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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente estudio tiene como objetivo la creacion de una tienda virtual comercializadora
de prendas de vestir para damas y caballeros en la cuidad de Ibarra. EI emprendimiento
busca garantizar un servicio de calidad ofreciendo un catalogo de prendas de vestir a través
de una pagina web, los mismos que serén entregados a domicilio a precios accesibles con la
finalidad de poder cubrir una pequefia parte de la demanda insatisfecha. El punto de partida
fue la realizacion de un diagnostico situacional el mismo que sirvié para identificar los
aliados, oponentes, oportunidades y riesgos del entorno en el cual se pretende desarrollar el
emprendimiento. En el segundo capitulo se establecieron las bases tedricas con temas
relacionados al proyecto de emprendimiento dicha informacion permite una mayor
comprension del documento. Como tercer punto se realizé un estudio de mercado en el cual
se analizo la oferta, demanda y precios que permitieron determinar el nivel de aceptacion
del emprendimiento. En el cuarto capitulo referente al estudio técnico se describe la macro
localizacion, micro localizacion, tamafio del proyecto, ingenieria y la inversion necesaria
para el emprendimiento. Posteriormente se realizé el presupuesto operacional en el cual se
detallan los ingresos, costos y gastos que tendra el emprendimiento en un periodo de un
afio. En cuanto a la estructura organizacional fue necesario establecer aspectos legales y
administrativos para el correcto manejo del emprendimiento. Con relacion a los impactos
que el emprendimiento generara se analiz6 el ambito econémico, social, ambiental y
tecnoldgico los cuales se determinaron como impactos positivos altos. Finalmente se

formuld las conclusiones y recomendaciones del documento.



EXECUTIVE SUMMARY

The following study has as objective the creation of a virtual shop of clothing for men
and women in Ibarra city. The enterprise seeks to guarantee a quality service by offering
a catalog of clothing through a web page. which will be delivered at home at affordable
prices in order to cover a small part of the unmet demand. The starting point was the
making of a situational diagnosis that served to identify the allies. opponents,
opportunities and risks of the business environment where the entrepreneurship is
intended to be developed. In the second chapter were established the theoretical bases
with topics related to the entrepreneurship project. As a third point, a market study was
performed in which were analyzed: supply, demand and prices, these helped to
determine the acceptance level of the enterprise. In the fourth chapter regarding to the
technical study are described; the macro location, micro location, project size,
engineering and the necessary investment for the enterprise. Subsequently, is detailed
the operational budget in which the income, costs and expenses that the venture will
have over a period of one year are considered. Regarding the organizational structure, it
was necessary to establish legal and administrative aspects for the correct management
of the enterprise. In relation to the impacts generated by the enterprise, the economic,
social and environmental areas, were analyzed which were determined as positive
average impacts. Finally, the conclusions and recommendations of the document were
formulated
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ANTECEDENTES

A principio de 1920 aparecié en EEUU la venta por catalogo, impulsado por empresas
mayoristas. Este sistema de venta, revolucionario para la época, consistia en un catalogo
con fotos ilustrativas de los productos a vender. El sistema permitia ademas tener mejor
llegada a las personas ya que evitaba la necesidad de tener que atraer a los clientes hasta los

locales de venta, lo que posibilito a las tiendas poder llegar a tener clientes en zonas rurales.

Los potenciales compradores podian escoger los productos en la tranquilidad de sus
hogares, sin la asistencia o presion, segun sea el caso, de un vendedor. Este concepto,
novedoso para la época, mantiene los mismos principios que promovieron el comercio
electrénico al dia de hoy. La venta por catalogo tom6 mayor impulso con la aparicién de las
tarjetas de crédito; las cuales permitian determinar un tipo de relacién de mayor anonimato
entre el cliente y el vendedor. Esto fue factible gracias a la iniciativa de algunas empresas
financieras que crearon este producto en los afios 50. Actualmente, el mayor porcentaje de

transacciones en linea se realizan utilizando esta forma de pago.

A principio de los afios 1970, aparecieron las primeras relaciones comerciales que
utilizaban una computadora para transmitir datos, tales como 6rdenes de compra y facturas.
Este intercambio de informacion (no estandarizado), trajo aparejado mejoras de los procesos
de fabricacion en el &mbito privado, entre empresas de un mismo sector. Sin este desarrollo,
seria imposible imaginar ventas en linea, comercio electronico o toda la gama de tecnologias

al servicio de las empresas en la actualidad.
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Es recién a fines del siglo XX cuando se puede hablar del inicio del comercio
electrénico, cuando las primeras empresas introdujeron un nuevo canal de ventas basado en
Internet, y donde surgen nuevas empresas como un modelo alternativo de negocios, siendo

no las primeras, pero si las mas exitosas hasta ahora Amazon.com, eBay y otras.

A inicios de los afios 90 se definia el comercio electronico como la compra de bienes y
servicios a través de la World Wide Web via servidores seguros empleandose servicios de
pago electrénico como autorizaciones para tarjeta de crédito o monederos electronicos. El
comercio online o comercio electronico surge en Ecuador en 1995 sin embargo, su uso e
implementacidn no ha sido ampliamente desarrollada, por la falta de conocimientos o
miedos a explorar esta tendencia. EI 51% de las compras virtuales se realiza en las tres
ciudades mas grandes del pais: Quito, Guayaquil y Cuenca. Segun el Instituto Ecuatoriano
de Estadisticas y Censos (INEC) en el e-commerce Day, las prendas de vestir y el calzado
son los productos mas comprados por el ecuatoriano, lo que representa el 33% del total de

adquisiciones. Ademas, el 0,34 % de la poblacion ha comprado algun producto en linea.

Los canales de compra y venta virtuales son los encargados de llevar el comercio
tradicional hacia el denominado ‘e-commerce’, o comercio electronico. Bajo esta
modalidad los productos tienen disponible una vitrina las 24 horas del dia, durante los siete
dias de la semana. Esto ha generado un cambio de Idgica en los vendedores y
consumidores, ya que en el mundo virtual no existen fronteras ni horarios fijos para los
negocios. Y estos factores han sido aprovechados en el Ecuador por emprendedores que

apuestan por un negocio propio en este espacio
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JUSTIFICACION

El proyecto esta basado en la comercializacion de prendas de vestir para damas y
caballeros en la ciudad de Ibarra a través de una tienda virtual y redes sociales. Tiene como
finalidad impulsar el consumo de ropa nacional, teniendo en consideracion los
innumerables beneficios que aporta la fabricacion y comercializacion de las prendas de

vestir en el desarrollo de nuestra ciudad y pais.

Esta investigacion abrira nuevos rumbos a los textileros locales, dandoles la oportunidad
de demostrar sus capacidades y habilidades adquiridas en el ambito laboral, ademas es una
forma de obtener ingresos, ya que se determino que el principal proveedor para la empresa

serd el sector textil de la provincia de Imbabura, de Atuntaqui, Otavalo e Ibarra.

Se busca satisfacer tanto a damas como a caballeros con la diversidad de prendas de
vestir que se exhibiran, acorde a las expectativas y gustos. Al aplicar los conceptos
administrativos de comercializacién y marketing que aportara al crecimiento del negocio en
el mercado local, buscando explicaciones a situaciones como el incremento de la
competencia extranjera, acumulacién de la materia prima que afectan a la elaboracién y

venta de ropa.

El interés en el presente proyecto surge porque se considera que es una oportunidad de
negocio que necesita ser formulada con los criterios que aseguren una vision clara 'y
actualizada del comportamiento del mercado, de los requisitos técnicos, administrativos y
legales, que generan los datos necesarios para su evaluacion econdémica y financiera.
Actualmente debido a la globalizacion existe mucha competencia en el mercado, esto

impulsa a que las personas emprendedoras deben proyectar bien el negocio al cual se van a
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dirigir. Al momento de realizar el estudio de mercado se determinaria la viabilidad de
comercializar prendas de vestir en la cuidad de Ibarra, lo cual también proporcionara la
informacion relativa de cudles son los factores y condiciones que determinaran el éxito del
negocio, por lo que se podria tomar decisiones, en base a un plan de negocio que asegure
una gran probabilidad de éxito. Esto también ayuda a evaluar a los clientes, saber cuél es su
preferencia y poder darles el mejor servicio y los mejores productos para poder satisfacer

sus necesidades.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Crear una tienda virtual comercializadora de prendas de vestir para damas y caballeros en la

cuidad de Ibarra, provincia de Imbabura

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar un diagndstico situacional del entorno para la determinacion de aliados,
oponentes, oportunidades y riesgos.

2. Elaborar el marco tedrico, conceptual y legal para la sustentacién del proyecto.

3. Efectuar un estudio de mercado que permita la determinacion de la demanda,
oferta, precios y comercializacion del proyecto.

4. Desarrollar el estudio técnico para el establecimiento de la localizacion, tamafio y
las inversiones que requerird el emprendimiento.

5. Elaborar el presupuesto operacional del proyecto para la determinacion de los
ingresos, gastos, estado de resultados y flujo del efectivo.

6. Definir la estructura organizativa del emprendimiento para la administracion
eficiente de los recursos humanos, materiales y financieros.

7. ldentificar los principales impactos que generard el proyecto en los aspectos

econdmico, social, ambiental y tecnolégico.
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CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 ANTECEDENTES DEL DIAGNOSTICO

La provincia de Imbabura conocida también como la “Provincia de los lagos” debido a
la cantidad de lagos que posee, es una de las 24 provincias que conforman el Ecuador,
situada al norte del pais en la region sierra posee un clima variado el cual va desde un seco
y muy seco en la hoya del Chota, pasa por uno mediterraneo y templado seco en Ibarra, por
un frio y de paramo en los Andes, un clima continentalizado himedo en Otavalo y
Cotacachi, hasta un templado subtropical himedo de tierras altas en el oeste y noroeste de

la provincia.

Imbabura es considerada como uno de los mas importantes centros administrativos,
economicos, financieros y comerciales del norte del Ecuador. El desarrollo de la industria

en la provincia, en general se baso en las destrezas manuales de sus habitantes.

En el territorio imbaburefio habitan 398.244 personas, segun el Gltimo censo nacional
(2010), siendo la décimo tercera provincia mas poblada del pais. La poblacion de Imbabura
estd muy marcada por diferentes factores demograficos, tiene la diversidad étnica y
demogréafica mas grade del Ecuador, ya que segun la ultima estadistica del INEC, Imbabura
tiene un 54% de mestizos, 32% de blancos, 9% indigenas, 3% negros y 2% repartido entre

asiaticos, mulatos y otros.

La Provincia de Imbabura esta constituida por 6 cantones; Antonio Ante, Cotacachi,

Ibarra, Otavalo, Pimampiro y Urcuqui, cada uno con sus respectivas parroquias urbanas y

rurales.


https://es.wikipedia.org/wiki/Etnograf%C3%ADa_de_Ecuador
https://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
https://es.wikipedia.org/wiki/INEC
https://es.wikipedia.org/wiki/Mestizo
https://es.wikipedia.org/wiki/Blancos
https://es.wikipedia.org/wiki/Ind%C3%ADgenas_de_Am%C3%A9rica
https://es.wikipedia.org/wiki/Afroecuatoriano
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Ibarra, llamada oficialmente San Miguel de Ibarra, es la cabecera del canton Ibarra y
capital de la provincia de Imbabura, asi como la urbe més grande y populosa de la misma.
Se situa al norte de la region interandina del Ecuador, en la hoya del rio Chota, atravesada
al este por el rio Tahuando, al sudeste de la laguna Yahuarcocha, a una altitud de 2215 m s.

n. m. y con un clima templado seco-mediterraneo de 17 °C en promedio.

Conocida también como cuidad blanca en el censo de 2010 tenia una poblacion de
139 721 habitantes, lo que la convierte en la décimo quinta ciudad mas poblada del pais.
Actualmente es uno de los principales nucleos urbanos de Ecuador. La ciudad se mantiene
préspera gracias al Sector Terciario que supone el 70% de los empleos en la ciudad, la
agroindustria y el procesamiento de alimentos como la cebada, la remolacha, la cafia de
azucar, la patata, las legumbres, citricos, vifiedos y aceitunas son también crecientes, el
sector artesano y Secundario es ampliamente dedicado como otras ciudades imbaburefias a
la moda, asi mismo otro factor importante es la transformacion de la cal y la gastronomia,
para 2010 Ibarra tenia el puesto 7 en ciudades econémicas, su prosperidad se hace también

importante gracias al sector financiero y bancario de la cuidad.


https://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_Ibarra
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Imbabura
https://es.wikipedia.org/wiki/Regi%C3%B3n_interandina_del_Ecuador
https://es.wikipedia.org/wiki/Cuenca_(accidente_geogr%C3%A1fico)
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=R%C3%ADo_Chota&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Laguna_Yahuarcocha&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/M_s._n._m.
https://es.wikipedia.org/wiki/M_s._n._m.
https://es.wikipedia.org/wiki/Clima_templado
https://es.wikipedia.org/wiki/Clima_mediterr%C3%A1neo
https://es.wikipedia.org/wiki/2010
https://es.wikipedia.org/wiki/Sector_Terciario
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Realizar un diagnostico situacional del entorno para la determinacion de aliados, oponentes,

oportunidades y riesgos del proyecto.

1.2.2 Objetivos Especificos

1.2.2.1 Realizar el anélisis econdmico del area de influencia del proyecto a
implantarse.

1.2.2.2 Investigar los aspectos sociales como educacion y cultura.

1.2.2.3 Determinar los aspectos politicos relevantes que contribuyan o afecten al
desarrollo del proyecto.

1.2.2.4 Analizar los aspectos regulatorios que influyan en el emprendimiento.
1.2.2.5 Analizar los aspectos demogréaficos de la cuidad de Ibarra.

1.2.2.6 Desarrollar un andlisis sobre la tecnologia a la que tienen acceso los

habitantes de la cuidad de Ibarra.
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1.3 VARIABLES DIAGNOSTICAS

Con el objetivo de facilitar el entendimiento y analisis, se ha identificado las principales

variables diagnosticas con sus respectivos indicadores que se detallan a continuacion:

1.3.1 Aspecto Economico

1.3.2 Aspecto Social

1.3.3 Aspecto Politico

1.3.4 Aspecto Regulatorio

1.3.5 Aspecto Demogréafico

1.3.6 Aspecto Tecnoldgico
1.4 INDICADORES

1.4.1 Aspecto Econémico

v" Sectores Econdémicos. (Primario, Secundario, Terciario)
v" Crisis Economica.

v' Comercio Informal
1.4.2 Aspecto Social

v" Educacion

v" Cultura



1.4.3 Aspecto Politico

v Plan de desarrollo organizacional y territorial

v Impuestos en Ecuador
1.4.4 Aspecto Regulatorio

v' Ley de reactivacion econdmica

v' Ley de comercio electrénico
1.4.4 Aspecto Demografico

v Poblacidn por edad
v Poblacién por género

v" Poblaciéon Econémicamente Activa
1.4.5 Aspecto Tecnoldgico

v" Disponibilidad de computador
v" Disponibilidad de Celular

v" Acceso a Internet
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1.5 MATRIZ DIAGNOSTICA

Tabla 1 Matriz Diagnostica
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OBJETIVO ESPECIFICO VARIABLE INDICADORES TECNICA FUENTE

Realizar el analisis Sectores Econémicos.

econdémico del area de (Primario, Secundario,

influencia del proyecto a Econémica  Terciario) Internet

implantarse. Crisis Economica. Secundaria Documental
Comercio Informal Fuentes Estadisticas

Determinar los aspectos

sociales como educacion, Educacion Secundaria Documental

vivienda y cultura. Social Cultura Internet

Investigar sobre los aspectos

politicos relevantes que Plan de desarrollo Internet

contribuyan o afecten al organizacional y territorial Secundaria Documental

desarrollo del proyecto a Politica Impuestos en Ecuador GAD lbarra

implementarse.




OBJETIVO ESPECIFICO VARIABLE INDICADORES TECNICA FUENTE

Analizar los aspectos Poblacion por edad

demogréficos de la cuidad Demogréafica Poblacion por genero Secundaria Investigacion INEC

de Ibarra. Poblacion Documental
Econdmicamente Activa Internet

Analizar los aspectos Ley de Reactivacion

regulatorios que influyan en  Regulatoria  Econdmica Secundaria Documental

el emprendimiento. Ley de Comercio Internet
Electronico

Desarrollar un analisis sobre

la tecnologia a la que tienen Disponibilidad de

acceso los habitantes de la Tecnologica computador Investigacion

cuidad de Ibarra. Disponibilidad de Celular Secundaria Documentos
Internet Internet

Elaborado por: Natalia Guerrero

Afo: 2017
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1.6 ANALISIS DE LAS VARIABLES

1.6.1 Aspecto Econémico

a) Sectores Econdmicos

> Industrial

Segun el Censo Nacional Econdmico del afio 2010, en el contexto nacional Imbabura es
una de las cinco provincias donde se agrupan los establecimientos dedicados a la

produccidn textil con 538 establecimientos de este tipo.

Imbabura es la provincia con mayor nimero de emprendimientos y artesanos en la linea
textil. Dentro de la provincia, el canton Antonio Ante es considerado como el més grande
en la industria textilera quien brinda trabajo al 80% de su poblacion en las fabricas textiles

del mismo.

> Comercial

En la cuidad de Ibarra existen diversos tipos y tamafios de empresas comercializadoras
las cuales ofrecen productos de primera necesidad, vestimenta, mobiliario, productos de
construccidn, insumos agropecuarios, automotrices, cosméticos, etc. Siendo esta actividad
econdmica una de las que més ha crecido durante todos estos afios, en las calles de la

cuidad se puede encontrar una gran variedad de negocios.

“Segtin el Censo Econdmico del 2010, el comercio al por mayor y menor es la actividad
mas importante y representativa en el canton Ibarra con el 58,02%. Por su situacion
estratégica, la ciudad se ha convertido en el eje de Imbabura, Carchi, Esmeraldas y

Sucumbios. Su cercania con Quito, le permite funcionar como un centro politico



33

administrativo de la region y como nexo comercial con la capital de la Republica. De un
total de 10 330 actividades productivas registradas en el municipio de Ibarra, la mitad esta

vinculada a la venta de productos y de servicios.”

INEC: Censo de Poblacion y vivienda 2010

> Servicios

La poblacion de la cuidad de Ibarra se dedica a diferentes actividades, una de ellas es la
oferta de servicios tales como: reparacion de vehiculos, actividades de alojamiento, servicio
de alimentos, administrativas y de apoyo, financieras y de seguros, entretenimiento y
recreacion, entrega etc. Las cuales también tienen un alto porcentaje de contribucién a la

economia del sector.

b) Crisis Econémica

Las autoridades calculan que Ecuador registro un retroceso econémico del 1,7% en 2016

y auguran un crecimiento del 1,42% para el afio 2017.

Ello en una coyuntura de la fuerte caida del precio del petr6leo y del fortalecimiento del
dolar, factores externos que castigaron durante los dltimos afios la economia del pais y a los
que se sumad el fuerte terremoto de abril de 2016, que ocasiono un gasto de unos 3.344

millones de dolares en planes de reconstruccion.

Segun la Camara de Comercio de Ibarra, la cuidad actualmente se encuentra viviendo
una recesion. Mishell Saud presidente de la Camara de Comercio de Ibarra explico que “La
economia de Ibarra y Tulcan estan convertidas en zonas criticas en cuanto a su estabilidad

econdomica’”.
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En la cuidad de Ibarra los emprendimientos que abren locales, boutiques, restaurantes,
etc.... estan dos o tres meses y cierran sus puertas porque no existe la posibilidad de

sostener estos negocios.

c) Comercio Informal

Uno de los problemas para la economia de la cuidad es el comercio informal ya que con
el viene el contrabando que se instala en la puerta de los almacenes, o incluso se observa
vehiculos que se estacionan en la calle, los mismos que llevan placas colombianas, de
Pichincha o Ambato que una vez instalados empiezan a vender, y el dinero no rota en la

cuidad, sino que sale hacia otras ciudades e incluso paises.

1.6.2 Aspecto Social

a) Educacion

El Sistema Educativo de la cuidad se encuentra regulado por la Direccién de Educacion
Provincial perteneciente a la Direccion de Educacion Zona |, perteneciente al Ministerio de

Educacién del Ecuador.

La educacion en la cuidad de Ibarra es considerada una de las mejores en el norte del
pais y el sur de Colombia, los centros de ensefianza son catalogados como los méas
modernos y académicamente prestigiosos, como ejemplo se evidencia al Colegio Nacional
Teodoro Gémez de la Torre, el cuarto colegio méas antiguo del pais, asi mismo en la cuidad,
debido a su amplitud hacia la cultura espafiola, existen colegios religiosos de la Hermandad
Catdlica, razon por la cual en Ibarra existen mas colegios privados religiosos que publicos.
Las Universidades en Ibarra son cuatro principalmente, todas ellas sujetas a un elevado

nivel de estudios y una gran oferta académica.
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Como evidencia de la preocupacion por parte del GAD Municipal de la cuidad, el
departamento de inclusion social del GAD Municipal de Ibarra trabaja en un programa de
educaciéon en valores impulsado por el Municipio de Ibarra que pretende lograr una cuidad

de excelencia.

La propuesta pretende implantar procesos que permitan el crecimiento y desarrollo
personal como causa para mejorar las relaciones interpersonales en la familia, instituciones
y comunidad. Este tipo de propuestas buscan fortalecer los procesos educativos desde la
Optica de valores como ejes de accion con el fin de proyectarse a cambios de actitud y

culturales en pro de mejorar la cuidad desde la poblacion.

b) Cultura

La cultura ecuatoriana es rica y diversa, posee un gran legado heredado por los pueblos
ancestrales, en ellos se destacan la gastronomia, musica y vestimenta como exponentes y

representantes de la cultura de las diferentes comunidades y pueblos del Ecuador.

Imbabura, como pocas provincias de la patria, ha fomentado el desarrollo de las
artesanias; la produccion de tallados, esculturas, tejidos, trabajos de cuero que tienen

amplia demanda en los mercados de América y Europa.

1.6.3 Aspecto Politico

a) Plan de desarrollo organizacional y territorial

El plan se enfoca en las prioridades estratégicas para el desarrollo del cantdn, partiendo
de un diagnostico que considera componentes biofisicos, socio culturales, econémicos,
asentamientos humanos, movilidad, conectividad, politico institucional, energia y

participacion ciudadana. En cada componen se identifica los problemas y principales
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potencialidades, los cuales seran el punto de partida, para elaborar la propuesta de
desarrollo y ordenamiento territorial con una vision de largo plazo, determinando objetivos

estratégicos, indicadores y metas.

La planificacion de los recursos disponibles en el territorio debe obedecer a conceptos
de eficiencia y competitividad productiva y debe también garantizar la sostenibilidad y la
equidad social, de manera que los beneficios que se obtengan de la explotacion de los

recursos naturales sean aprovechados por toda la poblacion.

El objetivo del PDOT es orientar el desarrollo de las actividades humanas,
principalmente relevantes a los efectos de la ordenacion y uso del territorio, a través de
pautas de localizacion, adecuando las demandas legitimas de espacios fisicos,
infraestructuras y equipamientos, proteger al medioambiente, promover el consumo
sostenible de los recursos, afirmar los potenciales de desarrollo local, fortalecer las redes de
competitividad local, poner en valor las identidades sociales, culturales y productivas

locales.

b) Impuestos en Ecuador

La recaudacion de impuestos en el Ecuador crecid 7% en los tres primeros meses del
2017, segun el Servicio de Rentas Internas (SRI), en este periodo hubo un incremento en la
recaudacion de impuestos si se compara con el mismo periodo del afio 2016. Este aumento
se explica debido a un incremento en las tarifas, la creacion de impuestos y modificados a
tributos existentes. En la actualidad los ecuatorianos pagan en promedio 30 impuestos al

SRI, 16 més que en el afio 2006.
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Este numero de impuestos se desprende del desglose del Impuesto a la Renta, que
incluye el impuesto a la renta que pagan las empresas petroleras, personas juridicas,
naturales y el impuesto a la renta a las herencias. El Impuesto a los Consumos Especiales
(ICE), en cambio se grava a las importaciones en general y a 14 operaciones internas:
Alcohol y productos alcohdlicos; armas de fuego, aviones; bebidas gaseosas; cerveza;
cigarrillos; cocinas y calefones a gas; cuotas y membresias de clubes; focos incandescentes;
perfumes y aguas de tocador; servicios de TV pre pagada, vehiculos y videojuegos e ICE
no especificado. No se incluy6 el ICE a los servicios de casinos y juegos de azar porque Si
bien sigue vigente este tributo, en la practica estas actividades estan prohibidas. El
Impuesto al VValor Agregado se desglosa en operaciones internas e importaciones.
Finalmente, el SRI también registra las recaudaciones de otros siete impuestos: a los
vehiculos, a la salida de capitales, activos en el exterior, RISE, regalias, patentes y

utilidades de conservacion minera, tierras rurales y contribucion para la atencion del cancer.
1.6.4 Aspecto Regulatorio

a) Ley de reactivacion economica

Esta ley busca incentivar a las micro y pequefias empresas con el objetivo de mejorar la
economia nacional en la cual se expresa que las nuevas microempresas que inicien su
actividad econémica gozaran de la exoneracion del Impuesto a la Renta durante tres afios, a

partir del primer ejercicio fiscal en el que genere ingresos operacionales.

Este aspecto representa una oportunidad para el emprendimiento ya que le permitira

obtener menores gastos y mayor flujo de efectivo.
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b) Ley de comercio electronico

Esta ley destaca que el uso de informacion y redes electronicas, incluida la internet, ha
adquirido importancia para el desarrollo del comercio y la produccion, ya que a traves estos
medios se pueden realizar y concretar una variedad de negocios del sector publico y

privado.

Por lo antes mencionado se vio la importancia de que el Estado Ecuatoriano cuente con
herramientas juridicas que permitan el buen uso de los servicios electronicos, incluido el
comercio electronico. El objetivo de esta ley es regular los mensajes de datos, la firma
electrénica, los servicios de certificacion, la contratacion electronica y telemaética, la
prestacion de servicios electrdnicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio

electronico y la proteccion a los usuarios de estos sistemas.

Esta ley representa un importante aliado para el emprendimiento ya que sirve como guia
para realizar adecuadamente el proceso de comercializacién y ademas permite conocer
detalladamente todos los aspectos legales que se deben tomar en cuenta para evitar

inconvenientes de este tipo en un futuro.
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1.6.5 Aspecto Demografico

a) Poblacion por edad

A continuacion, se analizard la estructura de la poblacion Ibarrefia segun la edad de sus

habitantes:
Tabla 2 Poblacién por edad
GRUPOS DE EDAD CASOS
De 0 a 14 afios 53.747
De 15 a 65 afos 113.305
De 65 afios y mas 14.123
Total 181.175

Fuente: INEC, Censo 2010

Del cuadro anterior se puede concluir que la poblacion del canton Ibarra esta
conformada mayormente por poblacion joven ya que esta representa el 62%.

b) Poblacién por género

La poblacion de la cuidad de Ibarra asciende a 139.721 habitantes, segun los datos del

Censo realizado en el afio 2010.

Tabla 3 Poblacion por género

Genero N. de habitantes Porcentaje
Femenino 72.026 51.55%
Masculino 67.695 48.45%

Total 139.721 100%

Fuente: INEC, Censo 2010
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Como se observa en la tabla presentada la mayor parte de la poblacion segin su género
son mujeres con un porcentaje de 51,55%.

c) Poblacién Econdmicamente Activa

La Poblacion Economicamente Activa lo conforman todas las personas quienes teniendo
edad para trabajar estan en capacidad y disponibilidad para dedicarse a la produccion de
bienes y servicios economicos en un determinado periodo. También incluye a las personas
que no tienen empleo, pero estan dispuestas a trabajar y se excluyen a las personas que se
dedican solo al quehacer doméstico o solo a estudiar, ain mas a los pensionistas y a los

impedidos de trabajar por jubilaciéon, invalidez, etc.

En el canton de Ibarra la poblacion econémicamente activa para el afio 2010 segun el

censo del mismo afio se establece de la siguiente manera:

Tabla 4 PEA cantén Ibarra Censo 2010

ACTIVIDAD PEA PORCENTAJE %
Sector Agropecuario 9.367 11,61%
Sector Industrias 15.630 19,38%
Sector Servicios 46.855 58,02%
Otros 8.817 10,93%
Total, PEA 80.669 100%

Fuente: INEC, Censo 2010

La tasa de crecimiento de la PEA en el dltimo periodo intercensal es de 2,99% que

representa a 20.587 personas.



Segun el Plan de desarrollo y ordenamiento territorial del canton de Ibarra, la poblacién econmicamente activa por parroguias y

actividad economica se encuentra de la siguiente manera:

Tabla 5 PEA por parroquias

SECTOR SECTOR SECTOR OTROS
PEA PRIMARIO SECUNDARIO TERCIARIO
PARROQUIA TOTAL % % % N. %

N. Casos Casos N. Casos Casos N. Casos Casos Casos Casos
Ambuqui 2.239 897 40,06% 129 5,8% 737 32,9% 476 21,3%
Angochagua 1.182 483 40,86% 273 23,1% 184 15,6% 242 20,5%
Carolina 1.061 833 78,51% 29 2,7% 88 8,3% 111 10,5%
Ibarra 63.984 4.637 7,25% 11.474 17,9% 41.452 64,8% 6.421 10,0%
La Esperanza 2.759 378 13,70% 1.014 36,8% 968 35,1% 399 14,5%
Lita 1.206 807 66,92% 66 5,5% 180 14,9% 153 12,7%
Salinas 717 346 48,26% 53 7,4% 221 30,8% 97 13,5%
San Antonio 7.521 986 13,11% 2.592 34,5% 3.025 40,2% 918 12,2%
Cantonal 80.669 9.367 11,61% 15.630 19,38% 46.855 58,1% 8.817 10,9%

Fuente: INEC, Censo 2010
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De la tabla anterior se puede concluir que la cuidad de Ibarra es la que tiene la mayor
parte de la PEA en el sector terciario el cual se refiere a comercializacion y servicios, con
un porcentaje de 64,8% superior al del resto de parroquias del canton.

1.6.6 Aspecto Tecnoldgico

En los dltimos afios el crecimiento tecnoldgico ha generado grandes progresos en todos
los ambitos, lo cual ha influido en nuestras vidas y costumbres, modificando la forma de
buscar y obtener informacion, de entretenernos, comunicarnos y por su puesto se han

generado nuevas formas de comprar y vender bienes y servicios.

a) Celular

A continuacion, se muestra el porcentaje de personas que disponen de celular a nivel

provincial:

Grafico N1 Porcentaje de personas que tienen teléfono activado por provincia en el
2016

Galdpagos I 70,2%
Pichincha I G4, 5%
Imbabura 59,5%
El Oro 57,8%
Azuay I 57,5%
Loja I 57,4%
Guayas 57,2%
Santo Domingo De Los Tsachilas 57,1%
Carchi | 56, 5%
Manabi 56,6%
Tungurahua I 56,3%
Cafiar I 55,9%
Los Rios 54,3%
Cotopaxi I 50,9%
Santa Elena M 49,4%
Bolivar I 46,2%
Esmeraldas I 44 6%
Chimborazo 44,0%
Amazonia I 38,6%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2012- 2016).
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b) Computador

Gréfico N2 Porcentaje de personas que utilizan computadora por provincias en el
2016

Galdpagos I G2, 4%

Pichincha 65,2%
Azuay 59,3%
Tungurahua § 55,6%
El Oro 55,5%
Imbabura I 54, 1%
Loja | 53,7%
Guayas | 53,6%

Santo Domingo de los Tsdchilas I —— e 53 4%
Cotopaxi | 50,4%
Cafiar I 48, 9%
Carchi S 8 3%
47,9%
Santa Elena I 45,2 %
Chimborazo I 44, 4%

Amazonia

Manabi 41,5%
Bolivar 40,6%
Esmeraldas | 39,5%

Los Rios e 35 4%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2012- 2016).

c) Internet

Gréfico N3 Porcentaje de personas que han usado internet en los ultimos 12 meses por
provincia en el 2016

Galdpagos 78,7%
Pichincha 67,1%
Azuay 61,1%
El Oro 59,7%
Guayas 59,3%
Santo Domingo de los Tsachilas 58,2%
Tungurahua 55,9%
Imbabura 55,4%
Loja 55,0%
Cafar 51,8%
Santa Elena 49,3%
Cotopaxi 49,2%
Carchi 48,9%
Amazonfa 47,7%
Manabi 47,2%
Chimborazo 43,4%
Bolivar 42,4%
Los Rios 41,5%
Esmeraldas 40,2%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDU (2012- 2016).

Como se puede observar en las ilustraciones anteriores la provincia de Imbabura se
encuentra entre las principales provincias con porcentajes elevados en lo que concierne al

acceso de celular, computador e internet.



1.7 MATRIZ AOOR

44

Tabla 6 Matriz AOOR

ALIADOS

OPONENTES

v Productores de prendas de vestir del
cantén y de zonas aledafias.

v" Hombres y mujeres de la cuidad de
Ibarra que conforman la PEA que
trabajen.

v" Acceso a la tecnologia

v" Hombres y mujeres que buscan vestir a

la moda
v" Redes sociales
v' Internet

v Ley de comercio electrénico

v" Comercio informal.

v" Contrabando.

v No existe confianza para realizar transacciones

comerciales por internet.

v' La competencia que oferta sus productos a
través de catalogos.

v" La competencia que oferta sus productos en
espacios fisicos (mercado, tiendas, centros

comerciales).

OPORTUNIDADES

RIESGOS

v Crecimiento del comercio como
actividad econdémica en la cuidad.

v' Mejoramiento en la infraestructura y
procesos de la educacion en la zona.

v Incentivos a los emprendedores

v Crecimiento tecnolégico

v' Ley de Reactivacion Econémica

v Crisis econémica que podria enfrentar la
cuidad.

v No llegar a satisfacer las necesidades de los
clientes.

v Inestabilidad politica, social y econémica del
pais.

v" La masiva generacion de nuevos negocios

comerciales.

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Diagnostico Situacional
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1.8 DETERMINAR LA OPORTUNIDAD DE LA INVERSION

A traves del diagndstico realizado a los principales factores que influyen en el
emprendimiento, se pudo obtener informacion acerca de la zona en la cual se enfocaria el
emprendimiento para conocer la situacion econémica, social, politica, demografica y

tecnoldgica del sector.

En la provincia de Imbabura se realizan diferentes actividades productivas lo cual
permite a sus habitantes subsistir, tomando en consideracion que la provincia es conocida
como la pionera en la industria textil dentro del pais ya que es en ella en la cual la industria
textil tuvo sus origenes a nivel nacional, se considera que existe la oportunidad de realizar
el emprendimiento debido a que Ibarra es un sector por naturaleza comercial y que a sus
alrededores se encuentran cantones dedicados a la industria textil mismos que servirian

como proveedores para el emprendimiento.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1 CONCEPTOS GENERALES DE E-COMMERCE
2.1.1 El e-commerce

Cuando hablamos de Comercio Electrénico, estamos haciendo referencia al
comercio que se desarrolla por medios electrénicos. No es, por tanto, sino
una nueva forma de realizar el comercio tradicional utilizando los medios
que las Nuevas Tecnologias de la informacién y las Comunicaciones, las

TIC, ponen a nuestro alcance en el ambito comercial. (Arias, 2006, pag. 41)

Actualmente vivimos en un mundo globalizado donde las principales transacciones se
realizan de manera electrénica. ElI comercio electronico aparece como un nuevo sistema de
comercializacion el cual consiste en todas las transacciones comerciales realizadas tanto
por personas 0 empresas a través de medios digitales de comunicacion. Donde el proveedor
y el cliente interacttan electronicamente en lugar de hacerlo por intercambio o contacto

fisico directo.
2.1.2 Tipos de comercio electronico

Segun (Basantes, y otros, 2016, pags. 42-43): Existen algunos tipos de
comercio electrénico, sin embargo, el proceso siempre es en linea, el cliente
visualiza y selecciona el producto para que sea agregado al carrito de

compras.
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Entre los diferentes tipos de comercio electronico que existen se consideran

los siguientes:

e B2B (Business to Business) Negocio a Negocio

e B2C (Business to Consumer) Negocio a Consumidores

e B2G (Business to Governments) Negocio a Gobiernos

e G2G (Governments to Governments) Gobiernos a Gobiernos
e G2B (Governments to Consumers) Gobiernos a Consumidores
e C2G (Consumers to Governments) Consumidores a Gobiernos
e (C2B (Consumers to Business) Consumidores a Negocios

e (C2C (Consumers to Consumers) Consumidores a Consumidores)”

A continuacion, se detallara la categoria en la cual se basara el

emprendimiento:
B2C (Business to Consumer) Negocio a Consumidores

Es un modelo que actua el consumidor y la empresa que oferta productos,
emplea internet como medio de comunicacion y negociacion, con el objetivo
de vender bienes y servicios. Es conocido como business to costumer
(negocio a consumidor), actualmente el mas utilizado por las personas que
desean adquirir productos o servicios a través de una tienda virtual de

Internet. (Basantes, y otros, 2016, pag. 54)

Este tipo de comercio electronico se refiere al que realizan los negocios con los
consumidores finales, es decir el comercio tradicional a través de medios electrénicos. El

emprendimiento se basara en esta categoria debido a que el objetivo del mismo es la
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creacion de una tienda virtual comercializadora de prendas de vestir, y segun el concepto

mencionado anteriormente este modelo se ajusta al emprendimiento.
2.1.3 Barreras para el comercio electronico

A pesar de las grandes ventajas que ofrece el comercio electronico, no todo
el mundo esta convencido de realizar transacciones en linea. Algunas de
estas limitaciones son por cuestiones técnicas o no técnicas en donde la gran
diferencia es que las limitaciones técnicas se pueden resolver en la mayoria
de los casos invirtiendo dinero, mientras que las limitaciones no técnicas son
maés dificiles de cambiar ya que intervienen aspectos tales como actitud de
las personas, cultura, resistencia al cambio, entre otros. (Basantes, y otros,

2016, pag. 30)

La complejidad tecnoldgica es un factor que actia tanto a la hora de iniciarse como tras
la implantacion del comercio electrénico en la empresa. Este aspecto tiene una doble
repercusion; por un lado, las limitaciones técnicas que se refiere en su mayoria a todo
aquello que las empresas pueden resolver con algo de dinero y esfuerzo, y por otro lado
estan las limitaciones no técnicas las cuales engloban varios aspectos relacionados con los

clientes y la falta de formacion general en el tema de compras en linea.
2.1.4 Incentivos para el comercio electronico

Segun (Basantes, y otros, 2016, pag. 27): EI comercio electrénico puede
utilizarse en cualquier entorno en el que se intercambien documentos entre
empresas: compras o adquisiciones, finanzas, industria, transporte, salud,

legislacién y recoleccidn de ingresos o impuestos. Los beneficios que se
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obtienen son varios entre ellos la reduccion del trabajo administrativo,
transacciones comerciales inmediatas y precisas, facilidad de acceso a la
informacion, y reduccion de la necesidad de reescribir la informacion en los

sistemas de informacion.

Por lo tanto, el comercio electrénico proporciona los medios oportunos y
necesarios para lograr esta segmentacion de mercado considerando vinculos,

actitudes y aspectos socioculturales.

El e-commerce con respecto al comercio tradicional, ofrece a las empresas considerables

ventajas relacionadas al propio comercio y las mercancias:

e Adquirir un canal de comunicacion y publicidad de alcance masivo.

e Conseguir una forma de acceso a los clientes, evitando a sus intermediarios
actuales.

e Establecer empresas virtuales o virtualizar las existentes.

e Vender y prestar servicios, como asesoramiento, relaciones postventas, etc.

e Sustituir las actuales mercancias por su equivalente digital.

e Expandir el mercado a nivel global.

e Establecer nuevas y mas estrechas relaciones entre cliente y proveedor.
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2.1.5 Pasos Fundamentales para realizar E- commerce

Segun (Ramirez, 2017, pag. 1) : “Hacer” comercio electronico no es tan facil
como podria parecer. Requiere llevar a cabo un proceso que va desde
determinar los productos y servicios que se desean promover en linea hasta
redefinir los procesos de venta, distribucion, cobranza, marketing y servicio
al cliente. Los siguientes son los pasos que no deberas perder de vista antes

de entrar en el mundo del comercio electrénico.
v Define qué tipo de producto vas a vender

El proceso de implementar y colocar un sitio web para vender productos o
servicios en linea empieza desde definir el tipo de producto a vender, pues no

todos los productos o servicios son susceptibles de venderse en linea.

v" Busca un proveedor especializado
Para que puedas generar comercio electronico, asegurate de que el proveedor
de hosting (quien colocara tu pagina en el servidor) te garantice
transacciones seguras, de modo gue la informacién confidencial de tus
clientes permanezca encriptada durante y después de su transmision.

v' Cuida el disefio
Aunque no es fundamental, el disefio de tu pagina web si es importante. Esta
deberia distinguirse de las millones de paginas existentes, pero, sobre todo,
debera contener espacios atractivos para ofertas 0 promociones actualizables

y definir la manera en que se puede navegar por tu sitio.
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v' Asegura tu produccion
Procura utilizar fotos o imégenes de los productos o servicios que ofreces,
pero asegurate de que sean articulos con disponibilidad en inventarios. Es
mejor ofrecer lo que ya se tiene (aunque sea poco) y no quedar mal con un
producto anunciado que podrias no tener en existencia.

v" Planea la Logistica
ApOyate en empresas de mensajeria o paqueteria para empaquetado, rastreo
y entrega de mercancia. De preferencia, busca dicha compafiia tenga
cobertura mundial y cuente con servicios de rastreo electronico efectivo de
sus envios, en caso de que se presenten problemas.

v Establece un plan de cobranza
Existen actualmente tres formas de asegurar el pago seguro de una venta
electrdnica: la primera consiste en recibir dep6sitos en una cuenta de cheques
previo a cerrar la venta y, aunque asi lo hacen muchas tiendas virtuales, no es
un método Util si quieres vender en el extranjero.
En este caso, él envid de un giro postal podria ser la alternativa, aunque los
consumidores en linea prefieren mecanismos mas directos y rapidos.
La otra forma de pago involucra el uso de una tarjeta de crédito (opcién muy
utilizada ya por los grandes de comercio electronico), pero que todavia
presenta algunos problemas ante la falta de sistemas de seguros y de encripta
miento de informacion crediticia.

v" No pierdas de vista a tus clientes
Tener una tienda virtual no significa que debas olvidarte de tus clientes; por

el contrario, un buen sitio web te ayudara a tener informacion en linea
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detallada y actualizada sobre tus clientes actuales y potenciales de modo que
puedas ofrecerles servicio durante y después de la venta.

El autor resume en 7 pasos importantes segln su perspectiva, una forma de llevar a cabo
el e-commerce, los mismos que no tienen gran diferencia con los pasos necesarios para
empezar cualquier tipo de negocio comercial.

Todos los pasos mencionados anteriormente son fundamentales para un negocio ya que
en ellos se sugiere llevar a cabo un estudio que permita determinar las necesidades del
mercado meta, asegurar inventarios, calidad de los productos, realizar planificacion y
establecer estrategias que permitan lograr la acogida y atencion de los posibles clientes en

los productos del negocio.

2.1.6 Tienda Virtual

Cuando hablamos de un establecimiento virtual podemos estar imaginando
una tienda de la calle, pero con la particularidad de que esta ubicada en
Internet. No estariamos totalmente desencaminados, pero se tendrian que
hacer una serie de puntualizaciones que otorgan a este comercio la

aceptacion virtual.

De una manera resumida podriamos afirmar que las funciones de una tienda
real son (Vifals, 1999): Informar y vender; permitir hacer pedidos; cobrar,
entregar el producto y presentar un servicio postventa. Todas estas funciones
las encontramos reflejadas dentro de los servicios prestados por un

establecimiento virtual. (Fransi, 2005, pag. 204)
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Una tienda virtual es un sitio web en el cual se puede poner a la venta durante las 24
horas del dia los 7 dias a la semana una variedad de productos de forma muy parecida a

como se los exhibe y vende en una tienda convencional.

2.2 ROPA

“Ropa es el nombre genérico que reciben las prendas de vestir. Se trata de productos
confeccionados con distintas clases de tejidos para cubrirse el cuerpo y abrigarse”. (Porto &

Gardey, 2014, pag. 1)

Desde la antigiiedad las prendas de vestir han sido una necesidad basica que el ser
humano busca satisfacer, con la finalidad de protegerse del clima. Actualmente las prendas
de vestir tienen disefios innovadores los cuales establecen modas y permiten ademas de

satisfacer las necesidades de las personas satisfacer los deseos de los mismos.

2.3 ESTUDIO DE MERCADO

Segun (Pefalver, 2009, pag. 4): “Se puede definir como la recopilacion y analisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa en el mercado, realizado de forma

sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing.”

Al hablar sobre estudio de mercado se hace referencia a un proceso sistemético de
recoleccion y analisis de datos e informacion acerca de los clientes, competidores y el
mercado. Con este estudio se pretende conseguir la respuesta del mercado ante un producto

0 servicio, con la finalidad de plantear la estrategia comercial mas adecuada.
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2.3.1 Mercado

Segun (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 7) el mercado es un “conjunto de todos los

compradores reales y potenciales de un producto o servicio.”

El mercado son el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad o deseo y el dinero para satisfacerlo los cuales conforman la
demanda, y los vendedores, quienes constituyen la demanda, ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades o deseos de los compradores mediante procesos de

intercambio.

2.3.2 Segmento de Mercado

“La segmentacion de mercado es la subdivision del mercado total en un cierto nimero
de elementos homogéneos en su interior y diferentes unos de otros respecto a algln criterio

o0 caracteristica mediante diferentes procedimientos estadisticos.” (Hornero, 2012, pag. 1)

El segmento de mercado se puede definir como el proceso mediante el cual se subdivide
a un mercado en subconjuntos de acuerdo a ciertas caracteristicas que sean de utilidad para
que el negocio o empresa pueda establecer estrategias de marketing y alcanzar las metas

propuestas.

2.3.3 Demanda

Demanda o “Cantidad demandada es el monto (o el nimero de unidades) de un producto
que una familia comprara en un periodo determinado, si pudiera comprar todo lo que desea

al precio actual de mercado.” (Case, Fair, & Oster, 2012, pag. 50)
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La demanda es una variable de mercado la cual determina la cantidad de un bien o
servicio que los compradores desean comprar y pueden adquirir para satisfacer sus

necesidades o deseos.

2.3.4 Oferta

La oferta 0 “cantidad ofrecida es el monto de un producto en particular que las empresas
estarian dispuestas a ofrecer para su venta a un precio especifico durante un periodo

determinado”. (Case, Fair, & Oster, 2012, pég. 61)

La oferta o cantidad ofrecida se refiere a las cantidades de bienes o servicios que las
organizaciones, instituciones, personas 0 empresas estan dispuestas a vender bajo ciertas

condiciones de mercado.

2.3.5 Producto

El autor (Rodriguez A. , 2013, pag. 50), manifiesta que un producto es: “cualquier cosa
que se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo, y que

podria satisfacer un deseo o una necesidad.”

Un producto se refiere a un objeto que se ofrece en el mercado con la intencion de
satisfacer las necesidades o deseos de algun consumidor. EI producto también puede
trascender de la condicidn fisica e incluir ciertos atributos adicionales como garantias y

otros servicios agregados.

2.3.6 Publicidad

Para la American Marketing Association, la publicidad consiste en la

colocacion de avisos y mensajes persuasivos, en tiempo o espacio, comprado
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en cualesquiera de los medios de comunicacion por empresas lucrativas,
organizaciones no lucrativas, agencias del estado y los individuos que
intentan informar y/o persuadir a los miembros de un mercado meta en
particular o a audiencias acerca de sus productos, servicios, organizaciones o

ideas. (Puon, 2013, pag. 1)

La publicidad es una herramienta de mercadotecnia, que es utilizada por empresas,
instituciones y personas individuales, para dar a conocer un determinado mensaje

relacionado a los productos, servicios, ideas, etc., a su grupo objetivo.

2.3.7 Precio

“Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores

que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o servicio.”

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. G6)

El precio se refiere a la cantidad de dinero que permite a las personas la adquisicion o
uso de algun producto o servicio. El precio es fijado por la ley de la oferta y la demanda,
bajo esta ley, el precio no solo representa el costo del producto o el servicio y la
rentabilidad esperada por el inversionista, sino que es afectado por el exceso o defecto de
oferta-demanda, pues cuando la oferta excede la demanda, los precios tienden a disminuir,

caso contrario cuando la demanda excede la oferta.

2.3.8 Plaza

“La plaza o distribucion incluye las actividades de la compaiiia que hacen que el

producto este a disposicion de los consumidores meta” (Rodriguez A. , 2013, pag. 47)
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La plaza es una variable del mix del marketing la cual se refiere a los canales, cobertura,
ubicacidn, inventarios y transporte a traves de los cuales se idearan estrategias para

persuadir al cliente a la adquisicion de los productos de una empresa.

2.4 ESTUDIO TECNICO

“El estudio técnico busca responder a las interrogantes: ;Cuanto, donde, como y con
qué produciré la empresa?, asi como disefiar la funcion de produccién optima que mejor
utilice los recursos disponibles para obtener el producto o servicio deseado.” (Cérdoba,

2015, pag. 106)

El estudio técnico es la etapa del proyecto en la que se contemplan aspectos como la
localizacion y tamafio 6ptimo de las instalaciones; incluyendo asi todos los factores
influyentes para el mejor desarrollo del proyecto, como, por ejemplo: la compra de

maquinaria y equipo, métodos de distribucion y procesos de produccion.

2.4.1 Ingenieria del proyecto

Segun (Hornero, 2012, pag. 1): La ingenieria del proyecto se podria decir
que técnicamente existen diversos procesos productivos opcionales que son
basicamente los muy autorizados y los manuales. Los aspectos mas
relevantes constituyen el producto, los diagramas de operacion, el disefio de

las instalaciones, el célculo de los materiales e insumos, entre otros.

Se entiende que la ingenieria del proyecto es una etapa donde se definen todos los
aspectos técnicos y de infraestructura que permitan llevar a cabo de forma adecuada los

procesos de fabricacion del producto o la prestacion del servicio.
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2.4.2 Tamano del proyecto

“El tamafio es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante todo el periodo

de funcionamiento (Rojas, 2007).” (Cérdoba, 2015, pag. 107)

Todo proyecto requiere un analisis de viabilidad técnica, analizando algunas variables
como; el tamafio del proyecto, la localizacion y los equipos e instalaciones necesarias para
la ejecucion de dicho proyecto. El tamafio del proyecto es la capacidad de produccion
durante un periodo de tiempo determinado. Los factores que permiten determinar el tamafio
del proyecto son: la disponibilidad de insumos, la localizacién del proyecto y un plan

estratégico de comercializacion.

2.4.3 Inversion

Segun (Andnimo, 2013, pag. 1) manifiestan: “Cuando hablamos de inversién, nos
referimos a un desembolso de dinero que nos otorgara algun beneficio en un futuro no

inmediato.”

La inversion se refiere a la cantidad de dinero necesaria de invertir para poner en marcha

un proyecto o negocio.

2.5 PRESUPUESTO

Segun el autor Morales (2000, p.3), la palabra presupuesto se deriva del
verbo presuponer, que significa “dar previamente por sentada una cosa”. Se
acepta también que presuponer es “formar anticipadamente el computo de
los gastos o ingresos, o de unos y otros, de un negocio cualquiera. (Diaz,

Parra, & Lopez, 2012, pag. 5)
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El presupuesto es un plan de operaciones y recursos de un proyecto 0 negocio, que se
formula con el objetivo de lograr los objetivos propuestos en un determinado periodo y se

expresa en términos monetarios.

2.5.1 Tipos de Presupuestos

a) Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas es el punto de partida del proceso presupuestal. Una
vez definidos los niveles de ventas, la empresa tiene que empezar a planear
la produccion necesaria para alcanzar a cubrir la demanda proyectada y,
ademas, los niveles de inventarios apropiados... Al elaborar este presupuesto
hay que analizar los factores internos y externos que lo afectan, asi como el
mercado que reviste especial importancia para los prondsticos; de igual
manera, no se puede olvidar el estudio de las tendencias de los datos
historicos relacionados con las ventas de periodos anteriores, ya que estos
proporcionan informacion clave para, de cierta manera, predecir el

comportamiento futuro de las ventas. (Diaz, Parra, & Lopez, 2012, pag. 37)

Al igual gue el resto de presupuestos que se pueden elaborar en una empresa, el
presupuesto de ventas es un documento que permite conocer la rentabilidad de una
organizacion y conocer el volumen de ventas estimado para un periodo de tiempo

determinado.
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b) Presupuesto financiero

“Es una de las herramientas que busca incrementar el patrimonio de los accionistas y de
la empresa.” (Universidad TecVirtual del Sistema Tecnoldgico de Monterrey, 2012, pag.

14)

El presupuesto financiero es una herramienta mediante el cual se planea la estructura
financiera de la empresa; es decir una mezcla 6ptima de pasivos y patrimonio, bajo la

premisa de establecer lo que puede funcionar para la empresa.
¢) Flujo de Caja

En el presupuesto de tesoreria, también Ilamado flujo de caja, se consideran
las entradas y salidas de efectivo proporcionadas por los presupuestos
anteriores. Con este presupuesto se proyecta la estructura financiera de la
empresa para el afio presupuestado, es decir, se tiene la estructura de
inversion conformada por los activos y se determina la forma de
financiacion, bien sea con recurso de terceros (pasivos) 0 con recursos

propios (patrimonio).

En este flujo de caja se deben establecer las necesidades de capital de
trabajo, es decir, el valor que le quedaria a la empresa representado en
efectivo y/o en otros activos corrientes, una vez cubra sus pasivos a corto
plazo. De igual manera se tienen que considerar las alternativas de
financiacion, cuando la empresa no cuente con los recursos suficientes para
atender sus responsabilidades, y las alternativas de inversion, cuando tenga

excedentes de efectivo. (Diaz, Parra, & Lopez, 2012, pag. 206)
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Se entiende por flujo de caja como las variaciones de entrada y salida de caja o efectivo,
y como tal constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa o negocio, el

flujo de caja se analiza a través del Estado de Flujo de Caja.

2.5.2 Estados financieros

Los estados financieros deben considerarse como un medio para comunicar
informacion y no como un fin; su objetivo es proporcionar informacion sobre
la situacion financiera, los resultados de las operaciones, los flujos de
efectivo y el movimiento en el capital contable de una entidad. (Rodriguez L.

, 2012, pég. 4)

Los estados financieros son documentos de gran importancia ya que recopilan
informacion sobre el estado econémico de una empresa, su objetivo es dar una vision

general de la misma.

2.5.3 Ley de Reactivacién Econémica

El 1 de noviembre, el presidente Lenin Moreno envié su primera reforma
econdmica a la Asamblea Nacional. El proyecto de Ley Organica para
Impulsar la Reactivacion Econémica del Ecuador fue enviado con calidad de
urgente en materia econémica, por lo que debera ser tratado y aprobado en

30 dias.

La propuesta plantea reformas tributarias, aduaneras, societarias y
monetarias. Pero a pesar que se proponen incentivos tributarios para micro y
pequerios empresarios y para exportadores, las reformas para aumentar la

recaudacion tributaria son méas impactantes. No queda claro cuéles son las
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politicas para reactivar la economia, si las direccionadas a facilitar el
financiamiento y crecimiento del Estado. En este informe se analizan los

temas tributarios y monetarios. (Asamblea, 2017, pag. 1)

La ley de reactivacion economica pretende potenciar a las micro y pequefias empresas y
a la Economia Popular y Solidaria, impulsar la participacion del sector privado, establecer
incentivos tributarios entre otras propuestas con el objetivo de mejorar la economia del

pais.

2.5.4 Punto de equilibrio

Segun (Vaquiro, 2017, pag. 1): El analisis del PUNTO DE EQUILIBRIO
estudia entonces la relacion que existe entre costos y gastos fijos, costos y
gastos variables, volumen de ventas y utilidades operacionales. Se entiende
por PUNTO DE EQUILIBRIO aquel nivel de produccion y ventas que una
empresa 0 negocio alcanza para lograr cubrir 10s costos y gastos con sus

ingresos obtenidos.

El punto de equilibrio se puede definir como la capacidad que tiene una empresa para

vender y cubrir sus costos y gastos con los ingresos obtenidos de dichas ventas

2.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

(Alvarado, 2014, pag. 1) dice: La estructura organizacional segin
Chiavenato es el patron para organizar el disefio de una empresa con el fin
de concluir las metas propuestas y lograr el objetivo. Al escoger una

estructura adecuada se da a entender que cada empresa es diferente y toman



63

la estructura organizacional que mas se acomode a sus prioridades y

necesidades y se “Debe reflejar la situacion de la organizacion”.

La importancia de la estructura organizacional de una empresa se debe a que en ella se
definen muchas caracteristicas de la forma en la que se va a organizar la entidad, su
principal funcion es establecer autoridad, jerarquia, mando, departamentalizacion y

responsabilidades de la misma.

2.6.1 Misién

“Es la actividad principal de la empresa, su papel en el mercado. Es la definicion del

negocio al que se dedica y las necesidades que cubre.” (Cervera, 2013, pag. 1)

La mision hace referencia al motivo o razén de ser por parte de una organizacion, esta se

enfoca en el presente, es decir que justifica las actividades de dicha organizacion.

2.6.2 Vision

Segun (Anonimo, 2013, pag. 1): La vision es la declaracion que sefiala a
donde se quiere llegar como organizacién en un tiempo determinado. Es una
mirada hacia el futuro que se basa en la imaginacion, suefios, ambiciones y

analisis l6gico derivadas de informaciones solidas.

La vision hace referencia al camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve
como guia para orientar las decisiones de la entidad, ademas sirve para motivar al grupo

para continuar con el trabajo.



2.7 EVALUACION DE IMPACTOS

La evaluacidn de impacto permite medir, mediante el uso de metodologias
rigurosas, los efectos que un programa puede tener sobre su poblacion
beneficiaria y conocer si dichos efectos son en realidad atribuibles a su
intervencion. El principal reto de una evaluacion de impacto es determinar
qué habria pasado con los beneficiarios si el programa no hubiera existido.

(Andnimo, Coneval, 2018, pag. 1)

Las evaluaciones de impacto permiten medir, mediante el uso de metodologias
rigurosas, los efectos que un proyecto puede tener sobre el entorno y conocer si dichos

efectos seran positivos o negativos.
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CAPITULO 11l

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

3.1.1 Objetivo General

Efectuar un estudio de mercado que permita la determinacion de la demanda, oferta,

precios y comercializacion del proyecto.

3.1.2 Objetivos Especificos

Identificar cuéles serén los productos a ofertarse en la tienda virtual.

Investigar sobre la demanda actual y potencial de los productos en el mercado.
Determinar cudl es la oferta actual de los productos que se pondran a disposicién
en el mercado.

Realizar un anélisis de los niveles de precios de los productos a ofertarse.
Establecer estrategias de distribucion y comercializacion que permitan el ingreso

y posicionamiento del negocio en el mercado.

3.2 VARIABLES E INDICADORES

3.2.1 Variables

e Producto
e Demanda
e Oferta
e Precio

e Comercializacion



3.2.2 Indicadores

3.2.2.1 Producto

e Gustos y preferencias de los consumidores
e Caracteristicas del producto

e Calidad del producto

3.2.2.2 Demanda

e Poblacion
e Mercado meta

e Cantidad total demandada

3.2.2.3 Oferta

e Competencia
e Variedad de productos

e Nivel de oferta

3.2.2.4 Precio

e Precios en el mercado

3.2.2.5 Comercializacion

e Formas de pago
e Canal de distribuciéon

e Publicidad de los productos



3.3 MATRIZ DE MERCADO

Tabla 7 Matriz de Mercado

OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICA
Identificar cuales seran los Gustos y preferencias de los
productos a ofertarse en la Producto consumidores Primaria Encuesta
tienda virtual. Caracteristicas del producto
Calidad del producto
Investigar sobre la demanda v Poblacién
y oferta actual y potencial de v" Mercado meta Encuesta
los productos en el mercado. Demanda v/ Cantidad Total demanda Primaria Entrevista
Determinar cual es la
oferta actual de los v' Competencia
productos que se pondran Oferta v Variedad de productos Primaria Encuesta
v" Nivel de oferta

a disposicion en el

mercado.
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Realizar un andlisis de los

niveles de precios de los Precio v Precios en el mercado Primaria Encuesta
productos a ofertarse. Entrevista
Establecer estrategias de

distribucion y

comercializacion que v" Formas de pago

permitan el ingreso y Comercializacién v~ Canal de distribucién Primaria Encuesta

posicionamiento del negocio v Publicidad de los productos

en el mercado.

Elaborado por: Natalia Guerrero
Afo: 2017
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3.4 IDENTIFICACION DE LOS PRODUCTOS

El proyecto de emprendimiento tiene como objetivo presentar varias opciones de
prendas de vestir para damas y caballeros, a partir de las lineas de vestuario informal y
semi-formal, con prendas de vestir de gran calidad, con disefios y cortes innovadores y a
precios accesibles de manera que los productos logren satisfacer las necesidades de belleza
y moda de los clientes. Por lo expuesto anteriormente se pretende introducir al mercado una
tienda virtual en la cual se ofertara vestuario dirigido a damas y caballeros, en base a las
tendencias actuales de moda. (Ver Anexo 3)

3.4.1 Lineas de productos

Las lineas de productos que se ofertaran a través de la tienda virtual son las siguientes:
» Blusa: cuello redondo, escote en v, de encaje, casuales, formales, cruzadas,
estampadas

Camiseta: casuales o deportivas, unicolor o estampadas.

Suéter: basico, oversize, cuello en v, cuello redondo, cuello alto, polo, cuello bote.

Buzos: tipo canguro, con capucha, sin capucha, deportivos.

vV VvV VWV V¥V

Pantaldn: jeans
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3.5 SEGMENTACION DEL MERCADO

Para la segmentacion de mercado se considero aspectos demograficos como edad y

aspectos socioeconomicos como el poder adquisitivo.

Tabla 8 Segmentacion de Mercado

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTO DE MERCADO
Geogriéfica:
Region Sierra
Provincia Imbabura
Cuidad Ibarra

Demogréfica:
Edad Entre 25 y 64 afios

Género Hombres y Mujeres

Variables Socioeconomicas:
Nivel Econdémico Personas de estrato medio, medio-alto y alto

PEA Poblacion Econdmicamente Activa

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: INEC, Censo 2010
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3.5.1 Determinacioén de la Poblacion

Para la realizacion del proyecto de emprendimiento se tom6 como poblacion a la cuidad

de Ibarra con 139.721 habitantes para el afio 2010.

Tabla 9 Proyeccion de la poblacion de la cuidad de Ibarra

ANO POBLACION Tasa de Crecimiento
2010 139.721 1,50%
2011 141.817 1,50%
2012 143.944 1,50%
2013 146.103 1,50%
2014 148.295 1,50%
2015 150.519 1,50%
2016 152.777 1,50%
2017 155.069 1,50%

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: INEC, Censo 2010

Para el afio 2017 la poblacion proyectada es de 155.069 , de los cuales el 42,62%, es
decir 66.090 habitantes son la poblacién econémicamente activa (PEA), posteriormente se
considero el nimero de hombres y mujeres de edades comprendidas entre 25 y 64 afios
obteniendo como resultado un total de 33.111 habitantes que representa al 50,10% , y
finalmente se considero el porcentaje de la poblacion que se encuentra en los estratos

medio, medio-alto y alto cuyo porcentaje es del 52% o 17.218 habitantes.

Los porcentajes tomados en cuenta fueron obtenidos segun el CENSO del afio 2010.



3.5.2 Calculo de la muestra

Formula de calculo

B NxXZ?x%x8§
CE2(N—-1)+7Z2x58

n

Donde:

n= tamafo de la muestra

N= tamafio de la poblacion

6 = Varianza de poblacion 0,25 (0.5exito*0.5fracaso)

Z=Valor obtenido mediante niveles de confianza 1,96 (95%) valor constante
N-1= correccion que se usa para muestras mayores de 30

€= nivel de error (5%)

Calculo de la Muestra:

~ 17218 X (1,96)2 x 0,25
~ (0.05)% (17218 — 1) + (1,96)2 X 0,25

n

n= 376
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3.6 EVALUACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION
3.6.1 Resultados de la Encuesta

3.6.1.1 Datos Técnicos

Tabla 10 Género

Género Frecuencia Porcentaje

Masculino 158 42%
Femenino 218 58%
Total 376 100%

Grafico N4 Género de los encuestados

Género

Masculino
42%

Femenino
58%

B Masculino ®Femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Analisis
Como resultado de la encuesta aplicada se obtuvo que la mayor parte de la poblacion
encuestada fueron mujeres, lo cual indica que la mayoria de prendas que la tienda va a

vender seran para damas.



3.6.1.2 Preguntas relacionadas al proyecto de emprendimiento

1. ¢ Cuenta con internet en su hogar?

Tabla 11 Disponibilidad de Internet

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 354 94%
No 22 6%
Total 376 100%

Gréfico N5 Disponibilidad de Internet en el hogar

Disponibilidad de Internet en el hogar

HSi ENo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis

Como refleja el grafico, el 94% de las personas encuestadas tienen acceso a Internet
desde sus hogares, la cual es una herramienta muy Util para buscar informacién,
comunicarse a través de redes sociales, correo electrénico y permite el acceso a tiendas

virtuales.



2. ¢ Utiliza redes sociales?

Tabla 12 Uso de redes sociales

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 339 90%
No 37 10%
Total 376 100%

Grafico N6 Uso de redes sociales

Uso de redes sociales

mSi mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

La mayoria de las personas encuestadas respondieron que, si usaban redes sociales. Al
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conocer esta informacion se puede determinar que las redes sociales son un medio muy (til

para promover los productos de la tienda.



3. ¢Ha realizado compras por internet?

Tabla 13 Compras por Internet

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 112 30%
No 264 70%
Total 376 100%

Gréfico N7 Compras por Internet

Compras por Internet

ESi mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

Un 70% del total de personas encuestadas respondieron que no han realizado compras

por Internet, esto demuestra que, aunque la tecnologia ha tenido grandes avances, las
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personas aun desconfian de este medio para realizar compras por internet o desconocen los

procedimientos que se deben llevar a cabo para realizar una compra segura en tiendas

virtuales.



4. ¢ Estaria dispuesto a comprar prendas de vestir por Internet?

Tabla 14 Compras por Internet

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 206 55%
No 170 45%
Total 376 100%

Gréfico N8 Disposicion a comprar por Internet

Disposicion a comprar por
Internet

mSi mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

El 55% de los encuestados respondio que, si estarian dispuestos a comprar prendas de
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vestir a traves de Internet, lo cual nos indica que existe un mercado al cual se puede ofertar

prendas de vestir a través de una tienda virtual. Sin embargo, no se descarta totalmente al

porcentaje restante ya que podrian cambiar de opinion.



5. ¢ Qué aspecto valora mas al momento de adquirir sus prendas de vestir? Marque

solo una respuesta

Tabla 15 Aspecto més valioso

Variables Frecuencia Porcentaje

Precio 169 45%
Marca 14 4%

Calidad 87 23%
Disefio 106 28%
Total 376 100%

Grafico N9 Aspecto mas valioso al comprar prendas de vestir

Aspecto mas valioso al comprar
prendas de vestir

M Precio B Marca MCalidad mDisefio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis

Como se puede observar en el grafico la mayoria de los encuestados respondié que lo
mas importante en una prenda de vestir es el precio, seguido del disefio, la calidad y
finalmente la marca. Esto nos indica que mas alla de la marca de las prendas de vestir, lo
mas importante para las personas es el precio, disefio y calidad de una prenda los cuales

debes cumplir con los requisitos de los clientes.
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6. ¢ Qué material prefiere usted al momento de adquirir sus prendas de vestir?

Tabla 16 Material Preferido

Variables Frecuencia Porcentaje
Algodon 207 55%
Poliéster 105 28%

Material Sintético 64 17%
Total 376 100%

Gréfico N10 Material preferido

Material preferido

W Algoddn Poliéster Material Sintético

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis
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De la informacidn obtenida a través de las encuestas se puede determinar que un 55% de

los encuestados prefiere que sus prendas de vestir sean de algoddn, mientras que el 28% las

prefiere de poliéster y tan solo el 17% tiene preferencia por el material sintético. Esto nos

permitira que al momento de ofertar los productos estos sean en su mayoria del material

que tiene mayor preferencia por parte de los clientes.
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v" ¢Con que frecuencia compra usted una las siguientes prendas de vestir: (;cémo

obsequio o para usted)?

Tabla 17 Frecuencia de compra Blusa

Blusa
Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 120 32%
Cada tres meses 80 21%
Cada seis meses 103 27%
Cada aiio 73 19%
Total 376 100%

Gréfico N11 Frecuencia de Compra: Blusa

Frecuencia de compra: Blusa

H Una vez al mes M Cada tres meses W Cada seis meses

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

La mayoria de los encuestados expresan que la frecuencia de compra de una blusa es
cada seis meses, seguido de quienes adquieren, cada afio, cada tres meses y finalmente el

8% de los encuestados adquieren esta prenda de vestir una vez al mes. Esta informacion

permitira determinar la cantidad demandada de los productos.
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Tabla 18 Frecuencia de compra Camiseta

Camiseta
Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 34 9%
Cada tres meses 75 20%
Cada seis meses 150 40%
Cada afio 117 31%
Total 376.00 100%

Gréfico N12 Frecuencia de Compra: Camiseta

Frecuencia de compra: Camiseta

W Una vez al mes M Cada tres meses W Cada seis meses Cada afio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis
La mayoria de los encuestados expresan que la frecuencia de compra de una camiseta es
cada seis meses, seguido de quienes adquieren cada afio, cada tres meses y finalmente el

9% de los encuestados adquieren esta prenda de vestir cada afio. Esta informacion le

permitira al negocio determinar la rotacion de este producto.
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Tabla 19 Frecuencia de compra Suéter

Suéter
Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 15 1%
Cada tres meses 38 10%
Cada seis meses 126 34%
Cada afio 197 52%
Total 376 100%

Gréfico N13 Frecuencia de Compra: Suéter

Frecuencia de compra: Suéter

W Una vez al mes Cada tres meses Cada seis meses Cada afio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis

Un 52% de los encuestados expresan que la frecuencia de compra de un suéter es cada
ano, seguido de quienes adquieren cada seis meses, cada tres meses y tan solo el 4% de los
encuestados adquieren esta prenda de vestir una vez al mes. Esto podria deberse al clima de
la cuidad que generalmente es templado. Los datos obtenidos seran de utilidad para

determinar la cantidad demandada de este producto.
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Tabla 20 Frecuencia de compra Buzo

Buzo
Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 20 5%
Cada tres meses 46 12%
Cada seis meses 149 40%
Cada afio 161 43%
Total 376 100%

Grafico N14 Frecuencia de Compra: Buzo

Frecuencia de compra: Buzo

W Una vez al mes M Cada tres meses W Cada seis meses Cada afio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis
En el grafico se muestra que la mayor frecuencia de compra de un Buzo es cada afio,
seguido de quienes adquieren cada seis meses, cada tres meses y finalmente el 5% de los

encuestados adquieren esta prenda de vestir una vez al mes. La informacion presentada en

el grafico es de utilidad para la determinacion de la cantidad demandada de esta prenda.
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Tabla 21 Frecuencia de compra Pantalon jean

Pantalon
Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 20 5%
Cada tres meses 22 6%
Cada seis meses 151 40%
Cada afio 183 49%
Total 376 100%

Grafico N15 Frecuencia de Compra: Pantalon Jean

Frecuencia de compra: Pantaldn

Jean
5% 6%
M Una vez al mes Cada tres meses Cada seis meses Cada afo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

Un 49% de los encuestados expresan que la frecuencia de compra de pantalones es cada
ano, seguido de quienes adquieren cada seis meses, cada tres meses y finalmente el 5% de
las personas encuestadas adquieren esta prenda de vestir una vez al mes. Esta informacion

permitird determinar la rotacion de este producto.
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v' ¢En qué lugar compra usted habitualmente sus prendas de vestir? Marque solo

una respuesta

Tabla 22 Lugar habitual de compra

Variable Frecuencia Porcentaje
Centros comerciales 68 18%
Mercado 152 40%
Tiendas virtuales 10 3%
Locales comerciales 116 31%
Catalogo 30 8%
Total 376 100%

Grafico N16 Lugar habitual de compra

Lugar habitual de compra

8% 18%

B Centros comerciales ' Mercado Tiendas virtuales

Locales comerciales m Catalogo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis

Se puede observar que la mayoria de las personas encuestadas adquieren sus prendas de
vestir en el mercado, seguido de un porcentaje no tan inferior que compran en locales
comerciales, finalmente una minoria recurre a centros comerciales, por catalogo y tan solo
el 3% de los encuestados realizan sus compras a través de tiendas virtuales. Esta situacion
puede presentarse debido a que las personas prefieren probarse las prendas de vestir antes

de comprarlas.
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v' ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por estas prendas? Seleccione una opcion
para cada prenda.

Tabla 23 Precio Blusa

BLUSA
Variable Frecuencia Porcentaje
a. $10-$15 171 46%
b. $16-$20 155 41%
c. $21 a $30 50 13%
Total 376 100%

Grafico N17 Precio: Blusa

Precio: Blusa

ma.$10-515 mb. $16-520 mc.S$21a$30

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

La encuesta arrojo como resultado que la mayoria de encuestados estarian dispuestos a
pagar entre $10-$15 dolares por blusa. Estos datos sirven como base para poder determinar

los precios que manejara la tienda.



Tabla 24 Precio Camiseta

Variable Frecuencia Porcentaje
a. $10-$15 183 49%
b. $16-$20 143 38%
c. $21 a $30 50 13%
Total 376 100%

Grafico N18 Precio: Camiseta

Precio: Camiseta

Ma. $10-515 mb. $16-520 mc.$21a$30

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

En el grafico se puede observar que la mayoria de encuestados estarian dispuestos a
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pagar entre $10-$15 doblares por esta prenda. Esta informacion es de utilidad para realizar el

analisis de precios del proyecto.



Tabla 25 Precio Suéter

Suéter
Variable Frecuencia Porcentaje
a. $15-$25 196 52%
b. $26-$35 138 37%
c. $36 a $45 42 11%
Total 376 100%

Gréafico N19 Precio: Suéter

Precio: Suéter

Wa.$515-525 mb. $26-$35 mc. $36a 545

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

Para adquirir un suéter el valor que la mayoria de encuestados estarian dispuestos a
pagar es de $15-$25 dolares por un suéter. La informacidn presentada contribuye a la

determinacion de precios.



Tabla 26 Precio Buzo

Buzo
Variable Frecuencia Porcentaje
a. $20-$30 215 57%
b. $31-$40 113 30%
c. $41 a $50 48 13%
Total 376 100%

Grafico N20 Precio: Buzo

Precio: Buzo

Ma.520-S30 mb. $31-540 mc.$41a S50

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

La encuesta arrojo como resultado que la mayoria de la poblacion encuestada estaria
dispuesta a pagar entre $20-$30 ddlares por buzo. Los datos obtenidos serdn empleados

para la determinacién de precios de esta prenda.



Tabla 27 Precio Pantalon Jean

Pantalon
Variable Frecuencia Porcentaje
a. $15-$20 109 29%
b. $21-$30 189 50%
c. $31a $40 78 21%
Total 376 100%

Grafico N21 Precio: Pantalon

Precio: Pantalon

Ma.$15-520 mb. $21-$30 mc.$31a$40

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis
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Para adquirir un pantalén jean el valor que la mayoria de encuestados estarian dispuestos

a pagar es de $21-$30 dolares. La informacion obtenida permite estimar los precios que la

tienda debera manejar.
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v" ¢ Qué método de pago utilizaria en sus compras por internet? Sefiale solo una

respuesta.
Tabla 28 Método de pago
Variable Frecuencia Porcentaje
Tarjeta de crédito o debito 234 62%
Depositos en entidades 44 12%
bancarias
Efectivo a contra entrega 98 26%
Total 376 100%
Gréfico N22 Método de pago
Método de pago
M Tarjeta de crédito o debito M Depdsitos en entidades bancarias

Efectivo a contra entrega

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis

Segun el criterio de los encuestados la mayoria considera que la mejor opcion para
cancelar sus compras por internet es a través de tarjetas de débito o crédito. Esta
informacidn permite determinar que la poblacion encuestada esta de acuerdo con el método

de pago de la tienda virtual.
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v' (A través de qué medios le gustaria recibir informacion acerca de los

productos y promociones que se ofrecera en la tienda?

Tabla 29 Publicidad y promocion

Variable Frecuencia Porcentaje
Pagina Web 153 33%
Redes Sociales 200 43%
Correo electronico 112 24%
Total 465 100%

Gréfico N23 Publicidad y promocién

Publicidad y promocion

M Pagina Web M Redes Sociales Correo electrénico

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Anélisis

En el grafico se puede observar que la mayoria de encuestados prefiere recibir
informacidn de la tienda y los productos que se ofertan a través de redes sociales, por lo
cual se considera que este medio es el ideal para realizar la promocion y publicidad de los

productos de la tienda.
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v" ¢ Cree que deberia existir una tienda virtual de comercializacién de prendas de

vestir en la cuidad de Ibarra?

Tabla 30 Necesidad de una tienda virtual

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 293 78%
No 83 22%
Total 376 100%

Grafico N24 Necesidad de una tienda virtual en la cuidad
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<
—

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero

Andlisis
El 78% de los encuestados respondi6 que si deberia existir una tienda virtual de
comercializacion de prendas de vestir en la cuidad de Ibarra, lo cual significa que en la

cuidad si existe la necesidad de un negocio de este tipo.



3.7 DETERMINACION DE LA DEMANDA

3.7.1 Andlisis de la demanda
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A continuacion, se determinaré la frecuencia con la que seran adquiridas las prendas de

vestir, asi como el comportamiento que tendra la demanda, este anélisis se realizara en base

a la informacion establecida en la encuesta, las cuales fueron aplicadas a hombres y

mujeres en edades de entre 25 y 64 afios de edad segmentados por estratos econémicos de

la cuidad de Ibarra.

3.7.2 Demanda Actual

En base a las encuestas realizadas se determiné que el 55% de la poblacién encuestada

esta dispuesta a comprar prendas de vestir a través de Internet.

Con la informacion proporcionada por la pregunta nimero 7 de la encuesta realizada se

determiné la demanda potencial de los productos asi:

Tabla 31 Demanda Actual

Poblacion  Porcentaje  Potenciales Porcentaje de la Productos Frecuencia de compra Cantidad
Clientes Frecuencia Una Cada Cada Cada Demandada
vez al tres seis afio
mes  meses  Meses
17.218 55% 9.470 8%,19%,25%,48%  Blusa 758 1799 2367 4546 25569
5%,12%,23%,18%  Camiseta 473 1136 2178 1705 16288
dama
4%,8%,17%,13%  Camiseta 379 758 1610 1231 12027
caballero
2%,6%,20%,30%  Suéter dama 189 568 1894 2841 11174
2%,4%,14%,22%  Suéter 189 379 1326 2083 8523
caballero
3%,7%,23%,25% Buzo dama 284 663 2178 2367 12784
2%,5%,17%,18%  Buzo 189 473 1610 1705 9091
caballero
3%,3%,23%,28%  Jean dama 284 284 2178 2652 11553
2%,3%,17%,21%  Jean 189 284 1610 1989 8618
caballero
DEMANDA ACTUAL 115627

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Natalia Guerrero
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La poblacién segmentada 17.218 se multiplica por el 55% que segun la pregunta No. 4
de la encuesta aplicada corresponde al porcentaje de personas que estan dispuestas a
comprar prendas de vestir por Internet, permitiendo obtener un dato més exacto de los
posibles clientes que segun los célculos son 9.470.

Para determinar la cantidad de productos demandados se tomé en cuenta el porcentaje
de frecuencia de compra el cual se multiplico por el porcentaje de mujeres ( 58%) y
hombres (42%) que respondieron la encuesta con el objetivo de obtener datos mas precisos,
luego se multiplico cada uno de los porcentajes obtenidos por los potenciales clientes y
multiplicando nuevamente este resultado por 12 meses, 4 trimestres, 2 semestres
respectivamente, finalmente se sumaron las cuatro columnas de frecuencia de compra con
el objetivo de determinar la demanda anual de los productos.

3.8 DETERMINACION DE LA OFERTA

Para realizar este analisis se realiz6 una entrevista a las personas que comercializan
prendas de vestir a través de tiendas virtuales y redes sociales.
CUESTIONARIO
Respuesta: Tienda Virtual Mona de closet
1. ¢Cuanto tiempo lleva en el negocio de comercializacion de prendas de
vestir?
Lleva 2 afios en la comercializacion de prendas de vestir y accesorios para
damas.
2. ¢Qué aspecto considera el mas importante al momento de seleccionar

sus proveedores?
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Considera que lo mas importante es la seriedad del proveedor, que los
productos sean de buena calidad y que la entrega sea en el tiempo
establecido.

¢ Cudles son las prendas de vestir mas demandadas por sus clientes?
Las prendas de vestir mas demandadas son blusas y camisetas.

¢En promedio cuantas de las siguientes prendas de vestir vende al mes?

CANTIDAD
PRODUCTOS PROMEDIO
DEMANDADA

Blusas 15
Camisetas damas 8
Camisetas caballeros 9
Suéteres damas 8
Suéteres caballeros 5
Buzos damas 8
Buzos caballeros 8
Jean damas 10
Jean caballeros 7

5. ¢Qué porcentaje de ganancia recibe al vender los productos?

Dependiendo del producto el porcentaje de ganancia esta entre el 20% y
25%

¢ Cudles cree usted que son los beneficios de comercializar a través de
Internet/ por catalogo?

La principal ventaja es que puede abarcar mas mercado, ya que al vender por
Internet todas las personas del pais pueden acceder a la tienda virtual.

¢ Qué problemas ha tenido vendiendo prendas de vestir a través de
Internet/ por catalogo?

Problemas con el flete



97

CUESTIONARIO

Respuesta: Venta de ropa por catalogo (pagina de Facebook @catalogos1quito)

1. ¢Cuénto tiempo lleva en el negocio de comercializacién de prendas de vestir?
Lleva 3 afios en la comercializacion de prendas de vestir por catalogo y 2 afios por
Internet.

2. ¢Queé aspecto considera el mas importante al momento de seleccionar sus
proveedores?

Considera que lo mas importante que los productos sean de buena calidad

3. ¢Cuales son las prendas de vestir mas demandadas por sus clientes?
Dependiendo de la temporada, pero generalmente las prendas de vestir mas demandadas
son blusas y pantalones.

4. ¢En promedio cuantas de las siguientes prendas de vestir vende al mes?

CANTIDAD
PRODUCTOS PROMEDIO
DEMANDADA

Blusas 14
Camisetas damas 7
Camisetas caballeros 7
Suéteres damas 5
Suéteres caballeros 6
Buzos damas 6
Buzos caballeros 6
Jean damas 9
Jean caballeros 5

5. ¢Qué porcentaje de ganancia recibe al vender los productos?

Dependiendo del producto el porcentaje de ganancia esta entre el 25% y 30%
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6. ¢Cuales cree usted que son los beneficios de comercializar a través de Internet/ por
catalogo?
La principal ventaja es que gracias al Internet los productos pueden ser visualizados y
solicitados por todas las personas del pais.

7. ¢Qué problemas ha tenido vendiendo prendas de vestir a través de Internet/ por
catalogo?

Que los clientes ya no quieran su pedido

Anélisis

Para realizar el estudio de mercado se considerd a estas dos marcas comercializadoras de
prendas de vestir ya que representan a la competencia directa del emprendimiento al ser
negocios online, los dos comerciantes llevan en el mercado entre 2 y 3 afios. Ambas
coinciden en que lo mas importante de sus proveedores es que los productos sean de buena
calidad.

Segun los datos proporcionados por los entrevistados las prendas mas solicitadas por sus
clientes son blusas, camisetas y pantalones, situacion que depende de la temporada ya que

de acuerdo a esta variable varian los precios.
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3.8.1 Andlisis de la Oferta

Para establecer la oferta se analizé la informacion proporcionada por las tiendas

entrevistadas.

Tabla 32 Andlisis de la Oferta

PRODUCTOS CANTIDAD FRECUENCIA CANTIDAD
MENSUAL OFERTADA
PROMEDIO ANUAL
Blusas 1015 12 12180
Camisetas damas 525 12 6300
Camisetas caballeros 560 12 6720
Suéter dama 455 12 5460
Suéter caballero 385 12 4620
Buzos damas 490 12 5880
Buzos caballeros 490 12 5880
Jean damas 665 12 7980
Jean caballeros 420 12 5040
OFERTA ACTUAL 60060

Fuente: Entrevista
Elaborado por: Natalia Guerrero

Los célculos se realizaron de la siguiente manera: se sumo la cantidad mensual promedio de
prendas que venden las dos tiendas entrevistadas, este resultado se dividié para dos y se multiplico
por 70 negocios similares que existen en el pais, segin el buscador de Google, el resultado obtenido
se multiplico por la frecuencia de 12 meses para determinar la cantidad ofertada promedio anual
equivalente a 60.060 prendas de vestir.

3.9 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Una vez que se determind la oferta y demanda, se logré establecer la demanda

insatisfecha de las prendas de vestir estrella del proyecto de emprendimiento.
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Tabla 33 Demanda Insatisfecha

PRODUCTO OFERTA DEMANDA DEMANDA
INSATISFECHA

Blusas 12180 25569 13389
Camiseta mujer 6300 16288 9988
Camiseta hombre 6720 12027 5307
Suéteres mujer 5460 11174 5714
Suéteres hombre 4620 8523 3903
Buzos mujer 5880 12784 6904
Buzos hombre 5880 9091 3211
Pantalén mujer 7980 11553 3573
Pantalon hombre 5040 8618 3578
Total 60060 115627 55567

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Natalia Guerrero

Segun la investigacion realizada se pudo determinar que si existe demanda insatisfecha.

3.10 ANALISIS DE PRECIOS

Mediante la técnica de observacion directa, aplicada a la tienda virtual de Etafashion que
oferta los mismos productos estrella del proyecto de emprendimiento en la cuidad de Ibarra,

se procedid a analizar los precios establecidos.

Tabla 34 Andlisis de Precios

Damas Caballeros

Productos Precio Productos Precio

Blusas 22,80 21,95
Camisetas

Camisetas 19,95 39,50
Suéteres

Suéteres 39,50 Buzos 30

Buzos 29,95 35,97
Pantalones

Pantalones 35,97

Fuente: Etafashion.com
Elaborado por: Natalia Guerrero
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Etafashion es una tienda muy popular y conocida en la cuidad ya que sus productos
tienen agradables disefios y a la moda, en las tablas presentadas anteriormente se muestran
los precios mas bajos que se pudo observar en la pagina. Para el proyecto de
emprendimiento los productos seran seleccionados de acuerdo a los proveedores que
oferten productos de calidad y pensando en que los precios deben ser accesibles para todos
los estratos econdmicos que forman parte del estudio del proyecto.

3.11 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION
3.11.1 Estrategias de Producto

Las prendas de vestir son productos que todas las personas usamos ya que la vestimenta
es una necesidad basica de los seres humanos buscan satisfacer.
Las estrategias de producto son las siguientes:
v" Brindar a los clientes un catalogo virtual con una variedad de opciones en
cuanto a disefio, colores y material en las prendas de vestir.
v Ofrecer a los clientes prendas de vestir de calidad.
v Implementar una linea de soporte para la asesoria de cualquier duda,
consulta o reclamo de los clientes.

3.11.2 Estrategias de Precio

Para establecer las estrategias de precio se ha tomado en cuenta el precio de las prendas
de vestir de la competencia y ademas la sugerencia indicada por parte de los posibles
clientes a traves de la encuesta realizada.

Las estrategias de precio son las siguientes:

v' Establecer un precio razonable segun la prenda de vestir, tomando en cuenta

las necesidades de los clientes.
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v" Realizar cada cierto tiempo un analisis de mercado que permita determinar
las variaciones en los precios con el objetivo de ajustarse a las circunstancias
del mercado.

v" Los precios se manejaran por temporadas, de esta manera en algunos casos
se puede ofrecer descuentos y promociones a los clientes.

3.11.3 Estrategias de Plaza

El objetivo del proyecto es posicionar la tienda virtual en la cuidad de Ibarra localizada
en la region norte del pais.
La estrategia que se ha considerado como éptima para la plaza es:
v Disponibilidad de la pagina web de la tienda las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.
v" Adecuar una pagina en Facebook para que los clientes tengan la facilidad de
acceder al catalogo de los productos a través de esta red social.

3.11.4 Estrategias de Promocion

La promocidn de la tienda virtual comercializadora de prendas de vestir para damas y
caballeros se realizara de la siguiente manera:
v’ Publicidad, ya que el proyecto de emprendimiento se basa en comercializar
prendas de vestir a través de internet, la tienda virtual se dara a conocer
mediante redes sociales, paginas web, y correo electrénico.

v Ofrecer garantias de calidad y descuentos por temporadas.
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3.11.5 Estrategias de Distribucién

Para el emprendimiento se ha considerado que el tipo de distribucidn en un principio sea
directo ya que esto permitiria disminuir en costos. Las estrategias de distribucion son las

siguientes:

v Asegurar la entrega a tiempo y en buen estado de los productos a los clientes
v’ Establecer dias de entrega de los productos: miércoles, jueves, viernes y

sabado.
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CONCLUSIONES DEL CAPITULO

>

El mercado fue segmentado de acuerdo a aspectos demograficos y socio-
econdmicos de la poblacién de la cuidad de Ibarra, debido a que el proyecto de
emprendimiento esta enfocado a desarrollarse en dicha ciudad.

La encuesta arrojo como resultado que la cultura de compras por Internet no es tan
importante en la cuidad de Ibarra ya que tan solo el 30% de los encuestados afirmo
alguna vez haber realizado compras a través de este medio.

De los resultados de las encuestas también se pudo determinar la demanda existente
de prendas de vestir en la cuidad, asi como el precio que estarian dispuestos a pagar
cada una de las cinco prendas estrella que se ofertaran en la tienda

Se analiz6 la oferta actual de estos productos a través de tiendas virtuales, fisicas y
por catalogo, lo cual permitié evidenciar que dicha oferta es muy baja en
comparacion con la demanda. Sin embargo, cabe recalcar que para la oferta
solamente se tomo una muestra en base a dos tiendas dedicadas a la
comercializacion de prendas de vestir.

Después de realizar un analisis entre oferta y demanda se determind que existe
demanda insatisfecha, la cual debe ser cubierta. Esto puede deberse a que la cultura
de compra a través de internet en la ciudad no ha crecido por diversos factores como
desconfianza o malas experiencias en realizar dicho proceso.

La realizacion del estudio de mercado permite tener una idea de como se desarrolla
la oferta y demanda de prendas de vestir en la cuidad, asi como también los gustos y
preferencias de la poblacion, para de esta manera establecer estrategias que

permitan direccionar el emprendimiento hacia la satisfaccion de los clientes.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1 LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.1.1 Macro localizacién

Pais: Ecuador

Provincia: Imbabura

Cuidad: Ibarra

El proyecto de emprendimiento estara enfocado a la comercializacién de prendas de
vestir en la cuidad de Ibarra a través de una tienda virtual, con la posibilidad de realizar

entregas de las prendas a las provincias mas cercanas y posteriormente a nivel nacional.

Gréfico N25 Mapa Ecuador
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4.1.2 Micro localizacién

Para el desarrollo de todo el proceso de preparacion, distribucion y recepcién de los
pedidos de los clientes el emprendimiento se ubicara en la cuidad de Ibarra en el sector de

Azaya en la siguiente direccion:
Calle Guaranda 4-81 e Isla Santa Cruz, frente al Micro mercado Pepe’s
Lugar en el cual se encontraré la sede de todas las operaciones de la tienda virtual.

Gréfico N26 Croquis del Sector Azaya
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El motivo de la seleccion de este lugar se debe a que la comercializacion se realizara por
medio de Internet a traves de la tienda virtual por lo tanto no es necesario alquilar un lugar

en el centro de la cuidad, todas las actividades del emprendiemiento se desarrollaran desde


https://www.google.com.ec/maps/@0.36278,-78.1274816,261m/data=!3m1!1e3
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el domicilio propio ubicado en el sector de Azaya tal como se muestra en el mapa

presentado anteriormente, el cual cuenta con servicios basicos, de Internet y computador

elementos basicos para realizar el emprendimiento.

4.2 TAMANO DEL PROYECTO

4.2.1 Variables del tamafio del proyecto

> Demanda

La demanda se considera uno de los principales factores determinantes del tamafio
proyecto. La vestimenta es una de las necesidades bésicas del ser humano por lo cual
siempre existira demanda de este tipo de productos a pesar de que exista una gran
cantidad ofertada. Los clientes siempre estan a la espera de prendas llamativas,

originales, y de calidad.

» Disponibilidad de mercaderia

La mercaderia que se necesita para el desarrollo del emprendimiento son prendas de
vestir para damas y caballeros, las mismas que se pueden adquirir mediante

proveedores de Ibarra, Atuntaqui y Otavalo.

» Tecnologia

La principal herramienta para el funcionamiento del emprendimiento es el Internet,
para lo cual es necesario contar con un computador, conexién a internet y un proveedor
de hosting que garantice el acceso de los posibles clientes a la tienda virtual las 24 horas
del dia los 7 dias de la semana, ademas brindar seguridad a los posibles ataques de
malware, soporte técnico y mantenimiento para de esta manera ofrecer un excelente

servicio a los clientes.
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Con el objetivo de ofrecer a los clientes seguridad y un servicio de calidad el
emprendimiento se desarrollara a través de una pagina web cuyo método de pago

electronico estara enlazado con la reconocida plataforma de pagos PayPal.
» Transporte

La disponibilidad de transporte para realizar las entregas de los productos a los
clientes es variada ya que esta se puede llevar a cabo por medio de Servientrega,
cooperativas de taxis o bus, con el objetivo de minimizar costos se ha determinado que
la entrega la realizara la propietaria del emprendimiento, para ello se considera realizar

un calendario que establezca un dia por sector de la cuidad.
» Capacidad de Comercializacion

Tabla 35 Demanda a Cubrir

PRODUCTO DEMANDA DEMANDA A CUBRIR
INSATISFECHA MENSUAL ANUAL
Blusas 13389 22 268
Camisetas damas 9988 17 200
Camisetas caballeros 5307 9 106
Suéter damas 5714 10 114
Suéter caballeros 3903 7 78
Buzos damas 6904 12 138
Buzos caballeros 3211 5 64
Jean damas 3573 6 71
Jean caballeros 3578 6 12
TOTAL 55567 93 1111

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Natalia Guerrero

Para determinar la capacidad instalada del emprendimiento se ha considerado el 2% de
la demanda insatisfecha, ya que dicha demanda es muy elevada se consideré empezar a

cubrir un valor minimo de la misma.



4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

4.3.1 Procesos del emprendimiento
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En esta etapa del proyecto se detalla todos los pasos a seguir necesarios para el proceso

de compra y comercializacion de los productos.

Gréfico N27 Flujograma Proceso de Compra
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Elaborado por: Natalia Guerrero
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Grafico N28 Flujograma Proceso de Comercializacion

Recepcion del pedido

v

Solicitud del producto al
Proveedor

v

Recepcion del producto

v

Verificacion del estado del
producto

v

Empaquetado del producto

!

Entrega del producto al
cliente

Elaborado por: Natalia Guerrero

4.3.2 Presupuesto Técnico
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Con el objeto de realizar el emprendimiento para comercializar prendas de vestir para

damas y caballeros en la cuidad de Ibarra se requerida de las siguientes inversiones.

4.3.2.1 Inversion fija

A continuacion, se detalla la inversion en activos fijos que requerira el emprendimiento.



A) Muebles de Oficina
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Para realizar las actividades de comercializacion se requiere de los siguientes muebles

de oficina;

Tabla 36 Mobiliario

MUEBLES DE OFICINA

Descripcién Cantidad V. Unitario V. Total

Escritorio Librero 1 $ 100,00 $ 100,00
Juego de sillas (6) 1 $ 200,00 $ 200,00
Estanterias 1 $ 110,00 $ 110,00
TOTAL $ 410,00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: mercadolibre.com.ec

B) Equipo de Oficina

El equipo de oficina a adquirirse sera un teléfono inaldmbrico de 2 bases el cual

facilitara la comunicacion con clientes y proveedores.

Tabla 37 Equipo de Oficina

EQUIPO DE OFICINA

Descripcion Cantidad V. Unitario V. Total
Teléfono Inalambrico 1 $ 100,00 $ 100,00
2 bases

TOTAL $ 100,00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: mercadolibre.com.ec
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C) Equipo de Computo
En cuanto al equipo de computacion necesario para realizar las actividades de la tienda

virtual se requerird de una computadora portatil y una impresora multifunciones.

Tabla 38 Equipo de computacion
EQUIPO DE COMPUTACION

Descripcién Cantidad V. Unitario V. Total

Laptop 1 $ 600,00 $ 600,00
Impresora multifunciones 1 $ 250,00 $ 250,00
TOTAL $ 850,00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: mercadolibre.com.ec

D) Resumen Inversion fija
En el siguiente cuadro se presenta el resumen de la inversion necesaria en propiedad,
planta y equipo.

Tabla 39 Resumen Inversion Fija
RESUMEN INVERSION FIJA

Muebles y Enseres $ 410,00
Equipo de Cémputo $ 850,00
Equipo de Oficina $ 100,00
TOTAL $1.360,00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico

4.3.2.2 Inversion variable

A) Muestrario Inicial de Mercaderia

La tienda no trabajara con inventarios por lo cual se considero las cantidades en base a

un muestrario de productos con los que la tienda empezara.



Tabla 40 Inventario inicial
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INVENTARIO INICIAL

Detalle Unidades V. Unitario V. Mensual V. Total Anual

Blusas 4 $17.95 $80.11 $961.31
Camisetas damas 3 $14.95 $49.77 $597.30
Camisetas caballeros 2 $19.95 $35.29 $423.48
Suéteres damas 2 $29.95 $57.05 $684.59
Suéteres caballeros 1 $29.95 $38.96 $467.57
Buzos damas 2 $25.00 $57.54 $690.44
Buzos caballeros 1 $25.00 $26.76 $321.11
Jean damas 1 $27.97 $33.31 $399.78
Jean caballeros 1 $29.95 $35.72 $428.60
TOTAL $414.51 $4,974.17

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Estudio de mercado

4.3.2.3 Gastos Administrativos

A) Servicios Bésicos

A continuacion, se presenta el valor de los servicios basicos de la ubicacion base del

emprendimiento.

Tabla 41 Servicios Basicos

SEVICIOS BASICOS

Descripcién V. Mensual V. Anual

Luz Eléctrica $ 20,00 $ 240,00
Agua Potable $ 8,00 $ 96,00
Teléfono e Internet $ 30,00 $ 360,00
TOTAL $ 58,00 $ 696,00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Planillas servicios basicos

B) Suministros de oficina

El valor total que se requerira en cuanto a suministros de oficina es de $ 68,85 ddlares.

A continuacion, se muestra desglosada la informacion en cantidades y precios.



Tabla 42 Suministros de oficina
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SUMINISTROS DE OFICINA

Descripcion Cantidad V. Unitario V. Total
Resmas de Papel 2 $ 3,65 $ 7,30
Esferos Gréaficos Colores 6 $ 0,35 $ 2,10
Grapadora 1 $ 2,50 $ 2,50
Grapas (cajas) 2 $ 0,95 $ 1,90
Téner recargable 2 $ 7,00 $ 14,00
Marcadores permanentes 2 $ 0,90 $ 1,80
Resaltadores (caja) 1 $ 3,00 $ 3,00
Memory Flash 16gb 1 $ 8,00 $ 8,00
Clips (cajas) 1 $ 1,50 $ 1,50
Tijeras 1 $ 2,00 $ 2,00
Goma Adhesiva 2 $ 0,60 $ 1,20
Lapices 3 $ 0,75 $ 2,25
Minas para lapices (cajas) 6 $ 0,50 $ 3,00
Saca grapas 1 $ 1,50 $ 1,50
Carpetas de carton 6 $ 0,30 $ 1,80
Calculadora 1 $ 15,00 $ 15,00
TOTAL $ 68,85
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: mercadolibre.com.ec
C) Equipo de aseo
Tabla 43 Equipo de aseo

Descripcidn Cantidad V. Unitario V. Total

Escoba 2 S 1.50 S 3.00

Trapeador 2 S 200 S  4.00

Desinfectante 12 S 400 S 48.00

Detergente 12 S 1.50 $ 18.00

Papel Higiénico (8unidades) 4 S 1.50 $ 6.00

TOTAL S 79.00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: mercadolibre.com.ec

En cuanto a equipo de aseo la cantidad necesaria es de $ 79 doélares al afio.
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D) Resumen Gastos Administrativos

Tabla 44 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios Basicos S 696.00
Suministros de oficina S 68.85
Equipo de aseo S 79.00
Sueldos S 592047
TOTAL S 6,764.32

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico

El valor en sueldo corresponde al sueldo de la propietaria del emprendimiento.

4.3.2.4 Gastos de Venta

En la tabla se reflejan los valores anuales en cuanto a publicidad y presentacion de los

productos a comercializar.

Tabla 45 Gasto de ventas
RESUMEN GASTOS DE VENTAS

Publicidad $ 600,00
Presentacion de los productos $ 1.020,00
TOTAL $ 1.620,00
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico
4.3.2.5 Costo de Ventas
Tabla 46 Costo de ventas
COSTO DE VENTAS
Valor Mensual Valor Anual
Inventario Inicial $414.51 $4,974.17
(+) Flete en compras $20.00 $240.00
Total $434.51 $5,214.17

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico
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4.3.2.6 Gastos de Constitucion

Para llevar a cabo de forma legal el emprendimiento es necesario los siguientes gastos

de constitucion:

Tabla 47 Gastos de constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION

Descripcién V. Total

Apertura Cuenta $ 100.00
Registro Notaria Publica $ 40.00
Pago patente $ 25.00
Tramite RISE $ 10.00
Disefio pagina web $ 300.00
TOTAL $ 475.00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: GAD lIbarra, SRI

4.3.2.7 Resumen Costos y Gastos

Tabla 48 Resumen Costos y Gastos

COSTOS Y GASTOS
Descripcidn V. Anual Total
Costo de Ventas $5,214.17
Gastos Administrativos $6,764.32
Gasto Ventas $1,620.00
TOTAL $13,598.49

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico

Para los célculos posteriores se tomo en cuenta el capital de trabajo para 3 meses es
decir el valor anual $13,598.49 dividido para 4 trimestres que tiene un afio lo que da como

resultado un capital de trabajo de $3,399.62d6lares.

4.3.2.8 Inversion Requerida

La inversion total que se requerira para el normal funcionamiento del emprendimiento es de

$5.234,62 dolares.



Tabla 49 Inversion requerida
TOTAL, INVERSION

Descripcién V. TOTAL
Propiedad Planta Y Equipo $1,360.00
Capital De Trabajo $3,399.62
Otros Gastos $475.00
TOTAL, INVERSION $5,234.62

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico

4.3.2.9 Financiamiento

Tabla 50 Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Rubros Monto Porcentaje
Capital Propio S 5,234.62 100%
Capital Financiado 0 0
TOTAL INVERSION S 5,234.62 100%

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto técnico

Para la implementacién del emprendimiento se determind que se requerirad de una

inversion total de $ 5,234.62 ddlares, este valor se costeara mediante capital propio.
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CAPITULO V

PRESUPUESTO OPERACIONAL

5.1 Presupuesto de Ingresos

Para la realizacion del presupuesto de ingresos se tomd en cuenta la demanda a cubrir
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que representa al 2% de la demanda insatisfecha anual analizadas en el estudio de mercado.

La proyeccion anual se realizo basada en la multiplicacion de la demanda a cubrir por el

precio unitario de los productos que la tienda ofertara a sus clientes, tomando en cuenta que

las ventas creceran mensualmente 1% en los meses de enero, abril, junio, julio, agosto,

septiembre, octubre y noviembre y del 5% en los siguientes meses: febrero, marzo, mayo y

diciembre, debido a que se considera que al celebrarse fechas especiales las ventas creceran

estos meses.

Tabla 51 Presupuesto Ingresos Mes 1

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 1

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 22 $17.95 $394.90
Camisetas damas 17 $14.95 $254.15
Camisetas caballeros 9 $19.95 $179.55
Suéter damas 10 $29.95 $299.50
Suéter caballeros 7 $29.95 $209.65
Buzos damas 12 $25.00 $300.00
Buzos caballeros 5 $25.00 $125.00
Jean damas 6 $27.97 $167.82
Jean caballeros 6 $29.95 $179.70

Total 94 $2,110.27

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 52 Presupuesto Ingresos Mes 2

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 2
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Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 23 $17.95 $414.65
Camisetas damas 18 $14.95 $266.86
Camisetas caballeros 9 $19.95 $188.53
Suéter damas 11 $29.95 $314.48
Suéter caballeros 7 $29.95 $220.13
Buzos damas 13 $25.00 $315.00
Buzos caballeros 5 $25.00 $131.25
Jean damas 6 $27.97 $176.21
Jean caballeros 6 $29.95 $188.69
Total 99 $2,215.78
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 53 Presupuesto Ingresos Mes 3
PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 3
Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 24 $17.95 $435.38
Camisetas damas 19 $14.95 $280.20
Camisetas caballeros 10 $19.95 $197.95
Suéter damas 11 $29.95 $330.20
Suéter caballeros 8 $29.95 $231.14
Buzos damas 13 $25.00 $330.75
Buzos caballeros 6 $25.00 $137.81
Jean damas 7 $27.97 $185.02
Jean caballeros 7 $29.95 $198.12
Total 104 $2,326.57

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 54 Presupuesto Ingresos Mes 4

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 4

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 24 $17.95 $439.73
Camisetas damas 19 $14.95 $283.00
Camisetas caballeros 10 $19.95 $199.93
Suéter damas 11 $29.95 $333.50
Suéter caballeros 8 $29.95 $233.45
Buzos damas 13 $25.00 $334.06
Buzos caballeros 6 $25.00 $139.19
Jean damas 7 $27.97 $186.87
Jean caballeros 7 $29.95 $200.10
Total 105 $2,349.84
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 55 Presupuesto Ingresos Mes 5
PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 5
Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 26 $17.95 $461.72
Camisetas damas 20 $14.95 $297.15
Camisetas caballeros 11 $19.95 $209.93
Suéter damas 12 $29.95 $350.18
Suéter caballeros 8 $29.95 $245.12
Buzos damas 14 $25.00 $350.76
Buzos caballeros 6 $25.00 $146.15
Jean damas 7 $27.97 $196.22
Jean caballeros 7 $29.95 $210.11
Total 110 $2,467.33

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
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Tabla 56 Presupuesto Ingresos Mes 6

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 6

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 26 $17.95 $466.33
Camisetas damas 20 $14.95 $300.12
Camisetas caballeros 11 $19.95 $212.03
Suéter damas 12 $29.95 $353.68
Suéter caballeros 8 $29.95 $247.57
Buzos damas 14 $25.00 $354.27
Buzos caballeros 6 $25.00 $147.61
Jean damas 7 $27.97 $198.18
Jean caballeros 7 $29.95 $212.21

Total 111 $2,492.00

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional

Tabla 57 Presupuesto Ingresos Mes 7

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 7

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 26 $17.95 $471.00
Camisetas damas 20 $14.95 $303.13
Camisetas caballeros 11 $19.95 $214.15
Suéter damas 12 $29.95 $357.21
Suéter caballeros 8 $29.95 $250.05
Buzos damas 14 $25.00 $357.81
Buzos caballeros 6 $25.00 $149.09
Jean damas 7 $27.97 $200.16
Jean caballeros 7 $29.95 $214.33

Total 112 $2,516.92

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 58 Presupuesto Ingresos Mes 8

PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 8

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 27 $17.95 $475.71
Camisetas damas 20 $14.95 $306.16
Camisetas caballeros 11 $19.95 $216.29
Suéter damas 12 $29.95 $360.79
Suéter caballeros 8 $29.95 $252.55
Buzos damas 14 $25.00 $361.39
Buzos caballeros 6 $25.00 $150.58
Jean damas 7 $27.97 $202.16
Jean caballeros 7 $29.95 $216.47
Total 113 $2,542.09
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 59 Presupuesto Ingresos Mes 9
PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 9
Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 27 $17.95 $480.47
Camisetas damas 21 $14.95 $309.22
Camisetas caballeros 11 $19.95 $218.45
Suéter damas 12 $29.95 $364.39
Suéter caballeros 9 $29.95 $255.08
Buzos damas 15 $25.00 $365.00
Buzos caballeros 6 $25.00 $152.08
Jean damas 7 $27.97 $204.18
Jean caballeros 7 $29.95 $218.64
Total 114 $2,567.51

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
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Tabla 60 Presupuesto Ingresos Mes 10
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PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 10

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 27 $17.95 $485.27
Camisetas damas 21 $14.95 $312.31
Camisetas caballeros 11 $19.95 $220.64
Suéter damas 12 $29.95 $368.04
Suéter caballeros 9 $29.95 $257.63
Buzos damas 15 $25.00 $368.65
Buzos caballeros 6 $25.00 $153.61
Jean damas 7 $27.97 $206.22
Jean caballeros 7 $29.95 $220.82
Total 116 $2,593.19
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 61 Presupuesto Ingresos Mes 11
PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 11
Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 27 $17.95 $490.12
Camisetas damas 21 $14.95 $315.43
Camisetas caballeros 11 $19.95 $222.85
Suéter damas 12 $29.95 $371.72
Suéter caballeros 9 $29.95 $260.20
Buzos damas 15 $25.00 $372.34
Buzos caballeros 6 $25.00 $155.14
Jean damas 7 $27.97 $208.29
Jean caballeros 7 $29.95 $223.03
Total 117 $2,619.12

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 62 Presupuesto Ingresos Mes 12
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PRESUPUESTO DE INGRESOS MES 12

Producto Cantidad Valor unitario Valor total
Blusas 29 $17.95 $514.63
Camisetas damas 22 $14.95 $331.21
Camisetas caballeros 12 $19.95 $233.99
Suéter damas 13 $29.95 $390.30
Suéter caballeros 9 $29.95 $273.21
Buzos damas 16 $25.00 $390.96
Buzos caballeros 7 $25.00 $162.90
Jean damas 8 $27.97 $218.70
Jean caballeros 8 $29.95 $234.18

Total 122 $2,750.08

Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional

5.2 Presupuesto de Egresos

Para realizar el célculo del presupuesto de egresos se consider6 todas las transacciones

en las que incurrira la tienda para su funcionamiento.

Con la finalidad de hacer estos valores mensuales se realiz6 la amortizaciéon a 12 meses

de la cantidad total calcula de forma anual.

Tabla 63 Presupuesto de Egresos

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

EGRESOS MES1 | MES2 MES 3 MES4 | MES5 | MES®6 MES7 | MES8 | MES9 | MES10 | MES 11 | MES 12
Costo de Ventas | $434.51] $434.51 $434.51 $434.51| $434.51 $434.51| $434.51| $434.51| $434.51] $434.51| $434.51| $434.51
Gastos

Administrativos $563.69] $563.69] $563.69] $563.69 $563.69] $563.69] $563.69| $563.69| $563.69| $563.69| $563.69| $563.69
Gastos Ventas $135.00] $135.00] $135.00] $135.00] $135.00] $135.00] $135.00] $135.00f $135.00 $135.00 $135.00] $ 135.00
Otros Gastos

(gastos

constitucion) $ 39.58 $39.58 $39.58 $39.58] $39.58] $39.58] $39.58] $39.58 $39.58 $39.58| $39.58| $39.58
TOTAL $1,133.21| $1,133.21| $1,133.21|$1,133.21| $1,133.21| $1,133.21| $1,133.21({$ 1,133.21|$ 1,133.21( $ 1,133.21|$ 1,133.21| $ 1,133.21

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional




5.3 Presupuesto de Compras
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La tienda trabajara en base a un muestrario de prendas de vestir por lo cual la misma no

trabajara bajo inventarios, sin embargo, para realizar los calculos de la proyeccion de

ventas se realizo en base a la demanda que la tienda esta en capacidad de cubrir que

corresponde al 2% manteniendo los porcentajes de crecimiento en mercaderia expuestos en

el presupuesto de ingresos, cantidades que fueron multiplicadas por el costo unitario de los

productos.
Tabla 64 Presupuesto de Compras Mes 1
COSTO DE MERCADERIA: MES 1
Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 22 $10.77 $236.94
Camisetas damas 17 $8.97 $152.49
Camisetas caballeros 9 $11.97 $107.73
Suéteres damas 10 $17.97 $179.70
Suéteres caballeros 7 $17.97 $125.79
Buzos damas 12 $15.00 $180.00
Buzos caballeros 5 $15.00 $75.00
Jean damas 6 $16.78 $100.69
Jean caballeros 6 $17.97 $107.82
Subtotal $1,266.16
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 94 $1,286.16

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 65 Presupuesto de Compras Mes 2
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COSTO DE MERCADERIA: MES 2

Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 23 $10.77 $248.79
Camisetas damas 18 $8.97 $160.11
Camisetas caballeros 9 $11.97 $113.12
Suéteres damas 11 $17.97 $188.69
Suéteres caballeros 7 $17.97 $132.08
Buzos damas 13 $15.00 $189.00
Buzos caballeros 5 $15.00 $78.75
Jean damas 6 $16.78 $105.73
Jean caballeros 6 $17.97 $113.21
Subtotal $1,329.47
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 99 $1,349.47
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 66 Presupuesto de Compras Mes 3
COSTO DE MERCADERIA: MES 3
Descripcién Cantidad Precio Total
Blusas 24 $10.77 $261.23
Camisetas damas 19 $8.97 $168.12
Camisetas caballeros 10 $11.97 $118.77
Suéteres damas 11 $17.97 $198.12
Suéteres caballeros 8 $17.97 $138.68
Buzos damas 13 $15.00 $198.45
Buzos caballeros 6 $15.00 $82.69
Jean damas 7 $16.78 $111.01
Jean caballeros 7 $17.97 $118.87
Subtotal $1,395.94
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 104 $1,415.94

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 67 Presupuesto de Compras Mes 4

COSTO DE MERCADERIA: MES 4

Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 24 $10.77 $263.84
Camisetas damas 19 $8.97 $169.80
Camisetas caballeros 10 $11.97 $119.96
Suéteres damas 11 $17.97 $200.10
Suéteres caballeros 8 $17.97 $140.07
Buzos damas 13 $15.00 $200.43
Buzos caballeros 6 $15.00 $83.51
Jean damas 7 $16.78 $112.12
Jean caballeros 7 $17.97 $120.06
Subtotal $1,409.90
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 105 $1,429.90
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 68 Presupuesto de Compras Mes 5
COSTO DE MERCADERIA: MES 5
Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 26 $10.77 $277.03
Camisetas damas 20 $8.97 $178.29
Camisetas caballeros 11 $11.97 $125.96
Suéteres damas 12 $17.97 $210.11
Suéteres caballeros 8 $17.97 $147.07
Buzos damas 14 $15.00 $210.46
Buzos caballeros 6 $15.00 $87.69
Jean damas 7 $16.78 $117.73
Jean caballeros $17.97 $126.06
Subtotal $1,480.40
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 110 $1,500.40

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional
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Tabla 69 Presupuesto de Compras Mes 6

COSTO DE MERCADERIA: MES 6

Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 26 $10.77 $279.80
Camisetas damas 20 $8.97 $180.07
Camisetas caballeros 11 $11.97 $127.22
Suéteres damas 12 $17.97 $212.21
Suéteres caballeros 8 $17.97 $148.54
Buzos damas 14 $15.00 $212.56
Buzos caballeros 6 $15.00 $88.57
Jean damas 7 $16.78 $118.91
Jean caballeros 7 $17.97 $127.32
Subtotal $1,495.20
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 111 $1,515.20
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 70 Presupuesto de Compras Mes 7
COSTO DE MERCADERIA: MES 7
Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 26 $10.77 $282.60
Camisetas damas 20 $8.97 $181.88
Camisetas caballeros 11 $11.97 $128.49
Suéteres damas 12 $17.97 $214.33
Suéteres caballeros 8 $17.97 $150.03
Buzos damas 14 $15.00 $214.69
Buzos caballeros $15.00 $89.45
Jean damas $16.78 $120.10
Jean caballeros $17.97 $128.60
Subtotal $1,510.15
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 112 $1,530.15

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional
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Tabla 71 Presupuesto de Compras Mes 8
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COSTO DE MERCADERIA: MES 8

Descripcién Cantidad Precio Total
Blusas 27 $10.77 $285.42
Camisetas damas 20 $8.97 $183.69
Camisetas caballeros 11 $11.97 $129.77
Suéteres damas 12 $17.97 $216.47
Suéteres caballeros 8 $17.97 $151.53
Buzos damas 14 $15.00 $216.83
Buzos caballeros 6 $15.00 $90.35
Jean damas 7 $16.78 $121.30
Jean caballeros $17.97 $129.88
Subtotal $1,525.26
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 113 $1,545.26
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 72 Presupuesto de Compras Mes 9
COSTO DE MERCADERIA: MES 9
Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 27 $10.77 $288.28
Camisetas damas 21 $8.97 $185.53
Camisetas caballeros 11 $11.97 $131.07
Suéteres damas 12 $17.97 $218.64
Suéteres caballeros 9 $17.97 $153.05
Buzos damas 15 $15.00 $219.00
Buzos caballeros 6 $15.00 $91.25
Jean damas 7 $16.78 $122.51
Jean caballeros $17.97 $131.18
Subtotal $1,540.51
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 114 $1,560.51

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 73 Presupuesto de Compras Mes 10
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COSTO DE MERCADERIA: MES 10

Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 27 $10.77 $291.16
Camisetas damas 21 $8.97 $187.39
Camisetas caballeros 11 $11.97 $132.38
Suéteres damas 12 $17.97 $220.82
Suéteres caballeros 9 $17.97 $154.58
Buzos damas 15 $15.00 $221.19
Buzos caballeros 6 $15.00 $92.16
Jean damas 7 $16.78 $123.73
Jean caballeros 7 $17.97 $132.49
Subtotal $1,555.91
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 116 $1,575.91
Elaborado por: Natalia Guerrero
Fuente: Presupuesto operacional
Tabla 74 Presupuesto de Compras Mes 11
COSTO DE MERCADERIA: MES 11
Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 27 $10.77 $294.07
Camisetas damas 21 $8.97 $189.26
Camisetas caballeros 11 $11.97 $133.71
Suéteres damas 12 $17.97 $223.03
Suéteres caballeros 9 $17.97 $156.12
Buzos damas 15 $15.00 $223.40
Buzos caballeros 6 $15.00 $93.08
Jean damas 7 $16.78 $124.97
Jean caballeros 7 $17.97 $133.82
Subtotal $1,571.47
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 117 $1,591.47

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional
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Tabla 75 Presupuesto de Compras Mes 12

COSTO DE MERCADERIA: MES 12

Descripcion Cantidad Precio Total
Blusas 29 $10.77 $308.78
Camisetas damas 22 $8.97 $198.72
Camisetas caballeros 12 $11.97 $140.39
Suéteres damas 13 $17.97 $234.18
Suéteres caballeros 9 $17.97 $163.93
Buzos damas 16 $15.00 $234.57
Buzos caballeros 7 $15.00 $97.74
Jean damas 8 $16.78 $131.22
Jean caballeros 8 $17.97 $140.51
Subtotal $1,650.05
(+) Flete 1 $20.00 $20.00
Total 122 $1,670.05

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional

5.4 Depreciacion

En la tabla se muestra la depreciacion acumulada de los activos con los cuales contara el

emprendimiento.

Tabla 76 Depreciacion Acumulada

DATOS VALOR VALOR DEPREC.
UNIT TOTAL ACUM.
Escritorio librero $ 100.00 $ 100.00 $ 10.00
Juego de sillas (4) $ 200.00 $  200.00 $  20.00
Estanterias $ 110.00 $ 110.00 $ 11.00
TOTAL, MUEBLES Y ENSERES $ 410.00 $ 410.00 $ 41.00
Laptop $ 600.00 $ 600.00 $ 199.98
Impresora multifunciones $ 250.00 $ 250.00 $ 8333
TOTAL, EQUIPO DE COMPUTO $ 850.00 $ 850.00 $ 283.31
Teléfono Inalambrico 2 bases $ 100.00 $ 100.00 $ 10.00
TOTAL, EQUIPO DE OFICINA $ 100.00 $ 100.00 $ 10.00
TOTAL, DEPRECIACIONES $1,360.00 $1,360.00 $ 334.31

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



5.5 Estados Financieros

5.5.1 Estado de Situacién Inicial
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El estado de situacion inicial del emprendimiento presenta la informacion sobre la

situacion financiera y econdmica estimada con el cual se iniciaran las actividades del

mismo.
Tabla 77 Estado de Situacién Inicial
ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS PASIVO

PASIVO NO

CORRIENTE $ -
ACTIVOS
CORRIENTES
Mercaderia $3,399.62
TOTAL, ACTIVOS
CORRIENTES
ACTIVOS NO
CORRIENTES
Muebles y Enseres $ 410.00
Equipode Computo  $ 850.00
Equipo de Oficina $ 100.00
TOTAL, DE
ACTIVOS NO
CORRIENTES $1,360.00
OTROS ACTIVOS PATRIMONIO

Aporte propio $5,234.62
Gastos de
constitucion $ 475.00
TOTAL, OTROS
ACTIVOS $ 475.00

TOTAL, PASIVO +
TOTAL, ACTIVOS $5,234.62 PATR. $5,234.62

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



5.5.2 Estado de Resultados
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En este estado se presentan los ingresos y egresos del emprendimiento en su primer afio

de funcionamiento. EI mismo dio como resultado valores positivos para el primer afio.

Tabla 78 Estado de Resultados

Estado de Resultados

Detalle Ao 1
Ventas $29,550.72
(-) Costo de ventas $17,970.43
(=) Utilidad $11,580.29
(-) Gastos administrativos $6,764.32
(-) Gastos Ventas $1,620.00
(-) Gastos Constitucién $475.00
(-) Depreciaciones $334.31
(=) Utilidad neta $2,386.66

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional

5.5.3 Flujo de efectivo

En el flujo de efectivo se refleja los ingresos y egresos en efectivo que se estima para el

emprendimiento de manera mensual, en el mismo se observa que existe un buen flujo de

efectivo con el cual se puede realizar inversiones para mejor y aumentar la capacidad de

comercializacién de los productos.



Tabla 79 Flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO

Detalle

Mes 1| Mes 2 | Mes 3 | Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7| Mes 8

Mes 9

Mes
10

Mes
11

Mes
12

Utilidad neta

$57.97| $100.18| $144.49| $153.80

$200.80

$210.67

$220.63

$230.70

$240.87

$251.14

$261.51

$313.90

(+) Depreciaciones | $27.86| $27.86| $27.86| $27.86

$21.86

$27.86

$27.86

$21.86

$27.86

$27.86

$27.86

$27.86

(=) Utilidad Bruta| $85.83| $128.04|$172.35| $181.66

$228.66

$238.52

$248.49

$258.56

$268.73

$279.00

$289.37

$341.75

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional

5.6 Punto de equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio es necesario calcular el total de costos y gastos

del emprendimiento, ademas del precio promedio de los productos.

Tabla 80 Total Costos y Gastos

COSTOS FIIOS ANO 1
Gastos Administrativos S 6,764.32
Gastos Ventas S 1,620.00
Gastos de Constitucidn S 475.00
Depreciaciones S 334.31
TOTAL S 9,193.62
COSTOS VARIABLES

Costo de ventas S 17,970.43
TOTAL S 27,164.05

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional



Tabla 81 Precio Promedio

Descripcion Pvu

Blusas $17.95
Camisetas damas $14.95
Camisetas caballeros $19.95
Suéteres damas $29.95
Suéteres caballeros $29.95
Buzos damas $25.00
Buzos caballeros $25.00
Jean damas $27.97
Jean caballeros $29.95
Total $24.52

Elaborado por: Natalia Guerrero

Fuente: Presupuesto operacional

5.6.1 Célculo del punto de equilibrio

Pe= XCostos y gastos/Precio promedio

Para calcular el punto de equilibrio se procedi6 a sacar el precio promedio de los

productos y con el valor total de los costos y gastos del emprendimiento se aplico la

formula expuesta anteriormente.

Pe= $27,164.05 / $24.52

Pe= 1108 unidades anuales
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Como resultado se obtuvo que para que exista un punto de equilibrio entre costos gastos

e ingresos es necesario vender al afio 1108 unidades entre todos los productos. Es decir, a

partir de la unidad 1109 el emprendimiento empezara a obtener ganancias.
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CAPITULO VI
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Nombre del emprendimiento

El nombre del emprendimiento sera “OneLike”, el mismo surge en base a que es un

nombre corto fécil de pronunciar y recordar.

6.2 Logotipo
Grafico N29 Logotipo de la tienda

OuneliGe

Tienda de nopa para & ¢ para dlla

Elaborado por: Natalia Guerrero

6.3 Mision y Vision
6.3.1 Mision

“OneLike” es una tienda virtual comercializadora de prendas de vestir que ofrece calidad,
precios accesibles y variedad en los disefios de las prendas para damas y caballeros que

buscan el buen vestir.
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6.3.2 Vision

Para el afio 2022, “OneLike” sera una tienda virtual reconocida en la venta de prendas

de vestir para damas y caballeros en el mercado local.

6.4 Principios y valores

6.4.1 Principios

e Responsabilidad

En el cuidado de las prendas de vestir para conservar su buen estado y garantizar la

satisfaccion del cliente.

e Lealtad

Defender los intereses que en todo momento se demuestre son para el bienestar de la

tienda y el cliente.

e Servicio de excelencia

A través de un enfoque en el cliente otorgando una excelente atencion hacia los

requerimientos del mismo.

e Compromiso

Trabajar con responsabilidad para cumplir con las expectativas de sus clientes y

mejorar continuamente.
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6.4.2 Valores

e Honestidad

Realizar todas las actividades aplicando principios que aseguren operaciones

transparentes internas y externas.

e Puntualidad

“OneLike” se compromete a realizar sus entregas a tiempo cumpliendo los plazos de

tiempo establecidos.
e Respeto
Mantener siempre acciones bajo principios y normas éticas.
6.5 Politicas

Las politicas permiten que las acciones sean enfocadas a través de lineamientos

generales que se toman en cuenta al momento de tomar decisiones.
A continuacion, se presentan las politicas de “OneLike”shop:

v Enfocarse siempre en la satisfaccion del cliente.

v" Trabajar bajo muestras para mantener un minimo de inventarios y rotar
continuamente la mercaderia.

v" Brindar un servicio de calidad al cliente.

v" Realizar actualizaciones constantes en la pagina web.



139

6.6 Organigrama estructural

Grafico N30 Organigrama

Administracion

!

Ventas

Elaborado por: Natalia Guerrero

6.7 Descripcidn de puestos

6.7.1 Nivel Ejecutivo

Este nivel esta representado por la propietaria de la tienda, quien ademas de representar

a legalmente a la tienda seré la responsable de tomar decisiones, supervisar las actividades.

6.7.2 Nivel Operativo

El nivel operativo también estara representado por la propietaria de la tienda quien

realizara todas las actividades de adquisicion y distribucion de la las prendas de vestir.

6.8 Aspectos legales de funcionamiento

Segun el GAD de Ibarra para dar inicio con el emprendimiento los requisitos legales

necesarios son:

» Patente municipal: la cual tiene un costo de $20 ddlares, debido a la actividad del

negocio.
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» Régimen Impositivo Simplificado (RISE): es un régimen de inscripcion

voluntaria, que reemplaza el pago del IVA y del Impuesto a la Renta a través de

cuotas mensuales y tiene por objeto mejorar la cultura tributaria en el pais.

En el SRI, para el cual se solicita el cumplimiento de los siguientes requisitos:

v

v

v

v

Ser persona natural.

No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se encuentra bajo
relacion de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion
béasica del Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%) para cada
afo.

No dedicarse a alguna de las actividades restringidas.

No haber sido agente de retencion durante los Gltimos 3 afos.

Requisitos para la inscripcion:

v

v

v

Cédula o pasaporte
Certificado de votacion

Domicilio o lugar de sucursal

La cuota vigente que se debera cancelar segun el SRI, de manera mensual es de $1,43, esto

de acuerdo a los ingresos esperados para el primer afio y la actividad econémica a

realizarse.
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CAPITULO VII

IMPACTOS

7.1 Andlisis de Impactos

En este capitulo se detallardn los principales aspectos positivos y negativos que el proyecto de

emprendimiento generara en su gestion.

7.2 Objetivo del Capitulo

Identificar los principales impactos que generara el proyecto en los aspectos econémico,

social, ambiental y tecnoldgico.

7.3 Valoracion de Impactos

La metodologia a emplearse para realizar el andlisis de los impactos del emprendimiento
es la denominada valoracién, la misma que consiste en sumar los niveles de impactos para
posteriormente dividir este resultado para el numero de indicadores, obteniendo el nivel de

impacto por area.

Tabla 82 Valoracion de Impactos

Nivel Valoracion

-3 Alto Negativo
-2 Medio Negativo
-1 Bajo Negativo

0 No existe Impacto
1 Bajo Positivo

2 Medio Positivo
3 Alto Positivo

Elaborado por: Natalia Guerrero
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A continuacion, se expresa la formula a emplearse:

Nivel de Impacto =Y Nivel de impactos/Numero de indicadores

7.4 Impactos a Analizar

Los principales impactos que se consideraron para el andlisis son:

Econdmico

Social

Ambiental

Tecnoldgico

7.4.1 ECONOMICO

e Inversion

El nivel de impacto de la variable inversion es medio positivo, ya que al ser el
emprendimiento con influencia tecnolégica y de productos de primera necesidad como lo es

la vestimenta permite que el servicio sea competitivo en el mercado.

e Ingresos

Esta variable ha sido valorada como alta positiva ya que la implementacién del

emprendimiento permitira obtener ingresos para costear los gastos que genere el mismo.

e Incentivo al consumo

La comercializacion de prendas de vestir lograra que los clientes adquieran productos de

produccion local, por lo cual la valoracion de esta variable es media alta.
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Tabla 83 Impacto Econdémico

Variables -3 -2 -1 0 1 2 3
Inversién X
Ingresos X
Incentivo al X
consumo
Total 4 3

Elaborado por: Natalia Guerrero
Nivel de Impacto = Nivel de impactos/Numero de indicadores
Nivel de Impacto =7/3
Nivel de Impacto = 2,33 MEDIO POSITIVO

7.4.2 SOCIAL

e [Fuentes de empleo

Al implementar el emprendimiento se generara fuentes de empleo de manera indirecta
ya que es posible que los proveedores necesiten mas empleados para cumplir con los

pedidos de la tienda virtual por lo cual se considera una valoracion bajo positivo.

e Mejor calidad de vida

El emprendimiento pretende cubrir los costos y gastos del mismo y ademas permitir que
la propietaria del emprendimiento pueda obtener ingresos suficientes que le permitan
subsistir y mejorar su calidad de vida actual. La valoracion para dicha variable es media

alta.



144

e Fortalecimiento del sector comercial

La creacion de la tienda virtual motivara a que las tiendas fisicas existentes opten
por mejorar sus servicios ofreciendo su catalogo de productos a través de redes sociales

0 pégina web.

Tabla 84 Impacto Social

Variables -3 -2 -1 0 1 2 3
Fuentes de X
empleo
Mejor calidad X
de vida
Fortalecimiento X
del sector
comercial

Total 1 2 3

Elaborado por: Natalia Guerrero

Nivel de Impacto =Y Nivel de impactos/Numero de indicadores

Nivel de Impacto =6/3

Nivel de Impacto = 2 MEDIO POSITIVO

7.4.3 AMBIENTAL

e Comercio electrénico

Actualmente el comercio electrénico no tiene una adecuada reputacion debido dos
factores, por un lado, esta la desconfianza por parte de los clientes y por el otro se
encuentra la falta de seriedad por parte de algunos comerciantes. Es por ello que el
emprendimiento pretende crear un lazo de confianza con sus clientes. Esta variable se

valoriza como alta positiva.
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e Consumo de energia eléctrica

El emprendimiento a implementarse es de aspecto tecnoldgico, para lo cual el uso de
energia eléctrica es indispensable sin embargo dicha variable no incrementara debido al
emprendimiento ya que los clientes pueden acceder a la tienda mientras navegan por

este medio.

e Uso de Papel

La tienda virtual pretende utilizar la menor cantidad posible de papel para sus

actividades. La valorizacion para esta variable es alta positiva.

Tabla 85 Impacto Ambiental

Variables -3 -2 -1 0 1 2
Comercio X
electrénico
Consumo de X
energia
eléctrica
Uso de papel X

w

Total 0

Elaborado por: Natalia Guerrero

Nivel de Impacto = Nivel de impactos/Numero de indicadores

Nivel de Impacto =6/3

Nivel de Impacto = 2 MEDIO POSITIVO
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7.4.4 TECNOLOGICO

e Cultura tecnolégica

El desarrollo tecnolégico es el motor fundamental del progreso en nuestra sociedad y
este dependera siempre del uso y manipulacion que brindemos. Por eso es la misma
sociedad la Ilamada a tener una participacion mas activa mediante el uso de
herramientas digitales, como las tiendas virtuales. A través de la tienda virtual las

personas tienen la oportunidad de desarrollar mas sus conocimientos de e-commerce.

e Conexiones entre personas

Mayor cercania entre proveedores y clientes: una vez se logre captar a los clientes a

través de Internet, hay un canal de comunicacion directo.

e Ahorro de recursos

Al ser el emprendimiento de tipo e-commerce, le permite al propietario disminuir
costos, reducir significativamente inventarios y ofrecer productos a sus clientes a
precios mas accesibles, ademas el cliente puede ahorrar tiempo ya que el cliente puede

acceder a la tienda virtual cualquier dia de la semana a cualquier hora.

Tabla 86 Impacto Tecnoldgico

Variables -3 -2 -1 0 1 2 3
Cultura X
tecnoldgica
Conexiones X
entre
personas
Ahorro de X
recursos

Total 0 5
Elaborado por: Natalia Guerrero




147

Nivel de Impacto =) Nivel de impactos/Nimero de indicadores
Nivel de Impacto =5/3
Nivel de Impacto = 1,67 = 2 MEDIO POSITIVO

7.5 IMPACTO GENERAL
A continuacion, se analiza de forma resumida los impactos previamente analizados.

Tabla 87 Impacto General

Impacto -3 -2 -1 0 1 2 3
Econ6mico X
Social X
Ambiental X
Tecnoldgico X
Total 8

Elaborado por: Natalia Guerrero
Nivel de Impacto =} Nivel de impactos/Nimero de indicadores
Nivel de Impacto =8/3
Nivel de Impacto = 2,67 =3 ALTO POSITIVO

Como se refleja en el analisis expresado anteriormente a través de la matriz se puede
concluir que el proyecto de emprendimiento generara en su totalidad un impacto alto

positivo, por lo tanto, la implementacion del emprendimiento es favorable.
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CONCLUSIONES

v

En el capitulo | se realizo el diagnostico situacional mediante el analisis de los
aspectos economicos, sociales, politicos, demograficos, regulatorios y tecnolégicos,
del entorno de la cuidad de Ibarra, con lo cual se pudo determinar aliados,
oponentes, oportunidades y riesgos para la implementacion del emprendimiento.

En el marco tedrico se establecieron las bases tedricas mas importantes necesarias
para el emprendimiento, las mismas que se obtuvieron a través de libros e Internet,
y las que ademas sustentan documentalmente el estudio realizado.

El capitulo tres se refiere al analisis realizado para identificar datos claves para el
emprendimiento en relacion al mercado. En el Estudio de mercado se determinaron
los potenciales clientes, la competencia, aceptacion del negocio y analisis de precios
que permitieron establecer estrategias de producto, precio, plaza y promocion.

En cuanto al capitulo referente al Estudio Técnico sirvio para determinar la macro
localizacion, micro localizacion, tamafio del proyecto, establecimiento de los
procesos del emprendimiento y finalmente se determiné cual sera el monto de
inversion necesaria para iniciar con las actividades de la tienda virtual.

En el presupuesto operacional se realizaron las proyecciones de ingresos, costos y
gastos para conocer si el emprendimiento generara utilidades en su primer afio de
implementacién. También se realizé el analisis del punto de equilibrio para conocer
en qué cantidad y que valor monetario el emprendimiento podra cubrir sus costos y

gastos en su totalidad.
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v" El capitulo seis permiti6 establecer el nombre del emprendimiento, logo, misién,
visién, valores, politicas, organigrama estructural y aspectos legales que el
emprendimiento debe tener para el buen desarrollo de sus actividades.

v Finalmente se realizé la determinacion de los aspectos econémicos, sociales y
ambientales que generaran impacto al momento de implementarse el

emprendimiento.
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RECOMENDACIONES

v

Es recomendable que lo primero en realizar al momento de iniciar una investigacion
sobre un proyecto de emprendimiento es el analisis de los factores mas importantes
del entorno que influiran en el mismo.

Se debe sustentar adecuadamente con bases tedricas cualquier consulta o
investigacion, para lo cual es importante emplear bibliografia confiable.

Se recomienda realizar un andlisis de mercado detallado en base a las necesidades
del proyecto, para obtener toda la informacion necesaria que permita obtener
informacidn confiable y establecer estrategias de mercado adecuadas para el mismo.
Al momento de buscar el lugar adecuado para el emprendimiento se debe analizar
variables de lugar que permitan garantizar la aceptacion del negocio y sus productos
por parte de los clientes.

Se recomienda realizar adecuadamente las proyecciones de ingresos, costos y
gastos, permitiran determinar si el emprendimiento es factible o no para
implementarse.

Para empezar con pie derecho las actividades de un emprendimiento se debe
investigar sobre los aspectos legales que el mismo requiere.

Es recomendable asegurarse que las actividades del emprendimiento se lleven de

manera que los impactos que del mismo sean positivos.
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ANEXOS
1. ENCUESTA

ENCUESTA PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL
COMERCIALIZADORA DE PRENDAS DE VESTIR EN LA CIUDAD DE
IBARRA.

La encuesta es andnima y confidencial. Lea las preguntas atentamente, revise todas las
opciones y siga las indicaciones para cada pregunta. De antemano le agradezco a Ud. por su
valiosa colaboracion al responder a las siguientes preguntas.

Género
Femenino
Masculino
1. ¢Cuenta con internet en su hogar?

Si
No

2. ¢Utiliza redes sociales?

Si
No

3. ¢Harealizado compras por internet?

Si
No

4. ¢Estaria dispuesto a comprar prendas de vestir por Internet?
Si
No
5. ¢Queé aspectos valora mas al momento de adquirir sus prendas de vestir?
Precio
Marca
Calidad
Disefio

Comodidad
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6. ¢Qué material prefiere usted al momento de adquirir sus prendas de vestir?

Seda
Lana
Algodon
Poliéster
Licra

Lino

7. ¢Con que frecuencia compra usted las siguientes prendas de vestir: (¢coOmo

obsequio o para usted)?

Una vez al mes

Cada tres meses

Cada seis meses Una vez al aho

Blusas

Camisetas

Buzos

Abrigos

Vestidos

8. ¢En qué lugar compra usted habitualmente sus prendas de vestir?

Centros comerciales
Mercado

Tiendas virtuales
Local comercial

Catalogo

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por estas prendas? Seleccione una opcion

para cada prenda.

Blusas a. $10-$15
Camisetas  a. $10-$15
Busos a.$20-$30
Abrigos a.$40-$45
Vestidos a.$20-25

b. $16-$20
b. $16-$20
b. $31-$40
b. $ 46-$50
b.$26-$30

c. $21 a $30
c. $21 a$30
c.$41 a $50
c. $51 a $60
c.$31 a $40
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10. ¢ Qué meétodo de pago utilizaria en sus compras por internet? Sefiale solo una
respuesta.

Tarjeta de crédito o debito [ ]
Depositos en entidades bancarias D
Efectivo a contra entrega D

11. ¢ A través de que medios le gustaria recibir informacion acerca de los productos
y promociones que se ofrecerd en la tienda?

Pagina Web D
Redes Sociales D
Correos electronico D

12. Cree que deberia existir una tienda virtual de comercializacion de prendas de
vestir en la cuidad de Ibarra

Sl
NO

2. ENTREVISTA

CUESTIONARIO
1. ¢Cuanto tiempo lleva en el negocio de comercializacion de prendas de
vestir?
2. ¢Qué aspecto considera el mas importante al momento de seleccionar
sus proveedores?

3. ¢Cudles son las prendas de vestir mas demandadas por sus clientes?

4. ¢En promedio cuantas de las siguientes prendas de vestir vende al mes?



PRODUCTOS

CANTIDAD
PROMEDIO
DEMANDADA

Blusas

Camisetas damas

Camisetas caballeros

Suéteres damas

Suéteres caballeros

Buzos damas

Buzos caballeros

Jean damas

Jean caballeros

¢ Qué porcentaje de ganancia recibe al vender los productos?
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¢ Cuédles cree usted que son los beneficios de comercializar a través de

Internet/ por catalogo?

¢ Qué problemas ha tenido vendiendo prendas de vestir a través de

Internet/ por catalogo
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3. PROGRESO DE LA TIENDA ONLINE

Como se ingresa un producto a la tienda:

Sistema Virtual albiego

jm]
Nuevo Producto
Nombre Codigo
POF Blusa Casual Blusagol
Descripcion
Li] 3 L
Blusa Casual para damas
Categorias Colores

*Clicen la Categoria para eliminarla *Clic enel Color pars eliminarlo

Casual ~ Damas

Tallas Imagenes

L v - 28000609_1260382604104

*Clicen |a Talla para eliminarla

*Clic enla Imagen para eliminarla
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Como se observa los productos ingresados:

Sistema Virtual

o Natalia Guerrero

L Almacén
Listado de Productos
pi
Buscar Buscar
Ayud: PDF
; :
Id Imagen Codigo Nombre Descripcion Tallas Categorias Colores Stock Opciones
1 H Cro001 Crop Top Crop top simple para damas s Casual Negro 1]
M Damas
L Blusas
10 l Blusa001 Blusa Casual Blusa Casual para damas S Casual 0 m
M Damas

L Negro
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Soporte para llevar la contabilidad del negocio:

Sistema Virtual o Natalia Guerrero

o .
Editar Ingreso
@ 5 .
Tipo de Comprobante Numero de Comprobante
Ayuda PDF Cedula v 1003742226
o . " Fecha Iva
02/13/2018 12
Proveedores
Juan v
Productos Cantidad Precio de Compra C/u Precio de Venta Cf/u
Blusa Casual v 0 0 0
Total Precio Compra Total Precio Venta
0 0
Producto: Cantidad Precio de Compra Precio de Venta
Blusa Casual 3 10.77 17.95 m
Total Precio Compra Total Precio Venta
3231 5383
Producto: Cantidad Precio de Compra Precio de Venta
Crop Top 3 8.97 1493 m
Total Precio Compra Total Precio Venta
26.91 44,83

Cancelar




