diferentes ambientes.

e Promociona marca/empresa e integra estrategias entre cliente, consumidor y
usuario.

« Planifica ventas, pronostica y planea sistemas de venta estratégica, contra la venta
de tomar pedidos.

e Administra la gestion de mercadeo, mejora los procesos y procedimientos, pero

pensando en el cliente, no para entorpecer el contacto con él.

Las funciones de un cortador o cortadora son:

o Realiza la transportacion de las telas desde la bodega hasta la mesa de corte.
o Se dedica al tendido de las telas para luego realizar el tizado de los moldes en las
telas.

e Procede a realizar cortes tanto manualmente como con la maquina cortadora.

Las funciones de una costurera 0 costurero son:

o Confeccionar la ropa de los disefios planteados
o Entregar los pedidos en el tiempo establecido

e Garantizar la calidad del producto
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Cumplir la normativa e instrucciones del superior en relacion a la prevencion de

riesgos laborales

Debido a que requerimos produccion por volumen y pedidos personalizados, se requeriran

2 costureras, las cuales realizaran las funciones antes mencionadas.

Las funciones del encargado del control de calidad y existencias:

Elabora érdenes de compra para la adquisicion de materiales e informa a la unidad
de compras y suministros.

Supervisa la seleccion de materiales y equipos en cuanto a identificacion, tipo y
calidad.

Supervisa el despacho de mercancia a las dependencias que realizan las
requisiciones.

Realiza reportes diarios de entrada y salida de material del almacén.

Realiza y/o coordina inventarios en el almacén.

Lleva el control de la contabilidad de las requisiciones.

Archiva requisiciones de mercancias, de compra, guias de despacho y ordenes de

entrega.

» Cargo: Vendedor de boutique

Las funciones de un Vendedor de Boutique son:

Atender de manera personalizada a los clientes
Detectar necesidades, asesoramiento y venta de productos y servicios a los clientes

que acudan a la tienda.
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e Conocer y orientar la venta hacia los productos mas rentables y exclusivos
definidos por la compafiia, sin olvidar nunca las necesidades del cliente.

e Controlar y prevenir posibles robos o hurtos por parte de los clientes.

e Encargarse de la gestion de stock y area logistica, chequear y ubicar la mercancia
entrante.

e Chequear los productos de la competencia y gestionar agresiones de precio.

e Mantener el almacén limpio y ordenado.

e Reponer la mercancia faltante en la seccion.

e Actualizar los precios y modificaciones de producto en los lineales.

3.3.2. Cantidad de personal

Se indicara el numero de empleados desde el primer mes de actividades planificado
para el desarrollo de nuestra empresa. Es necesario mencionar que para el lanzamiento y

primeros meses de actividad solamente se contara con un grupo de trabajo de 6 personas.

“Doginsa S.A.” se caracteriza por el trabajo en equipo, todos se desempefian como
un solo hombro, cada persona seré importante para la entidad, sera un valioso talento
humano. Constantemente, estaremos entrenandolos y capacitandolos para que se vea

reflejado en el trato que le brinde al cliente y en el servicio y producto final.

3.3.3. Organigrama

En esta seccion se presenta el organigrama o la estructura organizacional de la
empresa “DOGINSA”, en la cual se detalla la division departamental y sus respetivas

jerarquias.
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Gerente General

Coordinador Adminitrativo y Financiero Jefe de Marketing y Ventas

(se encargara de la produccién)

— Cortador

Vendedor en Boutque

— Costurero

Encargado de control de calidad y
existencias

Figura 3.7. Organigrama “Doginsa S.A.”
Fuente: Las Autoras (2016)

3.4. Plan de produccién

Este plan de produccidn tiene como objetivo describir las operaciones de la empresa, es
decir, el proceso fabricacién del producto o de prestacion del servicio, asi como los
recursos humanos, materiales y tecnolégicos necesarios para el funcionamiento de dichas

operaciones.

Se analizarén las infraestructuras e instalaciones, el equipamiento, los
requerimientos técnicos de los productos y caracteristicas de los servicios, el proceso
productivo y de prestacion del servicio, los costes, los planes y programas de produccion,

asi como las politicas de mantenimiento, seguridad y prevencion laboral.
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3.4.1. Métodos y tecnologias de produccion

La tecnologia que utilizaremos sera semi-industrial, se contard con maquinaria
equipada y en Optimas condiciones, ademas tendremos un toque artesanal, ya que nuestros

colaboradores seran totalmente capacitados para efectuar su trabajo.

Contaremos también con artesanos otavalefios, quienes impartiran sus
conocimientos en tejido tanto plano como de lana, asi como en la elaboracion de zapatos y

abrigos también de bordados dandole también un estilo Indie a nuestras prendas.

3.4.2. Proceso de elaboracion

Disefo: Se disefia el modelo y de acuerdo a ello se elaboran los moldes de carton

teniendo en cuenta las tallas y medidas. Se usan reglas de estatutos internos de la empresa.

Seleccion de material: Las telas se seleccionan de acuerdo al articulo y al modelo que se

ha de confeccionar.

Trazo: Se tiende la tela en una mesa y sobre ella se colocan los moldes
maximizando la superficie a cortar. Se traza sobre la tela utilizando los moldes y tizas de

colores.

Corte de tela: Se procede a cortar la tela segun el trazo realizado usando una tijera o

maquina de cortar dependiendo de las cantidades.

Habilitado: Se preparan todas las piezas y accesorios necesarios para la prenda.

Costura: Se unen las piezas cosiendo con una maquina de coser. A veces €s

necesario hilvanar las partes para facilitar la costura.
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Remachado: Se remachan los bordes de las costuras para evitar que se deshilachen

en el futuro.

Acabado: Se cortan y cosen los ojales, se pegan los botones, los cierres, los
bolsillos, etc., en algunos casos se decoran partes del vestido bordando disefios, o poniendo

detalles a croché. Finalmente se cortan los hilos sobresalientes.

Planchado: Se plancha el articulo terminado para tener una superficie impecable. A
todo esto, se debe sumar que se contara con el debido seguimiento de los procesos para

obtener el mejor estandar referente a la calidad en confeccion de ropa para perros.

3.4.3. Fuentes de suministros, proveedores y otros gastos

Las materias primas con la que se fabricaran los articulos tales como blusas y
camisetas seran indispensables para iniciar actividades en cuanto a la confeccion, contando
con el apoyo de los acreedores como Ivantex, Pin-Tex. Se presentara como principal
proveedor a Ecuacotton quien provee la materia prima como telas, hilos y otros

suministros.

A fin de proporcionar prenda de vestir para mascotas con la més alta calidad
posible se adquirira las maquinas y equipos a proveedores calificados y con
reconocimiento en el mercado textil, como Macoser S.A.; empresa dedicada a la venta al
por menor de maquinas industriales de coser con aproximadamente 15 afios en el mercado
ecuatoriano. Con referencia a los accesorios y suministros para accesorios se adquiriran

por medio de la compra a importadores directos de la china y Estados Unidos.



3.4.4. Equipamiento
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El equipamiento y maquinarias son los instrumentos principales para la elaboracion

0 procesamiento de la prenda de vestir para los perros.

Tabla 3.6. Equipos y Maquinarias

MAQUINARIAY EQUIPOS

VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Magquina de coser recta 2 $ 600,00 $1.200,00
industrial
Méquina Overlock 1 $1.000,00 $1.000,00
Méquina triple arrastre 1 $ 750,00 $ 750,00
Cortadora 1 $ 700,00 $ 700,00
Tablero/mesa 1 $ 545,00 $ 545,00
Estanteria 2 $ 180,00 $ 360,00
TOTALES $ 4.555,00
Fuente: Las Autoras (2016)
Tabla 3.7. Muebles y Enseres
MUEBLES DE OFICINA
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Escritorios de oficina 3 $ 150,00 $ 450,00
Sillas de Escritorio 3 $280,00 $240,00
Sillas para area de Produccion 3 $ 50,00 $ 150,00
Escritorio para recepcion 1 $ 150,00 $ 150,00
Archivadores 1 $ 200,00 $ 200,00
Sillas de visitas (con 4 puestos) 1 $ 500,00 $ 500,00
TOTALES $ 1.69000
Fuente: Las Autoras (2016)
Tabla 3.8. Equipos de Oficina
EQUIPOS DE OFICINA
VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Teléfonos 3 $ 25,00 $ 75,00
Sumadora 1 $ 40,00 $ 40,00
Dispensador de agua 2 $ 80,00 $ 160,00
TOTALES $ 275,00
Fuente: Las Autoras (2016)
Tabla 3.9. Equipos de Computacién
EQUIPOS DE COMPUTACION
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Computadoras de Escritorio 3 $ 700,00 $2.100,00
Impresora Multifuncional 1 $ 300,00 $ 300,00
TOTALES $ 2.400,00

Fuente: Las Autoras (2016)
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3.4.5. Riesgos criticos y planes de contingencia

DOGINSA realizara un diagnostico durante sus actividades para visualizar los
diferentes riesgos 0 amenazas que se podrian presentar en el interior de la misma,
desarrollaremos un estudio considerando varias eventualidades que en un supuesto futuro
se podrian presentar dentro de las instalaciones y se tomaran las medidas de seguridad

adecuada con planes de contingencia para cada evento de riesgo.

Si en la oficina principal se presenta una pérdida de documentos se creara una base
de datos en la que se almacenara todo tipo de informacion tanto entrante como saliente de
la empresa con fecha y hora determinada, asi como informacién de pedidos, facturacion y
verificacion en los procesos de venta y diferentes transacciones que se llegaran a ejecutar,
para mayor seguridad de la informacion se realizara el back-up del sistema

periédicamente. Como resultado se obtendra un mayor orden en los procesos informaticos.

Otra posible amenaza seria en caso de un incendio en la boutique, el cual afectaria
los activos de la empresa, pérdida de clientes, pérdidas de ventas, reconstruccion fisica del
local, sanciones por accidente laboral por parte del municipio y reinversién. Estas
consecuencias afectan a nuestra empresa de manera monetaria. Como plan de
contingencias se tomara las siguientes medidas: Seguros contra incendios, detectores de

humo, revision trimestral de salidas de emergencias y alarmas contra incendios.
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3.5. Plan Financiero

Dichas proyecciones seran previstas y ayudara a anticipar diferentes
eventualidades, como pérdida o ganancia en la puesta en marcha de un negocio o
emprendimiento en el lapso de algunos afios, que a criterio propio se lo hara por

aproximadamente a cinco afios.

3.5.1. Costo de Inversion

Tabla 3. 10. Costos de Inversion

COSTO DE INVERSION

Maquinarias y Equipos 4.555,00
Muebles y Enseres 1.690,00
Equipos de Oficina 275,00
Equipos de Computacion 2.400,00
TOTALES $8.920,00

Fuente: Las Autoras (2016)

Los costos de inversion representaran a los activos para poner el proyecto en
marcha. A criterio de las autoras se ha considerado solamente elementos necesarios para el

equipamiento tanto de la boutique como del centro de confeccion.

3.5.1.1. Financiamiento del Proyecto

Tabla 3.11. Préstamo Bancario

PRESTAMO
Monto del crédito: $13.112,77
Tasa de interés (anual): 11,09%
NUmero de pagos (mensuales): 60
Pago (mensual): $285,69

Fuente: Las Autoras (2016)
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El financiamiento sera efectuado a una tasa 11,09%, en el plazo no mayor a cinco

afos, cuyos pagos seran por cuotas mensuales de $285.69 que a criterio de las autoras es

un valor accesible de pago.

Tabla 3.12. Anulacion del Pago de Préstamo

ANULACION DEL PAGO

PERIODO INTERES CAPITAL PAGO
1 $1.350,71 $2.077,60 $3.428,31
2 $1.108,22 $2.320,09 $3.428,31
3 $837,44 $2.590,87 $3.428,31
4 $535,04 $2.893,26 $3.428,31
5 $197,36 $3.230,95 $3.428,31
$4.028,77 $13.112,77 $17.141,54

Fuente: Las Autoras (2016)

3.5.2. Costos de operacion y mantenimiento

Tabla 3.13. Costos Administrativos

ggﬁﬁﬁETRAﬂVOS MgﬁgagL ARO1 ANO 2 ARO3 ANO 4 ANO5
Sueldos administrativos 950,00 11.400,00 11.628,00 11.860,56 12.453,59 13.076,27
Décimo Tercer Sueldo 79,17 950,00 969,00 988,38 1.037,80 1.089,69
Décimo Cuarto Sueldo 61,00 732,00 746,64 761,57 799,65 839,63
Vacaciones 39,58 475,00 484,50 494,19 518,90 544,84
Aporte Patronal 115,43 1.385,10 1.412,80 1.441,06 1.513,11 1.588,77
Arriendo del Local Comercial 120,00 1.440,00 1.468,80 1.498,18 1.573,08 1.651,74
Arriendo del Taller 180,00 960,00 979,20 998,78 1.048,72 1.101,16
Agua 16,00 192,00 195,84 199,76 209,74 220,23
Electricidad 80,00 960,00 979,20 998,78 1.048,72 1.101,16
Teléfonos 12,80 153,60 156,67 159,81 167,80 176,19
Internet 12,00 144,00 146,88 149,82 157,31 165,17
Suministros y Papeleria 30,00 360,00 367,20 374,54 393,27 412,93
Movilizacion 40,00 480,00 489,60 499,39 524,36 550,58
Panfletos, Banners, Letreros,

lluminaciones, Flyers 90,00 1.080,00 1.101,60 1.123,63 1.179,81 1.238,80

TOTALES

$1.72598 $20.711,70 $21.12593 $21.54845 $22.625:88 $23.757,17

Fuente: Las Autoras (2016)
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En los arriendos tanto del local como del taller se estan considerado el mes de
depdsito, el valor es relativamente bajo a comparacion con otros locales de arriendo, esto
se debe a que los locales pertenecen a un familiar de las accionistas, estos estan
debidamente adecuados en instalacion de servicios basicos como agua y luz, asi como
instalaciones eléctricas y pintura. Los servicios basicos como alquiler de la oficina y del

taller estaran divididos 90% como costo operativo y 10% administrativo.

Tabla 3. 14. Costos Operativos

COSTO

COSTOS OPERATIVOS - MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima para Ropa _ 243,25 2.919,00 2.977,38 3.036,93 3.188,77 3.348,21
Materia Prima para Accesorios 400,00 4.800,00 4.896,00 4.993,92 5.243,62 5.505,80
Suministros Indirectos de

Fabricacion para ropa 359,57 4.314,82 4.401,11 4.489,13 4.713,59 4.949,27
Suministros Indirectos de

Fabricacion para accesorios 39,95 479,42 489,01 498,79 523,73 549,92
Sueldos Operativos . 1.098,00 13.176,00 13.439,52 13.708,31 14.393,73 15.113,41
Mano Indirecta (vendedor) _ 366,00 4.392,00 4.479,84 4.569,44 4.797,91 5.037,80
Décimo Tercer Sueldo _ 122,00 1.464,00 1.493,28 1.523,15 1.599,30 1.679,27
Décimo Cuarto Sueldo _ 122,00 1.464,00 1.493,28 1.523,15 1.599,30 1.679,27
Vacaciones _ 61,00 732,00 746,64 761,57 799,65 839,63
Aporte Patronal _ 166,90 2.002,75 2.042,81 2.083,66 2.187,85 2.297,24
Arriendo del Local Comercial 180,00 2.160,00 2.203,20 2.247,26 2.359,63 2.477,61
Arriendo del Taller 120,00 1.440,00 1.468,80 1.498,18 1.573,08 1.651,74
Agua 24,00 288,00 293,76 299,64 314,62 330,35
Electricidad 120,00 1.440,00 1.468,80 1.498,18 1.573,08 1.651,74
Teléfonos 19,20 230,40 235,01 239,71 251,69 264,28
Internet 18,00 216,00 220,32 224,73 235,96 247,76
TOTALES $ 3.459,87 $41.518,39 $42.348,76 $43.195,74 $45.355,52 $47.623,30

Fuente: Las Autoras (2016)

Se confeccionaran 400 unidades mensuales. Se requerird un costo mensual de
$243,25 para la elaboracion de prendas de vestir tanto en colecciones como en pedidos

especiales personalizados
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Los elementos que utilizaremos son vitales e imprescindibles para la produccién; es

por ello que a continuacién se detalla los insumos y materias primas necesarios para la

produccion para lo cual hemos escogido una prenda de diferentes disefios cuyos materiales

seran el promedio para la cotizacion de los costos necesarios que implican en elaborar una

prenda de vestir para las mascotas.

Tabla 3.15. Materia Prima

MATERIA PRIMA

p COSTO COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL
Tela Poliéster spandex 1 $ 48,00 $ 48,00 $ 576,00
Tela estampada 1 $ 48,00 $ 48,00 $ 576,00

Tela super Kiana

(m”os*%()metros) 2 $ 48,00 $96,00 $1.152,00
Tubo de hilo en forma de cono 5 $ 3,40 $17,00 $ 204,00
Botones 200 $0,01 $2,00 $ 24,00
Cierres (metros) 75 $0,23 $17,25 $ 207,00
Aplicaciones (encajes) 100 $0,10 $10,00 $ 120,00
Elastico (metros) 100 $0,05 $5,00 $ 60,00
TOTALES $243,25 $2.919,00

Fuente: Las Autoras (2016)

Se necesitaran utensilios para complementar el trabajo en la produccién de las

prendas, estas herramientas trabajan directamente con la prenda de vestir, pero seran

consideradas como materiales indirectos de fabricacion.

Tabla 3.16. Suministros Indirectos de Fabricacion

MATERIALES INDIRECTOS DE FABRICACION

p COSTO COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO MENSUAL ANUAL
Agujas 40 $0,01 $0,40 $4,80
Agujetas 40 $0,02 $0,80 $ 9,60
Alfileres X10 100 $0,08 $8,00 $ 96,00
Cinta métrica 3 $0,19 $0,57 $6,84
Tijeras 5 $1,05 $ 5,25 $ 63,00
Tiza 10 $0,02 $0,20 $2,40
Lapiz de dibujo 10 $0,15 $1,50 $18,00
Papel molde 60 $0,28 $ 16,80 $ 201,60
TOTALES $ 33,52 $402,24




Fuente: Las Autoras (2016)
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La linea de productos tendremos accesorios y articulos varios para las mascotas que

seran adquiridos por distribuidores mayoristas que ofreceran estos productos.

Tabla 3.17. Costos de Mantenimiento

COSTOS DE COSTO N ~ ~ N N
MANTENIMIENTO MENSUAL ANO 1 ANO2 ANO 3 ANOC 4 ANO'5
Servicios de Mantenimiento

de maquinaria 100,00 1.200,00 1.224,00 1.248,48 1.310,90 1.376,45
Actualizacién del Sistema

Informatico 40,00 480,00 489,60 499,39 524,36 550,58
TOTALES $140,00 $1.680,00 $1.713,60 $1.747,87 $1.83527 $1.927,03

Fuente: Las Autoras (2016)

Se realizard un mantenimiento mensual a las maquinarias de $100, este valor incluye

un reporte de origen de falla de la maquinaria y la accion tomada o estado de la maquinaria.

También se le dara soporte al sistema informatico de la empresa. Este consiste en un

sistema de inventarios tanto de la produccién como de la materia prima.

3.5.3. Costos Financieros

Tabla 3. 18. Costos Financieros

COSTOS FINANCIEROS ANO 1 ANO2  ANO3 ARO 4 ARO 5
ANUALES

Intereses por prestamos (CFN) 1.350,71 1.108,22 837,44 535,04 197,36
TOTALES $1.350,71 $1.108,22 $ 837,44 $ 535,04 $ 197,36

Fuente: Las Autoras (2016)
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Tabla 3.19. Costos Financieros
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DEINVERSION
-8.920,00

COSTOS ADMINISTRATIVOS, OPERATIVOS Y MANTENIMIENTO

Costos Administrativos $20.711,70 $21.125,93 $21.548,45 $22.625,88 $23.757,17
Costos Operativos $41.518,39 $42.348,76 $43.195,74 $ 45.355,52 $47.623,30
Costos de Mantenimiento $1.680,00 $1.713,60 $1.747,87 $1.835,27 $1.927,03
Totales $63.910,09 $65.188,29 $66.492,06 $69.816,66 $73.307,50
COSTOS FINANCIEROS

Intereses por Préstamo (CFN) $1.350,71 $1.108,22 $ 837,44 $ 535,04 $ 197,36
Totales $1.350,71 $1.108,22 $837,44 $ 535,04 $ 197,36
COSTOS TOTALES $65.260,80 $ 66.296,52 $67.329,50 $70.351,71 $ 73.504,85

Antes de comenzar nuestros costos pre-operacionales se utilizaran como costo de inversion

$8. 920. Se utilizara un 70% como costos de operacion y un 30% como costos de

administrativos y de mantenimiento debido a que este emprendimiento se enfocara

mayormente a la elaboracion de produccion nacional para perro.

3.5.5. Ventas Totales

3.5.5.1. Ventas

Tabla 3.20: Ventas

TEMPORADA TEMPORADA TEMPORADA

RESUMEN DE VENTAs ~ UNIDADES e isual ANuAL  FEBRERO(San  OCTUBRE  DICIEMBRE
(mensual) Valentin) (Halloween) (Navidad)
1) PRENDAS DE VESTIR 250 384324 51.115,08 4.611,89 4.996,21 6.917,83
2) ACCESORIOS PARA
PERROS 150  1.08509 14.431,68 1.302,11 1.410,62 1.953,16
TOTAL VENTAS 400 $4.92833 $65.54676 $5.913,99 $6.406,83 $8.870,99

Fuente: Las Autoras (2016)

Las ventas presentaran variaciones en los meses de febrero, octubre y diciembre

por ser temporadas festivas como el dia del amor y de la amistad, Halloween y Navidad.
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Tabla 3.21. Ventas proyectadas a 5 afios

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Anuales $65.546,76 $70.790,50 $76.453,74 $82.570,04 $89.175,64
INGRESOS TOTALES $ 65.546,76 $ 70.790,50 $ 76.453,74 $82.570,04 $89.175,64

Fuente: Las Autoras (2016)

Las proyecciones al porcentaje de ventas conforme a los resultados de la encuesta
presentaran un incremento positivo. A percepcidn optimistas del criterio de las autoras se
estima un crecimiento conservador de la tasa promedio anual de nuestro mercado objetivo
sera de entre 1% a 2 %, aquellos clientes potenciales que a futuro tendrian dependencia
propia para adquirir las prendas. Adicionando que a través de la técnica de observacion y
de la entrevista calculamos que negocios similares al nuestro reciben en promedio la visita
de 50 clientes al dia, los cuales gastan en promedio un monto de $40, por lo que se estima
tendria en promedio ventas diarias de US$150, lo que corresponde a un promedio de

ventas mensuales de US$5400; cantidades aproximadas que tomaremos como referencia.

3.5.6. Flujoy Anadlisis del Proyecto

3.5.6.1. Flujo del Proyecto

Presentando una estimacién de ingresos de nuestra empresa durante 5 afios, este
proyecto presenta rentabilidad debido a que el VAN (Valor Actual Neto) es mayora 0y
esta representado por $ 7674.14 lo que significara que recuperaremos la inversion inicial y

tendremos mas capital. Presentando un TIR (Tasa Interna de Retorno) del 52%, lo cual
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demuestra que nuestro proyecto es altamente rentable a comparacion de la esperada por el

criterio de las autoras.

Tabla 3.22. Flujo del Proyecto

FLUJO DEL PROYECTO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE INVERSION
Magquinarias y Equipos (8.920,00)
Totales (8.920,00)
COSTOS ADMINISTRATIVOS, OPERATIVOS Y MANTENIMIENTO
Costos Administrativos $20.711,70 $21.12593 $2154845 $22.62588 $23.757,17
Costos Operativos $41.518,39 $42.348,76  $43.195,74  $45.355,52  $47.623,30
Costos de Mantenimiento $1.680,00 $1.713,60 $1.747,87 $1.835,27 $1.927,03
Totales $63.910,09 $65.18829 $66.492,06 $69.816,66 $73.307,50
COSTOS FINANCIEROS
Intereses por Préstamo (CFN) $1.350,71 $1.108,22 $837,44 $ 535,04 $ 197,36
Totales $1.350,71 $1.108,22 $ 837,44 $ 535,04 $ 197,36
COSTOS TOTALES ; $65.26080 $66.29652 $67.32950 $70.351,71 $73.504,85
INGRESOS
Ventas Anuales $65.546,76 $70.790,50 $76.453,74 $82570,04 $89.175,64
INGRESOS TOTALES $65.546,76 $70.79050 $76.453,74 $82.57004 $89.175.64
FLUJO DEL PROYECTO (8.920,00) $ 285,96 $449399 $9.12425 $12.21833 $15.670,79
Tasa esperada del inversionista 28%
TIR (Tasa Interna de Retorno): 52%
VAN (Valor Actual Neto): $7.674,14




Fuente: Las Autoras (2016)

3.5.6.2.

Tabla 3.23: Andlisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad
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VAN(Valor Actual Neto):

TIR(Tasa Interna de Retorno):

s70%9]

s

ESCENARIOS
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA
Ventas T T T A% T% Ventas 0% 10% % 0% 0%
Costos 10% 12% 15% 10% 10% Costos 3% M 3% 3% %
ANOS Al00 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 A0S | ANOO ANOL ANO2 ANO3 ANO4  ANO5 | Al00 ANO1 ANO2 ANO3  ANO4 A0S
Ventas 6095849 6583517 7110198 7266164 8293335 6554676 7079050 7645374 8257004 8917564 7200044 7786955 8333458 90827.04 980932
Costos 65.26081 6629653 67.32952 7035172 7350486 65.26080 6629652 67.32950 7035171 7350485 67.21862 6762045 69.34938 7246226 757100
Inversion inicial (892000) (430232) (46136) 377246 230092 942848| (892000) 28506 449399 912425 1221833 1567079 [ (892000) 488281 1024710 1398520 1836479 223832

w4384

Fuente: Las Autoras (2016)

Teniendo en cuenta 3 escenarios, se presenta como primera situacion pesimista en

el cual la empresa presentaria un riesgo debido a que los costos incrementarian entre un

10% al 15% y las ventas disminuirian a un valor menor al 7% lo que representaria a un

porcentaje menor de lo esperado que es el 28% generando asi perdida. Caso contrario al

escenario normal el cual supera la tasa esperada representada por el 52% el cual cumple

con el porcentaje esperado y tiene un VAN positivo. En el escenario optimista cumple y

supera con el porcentaje requerido a criterio de las autoras representado por el 97%, este

presenta un incremento en las ventas en un 10% vy los costos disminuyen en un 3%

obteniendo asi un VAN positivo y sobrepasando TIR representado por 97 % a

comparacioén del escenario normal que representa un 52%, representado por un diferencia

del 45%.

3.5.7. Puntos de Equilibrio
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3.5.7.1. Punto de Equilibrio Prendas de Vestir

Tabla 3.24: Punto de Equilibrio

EL PUNTO DE EQUILIBRIO
PRENDAS DE VESTIR

|PUNTO EQUILIBRIO EN DOLARES |

COSTO Fl1jO

PR COSTO VARIABLE
- VENTAS
PE= $ 5.750,96 = $__ 10.33266 | VENTAS ANUALES
$ 056

IPUNTO EQUILIBRIO EN UNIDADES I

PE= COSTOS FIJOS x UNIDADES PRODUCIDAS
VENTAS TOTALES - COSTOS VARIABLES

PE= $  27.647.827,20 = UNIDADES ANUALES
$ 28.494,20

Fuente: Las autoras (2016)

El punto de equilibrio en la elaboracion de prendas de vestir es de 970 unidades, es decir,
se necesita vender 970 prendas de vestir para perros anuales para que los ingresos sean
iguales a los costos; por lo tanto, a partir de la venta de 971 prendas, recién se estaria
empezando a generar utilidades, mientras que la venta de 969 prendas o de un nimero

menor significaria pérdidas.

Esto significa que la empresa como minimo debe vender $10.332.66, con el fin de recuperar

solo sus costos de produccion invertidos en el periodo contable.

Para obtener utilidad en ese mismo periodo, es necesario incrementar las ventas sobre la
linea de $10.332.66. Esto servira al Departamento de Ventas para fijar las metas que deben

ejecutar los profesionales en esta area.

3.5.7.2.  Punto de Equilibrio de Accesorios para Perros

Tabla 3.25. Punto de Equilibrio de Accesorios
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EL PUNTO DE EQUILIBRIO
ACCESORIOS PARA PERROS

|[PUNTO EQUILIBRIO EN DOLARES

COSTO FljO

PE = COSTO VARTABLE
- VENTAS
PE= $ 399,40 = $ 534,60 |VENTAS ANUALES
$ 075

IPUNTO EQUILIBRIO EN UNIDADES

PE= COSTOS F1JOS x UNIDADES PRODUCIDAS
VENTAS TOTALES - COSTOS VARIABLES

PE= $ 44732352 = [ ar]uniDADES ANUALES
$ 10.780,08

Fuente: Las autoras (2016)

Esto significa que la empresa como minimo debe vender $534.69, con el fin de
recuperar solo sus costos de produccion invertidos en el periodo contable.

Para obtener utilidad en ese mismo periodo, es necesario incrementar las ventas
sobre la linea de $534.69. Esto servira al Departamento de Ventas para fijar las metas que
deben ejecutar los profesionales en esta area.

Los puntos de equilibrio en la elaboracion de accesorios para perros son de 41
unidades, es decir, se necesita vender 41 accesorios para perros anuales para que los
ingresos sean iguales a los costos; por lo tanto, a partir de la venta de 42 prendas, recién se
estaria empezando a generar utilidades, mientras que la venta de 40 prendas o de un

nimero menor significaria pérdidas.
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Conclusiones

El disefio de un plan de negocios orientado a la creacidn de una boutique
manufacturera de ropa para perros en la ciudad de Guayaquil, es viable y rentable, debido
a que los costos de produccidn tanto, de colecciones como de pedidos personalizados por
clientes, son mas bajos en comparacion a importar por causa de las nuevas tasas

arancelarias, salvaguardias y costos de importacion de ropa para mascotas.

El mercado de accesorios y ropa para mascotas en la ciudad de Guayaquil, cada vez
presenta un incremento y aceptacion, ya que los perros estan tomando un rol importante en
la familia, ya no son solo un animal, sino que son un integrante mas de la familia y por lo

tanto requieren mayor atencion.

Doginsa s.a. cambiara la perspectiva de la industria ecuatoriana dentro del mercado
de ropa y accesorios para mascotas implementando el uso de catalogos en las redes
sociales como medio de difusion comercial debido a que en Guayaquil no se brinda este

tipo de medio tecnoldgico como un elemento de su negocio.

La venta por catalogo tanto fisico como virtual es un componente para la venta y
publicidad para Doginsa s.a., por lo cual juega un rol importante para el desarrollo de este
negocio, por su bajo costo y habilidad de llegar al posible consumidor con mucha mas

facilidad.



118

Recomendaciones

Mantener y fortalecer la rigurosidad de los estandares de calidad en nuestros
productos manteniendo el sello ecuatoriano “Marca Pais” proporcionado por el gobierno

nacional demostrando asi que nuestros productos son los mejores a nivel nacional.

Comunicar a nuestros clientes que los productos que ofrecemos en este caso (venta
de ropa y accesorios para mascotas) presenta una diferenciacion en comparacion que otros
negocios locales, es decir, que se ofrecen beneficios al momento de adquirir nuestros
productos. Esto se lograra gracias al uso de catalogos en las redes sociales como es el caso

de Facebook e Instagram.

Dar un seguimiento a las publicaciones a traves de redes sociales empresariales,
con la finalidad de obtener los mejores resultados y asi conquistar la fidelidad en los
clientes. Al mismo tiempo revisar el plan de marketing en el cual se fije el monto a invertir

durante el afio y las promociones a realizarse en el mercado.

Potencializar el posicionamiento de marca, para ello es recomendable hacer
desfiles de temporada, ademas de publicar anuncios en revistas sobre el cuidado y
bienestar de las mascotas, activaciones para dar a conocer innovaciones, adelantos o

promociones que impulsen al crecimiento sostenido de la empresa.
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Apéndice
Entrevista #1

Dirigida a un experto en negocios de la ciudad de Guayaquil, con el propésito de
analizar la rentabilidad de un negocio.

MSc. Roberta Caputi

Edad: 28 afios

1. Empecemos, si le parece por la base ¢ Qué opina usted acerca de los negocios en la
ciudad de Guayaquil?

A pesar de estar pasando una época de crisis tanto politica como financiera, se esta
manteniendo a flote las empresas tanto del sector manufacturero como comercial. El
guayaquilefio es consumidor por naturaleza.

2. Sabemos que usted es una persona emprendedora que ha montado su empresa en
la ciudad de Guayaquil. ¢Por qué decidio colocar sus negocios en este canton?

En mi caso es una empresa familiar, Ilianza S.A., representante de Ecuador Royal Canin,
decidi6 establecerse debido a la necesidad que habia en el sector por productos caninos
alimenticios, no solamente ofrecemos productos destinados a alimentar mascotas,
ofrecemos formulas especializadas de acuerdo a la edad de los canes y terapéuticos.
También decidimos incursionar en la venta de accesorios para mascotas, actualmente
ofrecemos productos de exportacion. Adicionalmente, tenemos presencia en los centros
comerciales mas reconocidos del pais como Mall del Sol.

3. ¢ Cuales considera usted que serian los aspectos principales para colocar un nuevo
negocio en esta ciudad?

Seria un aspecto principal ser organizado, planificar y proponerse metas a medianoy a
corto plazo, pensando en las necesidades de los consumidores complementando con
lanzarse, escuche una vez esta frase “mucho analisis es paralisis”. Ademas, nunca vas a
saber si no lo intentas.

4. ¢ Cree usted que existiria demanda de este tipo de productos (ropa para perros) en
el sector de confecciones de la ciudad de Guayaquil?

Con la experiencia adquirida en venta de productos alimenticios para mascotas puedo
denotar que duefios de mascotas presentan extrema preocupacion por sus mascotas, no
solamente en alimentarlos bien, también en cuidarlos y vestirlos. Son como uno mas de la
familia.

5. ¢ Usted podria considerar una boutique dedicada a la venta del por menor de ropa
para perros como un negocio rentable? ¢Por qué?
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Si consideraria un negocio rentable debido a que cada vez se presenta mayor preocupacion
por las mascotas y porque vivimos en una ciudad en el que se preocupan por la apariencia
externa de sus mascotas.

6. ¢ Qué pesa mas en una marca?

El prestigio, el ser leal con los clientes ofreciendo una buena atencion, resolviendo
necesidades y presentando innovacion es lo que mas pesa en una marca con el plus de una
buena estrategia de marketing que nos proporcionaria un reconocimiento de marca en el
mercado.

7. En su experiencia ¢ Qué redes tienen mayor impacto sobre los consumidores?

El uso de internet, teniendo una pagina en la que les puedes ofrecer tus productos y
proporcionando los beneficios tanto como cliente y proveedor. Vivimos en un mundo en el
que el tiempo no alcanza para nada, tenemos que facilitar al cliente el modo de compra.

8. Considerando que nos encontramos en la era digital ¢ Cree usted que los negocios
necesitan utilizar redes sociales para poder crecer?

Es impresionante ver como la sociedad se ha introducido en la era digital. En la actualidad
en los negocios es vital estar introducido en las redes sociales si realmente deseamos
potencializar nuestro mercado y preocuparnos por el cliente y si deseamos buscar como
llegar a ellos.

9. ¢Cree usted en un negocio como la venta de ropa para perros podria ser rentable
utilizar las redes sociales para llegar a los consumidores?

Definitivamente si, mas aln cuando recién estas emprendiendo y deseas obtener nuevos
clientes y ser reconocida tu marca en el mercado. Aunque por lo que se ve en la actualidad
no ha sido un mercado muy explotado.

10. Si tuviera que darle un consejo a personas que decidan emprender un negocio de
este tipo ¢ Cual seria?

Que decidan ser organizados que investiguen el mercado, que se llenen de la idea, que
busquen fuentes y que hagas los que les apasione con dedicacidn. Nunca es tarde para
emprender, vivimos en épocas en las que el emprendimiento se puede desarrollar con
facilidad. Tenemos herramientas a nuestra disposicion como redes sociales, podemos estar
mas conectados con el cliente.



125

Entrevista #2

Dirigida a una persona amante de su mascota que mantiene su perro en éptimas
condiciones, con el proposito de analizar la acogida a nuestros productos y servicios.

Srta. Jacqueline Saldafia Pinares

Edad: 25 afos

Cargo: Estudiante universitaria

1. ¢Hace cuanto tiempo usted adquiri6 un perro?

Hace ocho afios, me lo regalaron por mi cumpleafios. Tengo dos se llaman oreo y vainilla
son labradores.

2. ¢ Qué tiempo le dedica al cuidado de su perro?

Si es tedioso tener una mascota, hay que alimentarla, estar pendiente de él (la). Entre 5a 6
horas.

3. ¢ Qué tan importante es su perro para usted?

Para mi, son parte de mi familia, son como mis hijos los amo. Me escuchan y me
entienden.

4. ¢ Qué accesorios usted adquiere para que su perro luzca hermoso y cémodo?

Me encantan comprarle collarines y juguetes (huesos de hule, mufiequitos9 y vestirlos en
ocasiones especiales como navidad, su cumpleafios.

5. ¢Donde compra los accesorios para su mascota?

Le estaba comprando en la tienda Ilamada mascotas de la alborada quinta etapa y en
tiendas comerciales como san marino. Pero en la actualidad compro por internet. Es méas
facil y menos costoso en comparacién de los precios que venden en los centros
comerciales de la ciudad.

6. ¢ Usted estaria dispuesta a comprar ropa para su perro?

Por supuesto me encantan verlos vestidos, aunque es dificil encontrar vestimenta de
acuerdo a su tamafio ya que crecen rapido y se hacen grandes.

7. ¢Le interesaria que exista en el mercado una tienda dedicada exclusivamente a la
venta de ropa para perros?

Si me encantaria. Ellos son como mis hijos, estarian bien vestidos (entre risas).

8. ¢Donde preferiria que se ubicara, dentro de un centro comercial, local
independiente, isla dentro de un centro comercial?

En un local independiente donde pueda ver tranquilamente los modelos de ropa para mis
Perros y sea una atencion mas personalizada.
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9. ¢Cuales son los aspectos primordiales que usted ve al momento de realizar una
compra?

Primero el local, la atencidn al cliente, el asesoramiento y por supuesto que sean precios
asequibles.

10. ¢ Usted hace uso de redes sociales? ¢ Cuales?
Si, sobre todo en Facebook, Twitter e Instagram.

11. Si por medio de las redes sociales usted encuentra una pagina exclusivamente
dedicado a la venta de ropa para perros. ¢ Las adquiriria?

Si en la actualidad ese es el medio por el que adquiero mis productos para mi mascota.

12. ¢ Le gustaria que la visiten y le entreguen a domicilio ropa y accesorios para
perro?

Si, asi me facilita el tiempo para realizar otras actividades.
13. ¢ Qué tipo de indumentarias y accesorios usted compraria para su perro?

Ropa de vestir navidefia, camisas, t-shirts, collarines, accesorios de hule, disfraces, entre
otros.

14. ;Qué valor estaria dispuesta a pagar por ropa para su perro?

Entre un valor medio a medio alto.
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Entrevista #3

Dirigida a duefia de una tienda de venta de accesorios y ropa para mascotas, con el
objetivo de analizar si es recomendable la puesta en marcha de estos tipos de
negocios.

Sra. Martha Salinas
Edad: 43 afios
Cargo: Jefa de confeccién de Ropa

1. ¢ Qué tiempo tiene en esta actividad o tipo de negocio?

Llevo siete afios en el sector industrial.

2. ¢Qué lo llevo a emprender este tipo de negocios?

La carencia de empleo y las ganas de querer arrancar mi propia empresa.
3. Nos podria hablar acerca de su negocio ¢ Cual es su filosofia?

Mi filosofia es si amas lo que haces, lo haces con excelencia.

4. En los primeros afios, ¢Fue rentable su negocio?

En los primeros dos afios, no fue facil necesitaba conocer clientes. Poco a poco fui
adquiriendo clientela. Pero si fueron rentables esos dos afios y los cinco.

5. ¢ Quiénes son sus principales proveedores, por ejemplo?

Mis principales proveedores son telas La barata y el batatazo ubicados en el centro de
Guayaquil.

6. ¢ Cudles considera que son sus principales competidores?

Son los que realizan servicios de confeccion en los alrededores de mi negocio ubicado en
la av.9 de octubre.

7. ¢ Cuales considera que son sus principales clientes?
Disefiadores de modas y duefios de locales de negocios locales.

8. En la actualidad, ¢ Cree usted que seria de una gran ayuda las redes sociales para
gue su negocio progrese y tenga mayores ventas?

Creo que si, aunque realmente no lo he aplicado en mi trabajo.
9. ¢(Cémo ha impactado la era digital en su negocio?

No lo he aplicado pero que visto empresas salir a luz por medio de redes sociales aun sin
ser tan reconocidas.



