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RESUMEN

El proyecto de emprendimiento para la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas en el canton Otavalo tiene por objetivo
determinar la factibilidad financiera de establecer un negocio de este tipo y conocer los factores
relacionados al mercado, estructura organizacional, capacidad instalada e indicadores de
evaluacion financiera de este. La investigacion se realizo a través de modelos cuantitativos y
cualitativos, asi como del disefio descriptivo y etnografico; y mediante técnicas e instrumentos
disefiados para la recopilacién de datos referentes al estudio. Mediante el analisis teérico de bases
de datos e investigaciones previas relacionadas se determiné la aplicacion de los modelos de
negocio CANVAS y Premium como los que mas generan valor y ventajas competitivas al
proyecto. Los principales resultados obtenidos muestran un alto nivel de aceptacion del proyecto
debido a la insatisfaccion presente en cuanto a prendas de vestir utilizadas en bodas indigenas, asi
mismo se determind que existen las condiciones de mercado, técnicas, organizacionales y
financieras adecuadas para la implementacion del proyecto. Finalmente, se determind una
rentabilidad positiva reflejada en un VAN de $65.797,82 una TIR de 65% recuperable en 1 afio, 6
meses y 2 dias, lo que garantiza la factibilidad técnica y financiera de la implementacion del

proyecto.
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ABSTRACT

The entrepreneurial project for the creation of a commercialization company for the
indigenous weddings clothing in Otavalo aims to determine the financial feasibility of establishing
a business company of this type; and to know the factors related to the market, organizational
structure, installed capacity and indicators of the financial evaluation of it. This research was
carried out through quantitative and qualitative models, as well as descriptive and ethnographic
design; and through techniques and instruments designed for the collection of data for this study.
Through the theoretical analysis of databases and related previous research, the application of the
CANVAS and Premium business models will be limited as the ones that generate the most valuable
and competitive advantages for the project. The main results obtained show a high level of
acceptance of this project due to the present dissatisfaction in terms of clothing used in indigenous
weddings, likewise it concludes that there are adequate market, technical, organizational, and
financial conditions for the implementation of this research. Finally, a positive return will be
suspended, reflected in a NPV of $65.797,82, an IRR of 65% recoverable in 1 year, 6 months and
2 days, which guarantees the technical and financial feasibility of the implementation of this

project.
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INTRODUCCION

El desarrollo del proyecto consiste en un modelo de emprendimiento que busca alternativas
generadoras de ingresos, de igual manera que aporta al fomento de la produccion textil y la
comercializacién a escala local y nacional de la vestimenta o indumentaria utilizada para la boda
de los kichwas otavalefios, y a la vez generar una idea de negocio rentable. La propuesta cuenta
con caracteristicas que propician la diferenciacion y la exclusividad en relacion con la
indumentaria matrimonial actual y comunmente utilizada.

La vestimenta de bodas del pueblo kichwa otavalefio ha estado sujeta a constantes
modificaciones, sin embargo, esto no significa que haya perdido la esencia de lo que significa
pertenecer a un pueblo indigena. Estos cambios tienen una estrecha relacion con la representacién
y las relaciones culturales, de acuerdo con enfoque mas profundo de la cosmovision andina.

El proyecto presenta un analisis de los conceptos de identidad, cultura, vestimenta,
innovacion y representacion cultural, considerando que la vestimenta de bodas indigenas
constituye un elemento fundamental de la cultura indigena, asi como una de las formas de
representacion de la identidad cultural del pueblo kichwa otavalefio.

El proyecto esta dividido en cuatro capitulos detallados a continuacion:

Capitulo I. Diagndstico: presenta la idea de negocio, la justificacion de problema abordado
y el anélisis de los factores que inciden en la produccion y comercializacion de vestimenta para
bodas indigenas de la cultura Otavalo.

Capitulo 1l. Fundamentacion tedrica: describe los principales conceptos tedricos y
cientificos — recogidos de bases de datos bibliograficas — que sustentan el proyecto de

emprendimiento. Adicional se establece la metodologia utilizada en el proyecto de investigacion.
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Capitulo I11. Propuesta: detalla la idea de negocio y se subdivide en tres estudios, 1) de
mercado, que expone la informacidn relacionada con la oferta y la demanda del producto a producir
y comercializar, 2) técnico — administrativo, donde se detallan los requerimientos que garanticen
la correcta operacion del negocio, asi como aquellos relacionados con la administracion eficiente
del proyecto, 3) econdmico — financiero, que detalla los principales indicadores resultado de la
elaboracion de repostes y proyecciones financieras, que determinan la viabilidad de la propuesta.

Capitulo 1V. Validacion: es la evaluacion del modelo de negocio desarrollado mediante
herramientas preestablecidas, que permiten determinar que el desarrollo del proyecto se realiz6 de
acuerdo con requerimientos investigativos y académicos adecuados y garantizan que los resultados

del estudio son validos.
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OBJETIVOS
Objetivo general
Elaborar un proyecto de emprendimiento para la creacién de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador

Objetivos especificos

= Realizar un diagnostico situacional de la produccion y comercializacion de vestimenta
para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

» Fundamentar tedrica y metodoldgicamente el proyecto de emprendimiento para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas
indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

= Disefiar un proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

= Validar los resultados del proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura, Ecuador.
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CAPITULO I. DIAGNOSTICO
1.1.  Introduccion

El capitulo aborda la problematica relacionada a la produccion y comercializacion de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, asi como la justificacion del desarrollo del
presente proyecto. Ademas, se describe de manera resumida la idea de negocio y los factores de
innovacion existentes, se realiza el analisis interno y externo de mediante las herramientas
PESTEL, AOOR y FODA.

1.2. Objetivo

Realizar un diagndstico situacional de la produccion y comercializacion de vestimenta para
bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.
1.3. Determinacién y justificacion del problema

El desarrollo del siguiente trabajo consiste en un modelo de emprendimiento, puesto que,
se buscan alternativas generadoradoras de ingresos, ademas que ayuda a la produccion y
comercializacion nacional, dado que se va a considerar la vestimenta o indumentaria utilizada para
la boda de los kichwas otavalefios y a su vez generar una idea de negocio rentable.

La propuesta que se plantea tendré caracteristicas que le permitira ser diferente y exclusivo,
en relacion con la indumentaria matrimonial que se presentan en la actualidad, ya que es
indispensable poder cautivar al consumidor con la oferta que se realice.

El matrimonio en la comunidad kichwa otavalefia estd cimentado en antiquisimas
costumbres y tradiciones transmitidas de generacion en generacion, las cuales se mantiene
conjunto con el estricto sentido de pertenencia e identidad cultural.

El ritual del matrimonio adquiere matices muy peculiares, la vestimenta con disefios

especiales y tejidos que representan la cultura y tradiciones propias cautivan la atraccion de los
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turistas. A través de esta indumentaria se reafirma el sentido de pertenenciay la identidad cultural.
En cuanto al valor econdmico, Cecilia Burga, una de las disefiadoras de este traje tipico de la tienda
Mushuk Moda, afirma que la vestidura de la novia oscila entre USD 150 y 500, pues depende de
los materiales que se utilizan, ya que el traje tradicional incluye una camisa, anaco o falda, faja, el
ramo y el velo (Rosales, 2021).

Actualmente, existe una demanda alta de la vestimenta o indumentaria usada en un
matrimonio kichwa otavalefio, de acuerdo con cifras oficiales del Registro Civil de Otavalo, existe
un promedio de 10 casamientos por dia como menciona Rosales (2021); por otro lado, la oferta se
limita a confeccionar prendas convencionales.

En ese sentido, la propuesta esta direccionada a que los consumidores cuenten con un lugar
especifico e innovador donde puedan realizar la compra de estas prendas de vestir, permitiendo
satisfacer la creciente demanda en apego y respeto a la tradicion, la cultura y costumbres tipicas
del pueblo otavalefio, por lo tanto, se propone la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.
1.4.  Propuesta de la idea de negocios

El proyecto de emprendimiento para la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador,
parte de la técnica de los “sombreros del pensar o creatividad por lo que se identifican los
siguientes:

a) Sombrero verde (Creativo): disefios tradicionales con lo moderno; camisas con

bordados tradicionales a bordados o estilos modernos manteniendo siempre el enfoque
en la cultura otavalefia. Una mezcla de disefio entre lo que se usa en la vestimenta para

bodas de las culturas mestiza e indigena, es decir, una especie de falda y anaco.



26

b) Sombrero Amarillo (Optimista): bordados unicos y exclusivos con capacidad de Ilamar
la atencidn de todos, asimismo seran disefios elaborados de acuerdo con los gustos y
preferencias del consumidor. Para el efecto, se implementara un sistema de atencion y
asesorias personalizadas, para que la confeccion de la indumentaria de bodas sea tal
cual lo desea la pareja.

c) Sombrero Rojo (Sentimientos): los disefios tendran un enfoque en los sentimientos,
emociones e historia que marque la vida de todas las parejas de novios. Seran una
representacion de satisfaccion, momentos Unicos, unién, pureza, amor, hermandad,
enamoramiento, familia, amigos, que todo esta perfecto.

d) Sombrero blanco (hechos): Se ha verificado un excelente nimero de matrimonios: entre
4 de enero y 19 de febrero del 2021 se realizaron 109 bodas civiles segun reporta el
registro civil de Otavalo segun el Comercio.

e) Sombrero Azal (Moderador): EI matrimonio es un acto sagrado y un rito cultural y
ancestral invaluable de manera que el uso de una indumentaria de boda no puede pasar
por alto en el Unico dia de su vida, indudablemente podrian sustituir con otras prendas
en una fecha especial.

f) Sombrero Negro (Pesimista): La posible desventaja de la empresa frente a las empresas
proveedoras las cuales no podrian proveer a la fecha la materia prima en este caso las

telas.

De acuerdo con lo expuesto anteriormente, la idea de produccion y comercializacion de

vestimenta para bodas indigenas otavalefias se resume en la creacion de disefios exclusivos e



27

innovadores, mediante la combinacion de lo moderno con lo tradicional, la representacion de
momentos Unicos, sentimientos y caracteristicas propias de la cultura indigena.

El proyecto de produccion y comercializacion de vestimenta para bodas indigenas de la
cultura Otavalo, consiste en confeccionar y ofertar las siguientes prendas de vestir:

Tabla 1 Vestimenta de bodas indigenas otavalefios para mujer y hombre.

Vestimenta para mujer Vestimenta para hombre
Camisa Camisa blanca

Anaco Pantaldon blanco

Faja Alpargates blancos
Alpargates Sombrero cualquier color
Velo Poncho azul o negro

Ramo Ramillete

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Las autoras

Adicional, se propone un modelo de negocio premium, y se conjuga a través de tres ejes
de identidad de marca, definidos por la escuela Bocconi, de Milan las cuales son:

a) lIdentidad estilistica: responde a los cddigos de estilo permanentes, que caracterizan los
productos de la marca, independiente de la evolucion de la oferta estacional y de las
tendencias del mercado.

b) Identidad de comunicacion: se soporta en las estrategias de comunicacion de marca para
reforzar su imagen. Campafias como invitar a celebridades o bloggers, el conocido
marketing de guerrillas, comunicacion por redes sociales, mantener un constante didlogo
con el consumidor, eventos especiales en el punto de venta y patrocinio de eventos

culturales, por mencionar algunos.
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¢) Identidad de distribucion: consiste en la forma en que el sistema de la oferta se presenta en

1.5.

el mercado, desde un sistema integrado de decisiones: localizacion, canal, surtido y

comunicacion en punto de venta.

Innovacioén

El proyecto de emprendimiento para la creaciobn de una empresa productora vy

comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, se basa en tres

enfoques de innovacién: producto, procesos y marketing.

1.5.1. Innovacién del producto

1.5.2.

a)

b)

Disefios exclusivos, indumentaria en presentaciones tradicionales y culturales —
ancestrales, y modernas, o la combinacién de las dos.

Presentacién de mini réplicas de los diferentes disefios de vestido de novia, previo a la
confeccion de la vestimenta matrimonial, para garantizar que el producto sea de entera
satisfaccion del cliente.

Exclusividad, calidad, variedad de telas y diferentes combinaciones de disefios sera la
principal propuesta de valor dentro del modelo de negocio, asi como personalizar y

brindar comodidad y satisfaccion.

Innovacion en los procesos

a)

b)

Los procesos de produccion mediante la combinacion de técnicas ancestrales y
modernos (tecnologia).

Alianzas estratégicas con los proveedores de la materia prima, contacto con el gremio
de artesanos de bordados y la contratacion de profesionales en el area de disefio.
Equipos de trabajo con personal altamente capacitado en disefios de indumentaria de

boda tradicional y ancestral, asi como de los vestidos de boda de gente mestiza.
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d) Seguimiento y analisis mensuales en las areas de talento humano, metodologias de
trabajo y en las técnicas de trabajo aplicados, siendo esto una de las maneras de calificar
el proceso, la calidad y eficiencia del servicio brindado a todos los clientes, tomando
en cuenta el modelo de negocio premium.

1.5.3. Innovacion de marketing

a) El uso de plataformas digitales (Facebook, Instagram, WhatsApp y TikTok) facilitan
el crecimiento de emprendimientos y el acercamiento con la poblacion objetivo.

b) Obsequio de mini réplicas de la indumentaria de boda, en casos previamente
determinados. Asi como la entrega de estos, a nuestros aliados estratégicos.

c) Asesoriay eficiencia en el servicio para captar la sensibilidad de las personas.

1.6. Matriz diagnostica

Tabla 2 Matriz diagnoéstica

_ ) ) Técnicas de Fuentes de
Objetivo Variables Indicadores ) L ) >
investigacion informacion
Identificar los aspectos Aspecto Normativa que rige Fuentes Cambio de politicas
politicos  normativos politico el proyecto primarias gubernamentales
relacionados con la normativo Permisos de GAD de Otavalo
produccion y funcionamiento

comercializacién de
vestimenta para bodas

indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura,

Ecuador.

Considerar los aspectos Aspecto PIB nacional y de la  Fuentes Generar riqueza o0
econémicos econémico industria primarias rentabilidad
relacionados con la Riesgo pais Analisis de Cambios de politicas
produccion y Fuentes de informacién de financiamiento en
comercializacién de financiamiento las instituciones

vestimenta para bodas bancarias.




indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura,

Ecuador.

Analizar los aspectos Aspecto Costumbres y Fuentes Olvido de las

culturales relacionados cultural tradiciones primarias costumbres

con la produccion y ancestrales ancestrales

comercializacién de

vestimenta para bodas

indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura,

Ecuador.

Identificar los aspectos Aspecto Tecnologias para la  Fuentes Nuevas tecnologias

tecnoldgicos tecnoldgico produccion de las primarias para la produccion de

relacionada con la prendas de vestir Entrevistas prendas de vestir.

produccion y Maquinaria

comercializacién de necesaria para la

vestimenta para bodas fabricacion

indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura,

Ecuador.

Investigar los aspectos Aspecto Moda sustentable o Fuentes Acogida de la moda

medioambientales para medioambiental sostenible primarias sustentable 0

la elaboracion de la Desperdicios ~ de Encuestas sostenible

vestimenta de bodas telas Entrevistas Reduccién de

indigenas. residuos producidos
en el proceso de
fabricacion

Identificar los Industria de Tendencias de Fuentes Mayor consumo

indicadores que afectan bodas y eventos consumo primarias Crecimiento

a la Industria de bodas y Crecimiento  del Encuestas nacional

eventos para bodas
indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura,

Ecuador.

mercado
Industria textil

ecuatoriana

Entrevistas

Desarrollo en sector
textil

Creacion de
empresas textiles de

la misma linea

30
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Competencia
(negocios similares)
Pequefios talleres de
confeccion.
(Modistas y

costureras)

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: las autoras

1.7. Factores que intervienen en la puesta marcha de la idea de negocio
1.7.1. Situacion del macro ambiente (anélisis PESTEL)

Politico legal

La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008), reconocer y garantizar que las
personas tengan “el derecho de efectuar actividades con fines de lucro de manera individual o
colectiva, conforme con los principios de responsabilidad social, ambiental y solidaridad” (Titulo
I1, Capitulo VI, Art. 66 num. 15); por otro lado, en el articulo 284 numeral 2, establece como uno
de los objetivos de la politica econémica del estado “incentivar la produccion nacional, la
productividad y competitividad sistémicas...” (Capitulo IV, Seccion primera), lo cual impulsa la
creacion de emprendimientos y proyectos productivos con el objetivo de contribuir al desarrollo
econdémico del pais.

En cuanto a la conformacion de los entes de comercio, el estado ecuatoriano fomenta la
creacion de MIPYMES (Micro, Pequefia y Mediana empresa), definidas en el Codigo Orgéanico de
Produccién, Comercio e Inversiones como “toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios ...” (Libro I, Titulo I,

Capitulo I)
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Los intereses de la industria textil en Ecuador se encuentran representados por la asociacion
de Industriales Textiles AITE, cuyos objetivos se centran en tratar y resolver los problemas de esta
industria entre las relaciones del gobierno, trabajadores y el pablico. Esta institucion ha servido de
foro para discutir y analizar los problemas econdmicos y financieros del pais, asi como su
repercusion en las actividades industriales (AITE, 2021).

En relacion con las fuentes de financiamiento e inversién, la Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion (2020) establece que “Quienes consten en el registro Nacional de
Emprendimientos tendran acceso inmediato de los servicios financieros y fondos de inversion de
manera publica que se generen de la aplicacion de esta ley” (Capitulo V, Art. 24).

Economico

PIB de la industria

Las artesanias textiles de Otavalo son reconocidas en varios paises alrededor del mundo,
debido a la representacion de habilidad textil, de la misma forma son consideradas las mas
importantes en los mercados de América Latina, de esta manera se convierte en el centro
econdmico de 7 comunidades indigenas de la regién, dicho esto el comercio textil los otavalefios
representa un grupo indigena prospero y famoso del Ecuador por no decir de América Latina.
(Burga & Flores, 2019)

Segun Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2018) la diversificacion de este sector
ha permitido que se fabrique una gran variedad de productos textiles en Ecuador, por consiguiente
tanto los tejidos como los hilados son los principales volimenes de produccion. Por otra parte,
cada vez es mayor el volumen de produccién de confecciones textiles, tanto de textiles de hogar y

de prendas de vestir. En la actualidad, la industria textil y confeccion es la tercera mas grande en
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el sector manufacturero, aportando mas del 7% del Producto Interno Bruto (PIB) manufacturero
nacional.

La manufactura tuvo un crecimiento interanual del 3.1% durante el 2021, este crecimiento
es consecuencia de una dindmica favorable de las industrias (Banco Central del Ecuador, 2022).
La lHustracién 1 muestra a detalle la variacién del componente Manufactura dentro del PIB
Nacional.

Figura 1 VAB Manufactura (excepto refinacion de petroleo).
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Fuente y elaboracién: Banco Central del Ecuador

indice de produccion de la Industria Manufacturera IP1-M

El IP1-M es un indicador de coyuntura cuyo objetivo es medir el comportamiento en el
tiempo de la produccion real de la industria manufacturera (INEC, 2020). La variacion anual de
este indicador durante el afio 2020 fue del 30,32% con relacion al afio anterior y una variacion

promedio mensual del 11.04%, como se muestra en la siguiente figura:
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Figura 2 Evolucién del IP1-M (2016-2020).
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Riesgo pais

El riesgo pais es un indicador importante para la toma de decisiones de inversion, Ecuador
cerrd el afio 2021 con un riesgo de 869 puntos, 193 menos en relacién con el afio 2020 (1062) lo
que indica un mejor nivel de confianza por parte de inversionistas al momento de tomar decisiones

de inversion dentro del pais.
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llustracion 1 Riesgo pais.
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Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Socio cultural

La riqueza cultural que posee Ecuador es muy amplia y abarca costumbres y tradiciones
que reflejan la identidad propia, generando grupos étnicos que forman parte del patrimonio de un
pais reconocido por ser plurinacional, pluricultural y multiétnico. La vestimenta tradicional es una
de las principales caracteristicas de la identidad cultural, su elaboracién con trabajos totalmente a
mano hace que las prendas sean observadas y valoradas por paises regionales y mundiales como
una gran riqueza del pais. (Fernandez, 2017, p.33)

El disefio transcultural consiste en el andlisis de la tendencia en los disefios de indumentaria
novias tomados de puntos claves del pasado (el valor de la artesania), para asi tener en presente
(hiperconectividad) y futuro (revalorizacion de los productos y culturas que cuentan una historia).

(Fernandez, 2017).
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Cabe resaltar que es una combinacion de sentimientos y pensamientos, basados en cultura
y tradiciones especialmente de la poblacion otavalefia que es una poblacion bien arraigada a lo
tradicional y autoctono de la raiz otavalefia.

Tecnolbgico

Un factor tecnoldgico como herramienta esencial del proyecto son las maquinarias tanto
de corte como de confeccidn, esto permitira reducir tiempos y costos en la elaboracion de cada
prenda. A medida que la tecnologia va evolucionando, esta va favoreciendo en todo ambito a
diferentes empresas u organizaciones, puesto que permite industrializar productos, facilita en el
marketing y publicidad de los productos y servicios, en el desarrollo de planes estratégicos, planes
de contingencia, en controles y administracién financiera, entre otros.

Darwin Cabascango, tiene una microempresa kichwa dedicada a la confeccidon de la
indumentaria indigena, él menciona que este arte lo aprendio de sus padres, los cuales elaboraban
ropa tradicional para vestir a los novios. Darwin Cabascango menciona que “Lo unico que ha
cambiado son las herramientas para elaborar los bordados de las camisas, ya que antes se lo
realizaba a mano, usando agujetas. Gracias las maquinarias de hoy en dia nos permiten ahorrar
tiempo” (La Hora, 2019).

Medioambiental

Bajo el modelo de negocio o marca Premium, es importante responder a la creciente
preocupacion de los consumidores por las causas ecolégicas y sociales. La mayoria de las empresas
bajo este modelo informan a los consumidores de sus procesos de produccién y sus campafias de
activismo social.

Los proyectos relacionados con la industria textil, requieren incorporar a sus politicas

medio ambientales el concepto de moda sustentable, al respecto Chan (2021) expone:
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‘Moda sustentable’ es un término que cada vez se usa mas, porque existe mayor conciencia
del serio impacto ambiental que tiene la ropa: la industria es responsable de un asombroso desde
un 4% al 10% de las emisiones de gases invernadero. Es un término general para crear la ropa y
consumirla de una manera que pueda, literalmente, sustentarse, mientras se protege al medio
ambiente y a quienes producen las prendas. Es decir, al reducir las emisiones de CO;, atacar la
sobreproduccion, limitar el desperdicio y contaminacion, se apoya la biodiversidad y garantiza a
que los trabajadores ganen un salario justo y condiciones laborales seguras.

1.8. Situacion competitiva de la industria

La industria textil en ecuador tiene un peso muy significativo en la economia a pesar de los
datos recientes sobre su contraccion con una caida de un 11.3% en 2020. La industria, sector o
ramo textil es el segundo en Ecuador que genera mas empleo en torno a 170000 puestos de trabajo,
lo que supone un 21% de los que produce la industria manufacturera del pais. (Yana, 2018, p.1)
1.8.1. Analisis de PORTER

Intensidad de la rivalidad entre competidores del sector

La rivalidad entre competidores es baja, tomando en cuenta que no hay tiendas que se
dediquen exclusivamente a la venta de indumentaria de bodas, los establecimientos existentes en
la ciudad de Otavalo son boutiques dedicadas a la elaboracion y comercializacion de ropa
tradicional (de uso diario) para hombres y mujeres kichwas. La indumentaria de boda disponible
esta elaborada con telas sencillas y de baja calidad, la camisa y el anaco son bordados con hilo
blanco; por lo tanto, brindan una simple visién y poco llamativa para el cliente.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de proveedores es alto, debido a que existen algunas variables que

evaluar tales como la calidad, el precio y el cumplimiento al momento de adquirir la materia prima.



38

En el caso del presente proyecto, se pretenden adquirir telas importadas por lo que es necesario
contar con una empresa proveedora que sea capaz de solventar las necesidades y al mismo tiempo
que dispongan de stock suficiente al momento se realizar algin pedido.

El poder de negociacion de los proveedores puede ejercerse de tres maneras: aumentando
los precios, disminuyendo la calidad y reduciendo la disponibilidad de los productos; esto no es
ventajoso por lo que es importante contar con distintas empresas proveedoras de materia prima
para solventar las necesidades de la industria.

Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacién de clientes en la industria es bajo, la disponibilidad de
establecimientos que ofertan indumentaria de boda es limitadas y tradicionales. El proyecto bajo
el modelo de negocio premium permite posicionarse ante el cliente como un lugar exclusivo,
adaptado a las necesidades de los consumidores, con variedad de disefios y calidad, asesorias
personalizadas y demas servicios que garanticen la adquisicion adecuada de la indumentaria de
bodas segun sus requerimientos.

Amenazas de los nuevos entrantes (barreras de entrada)

La amenaza de nuevos competidores es baja en el sector, ya que existen tiendas pequefias
de bordados o que solo realizan ventas bajo pedido con trajes totalmente tradicionales. Otavalo se
caracteriza por ser una ciudad donde lo ancestral es predominante, por lo tanto la disposicion de
establecer nuevas industrias o establecimientos dedicados a confeccionar y comercializar
indumentaria de boda donde se combine la tecnologia con las técnicas de bordado y confeccion

ancestrales, y bajo un modelo de negocio premium, es baja.
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Amenaza del producto

La amenaza de productos sustitutos es baja, debido a que la indumentaria de bodas tiene
una gran conexion con la tradicion y cultura, sin embargo, existe la posibilidad de sustituir los
trajes por vestidos usados por la poblacién mestiza o ropa tradicional.
1.9. Matriz AOOR

Tabla 3 Matriz AOOR

MATRIZ AOOR

ALIADOS OPONENTES

Artesanos calificados (experiencia) en la produccién textil  Productos sustitutos (indumentaria de bodas de

poblacién mestiza)

Facil acceso a materiales textiles de alta calidad y Pérdida de la cultura otavalefia

artesanal

Legislacion nacional fomenta la creacién de nuevas Competencia desleal

empresas

Facilidad de acceso a fuentes de financiamiento

Otavalo estd dentro de la provincia de Imbabura, una de

las provincias con mayor produccion textil en Ecuador.

OPORTUNIDADES RIESGOS

Generacion de fuentes de empleo Elevado costo de la maquinaria de produccion textil
Existen pocas industrias textiles con un enfoque de Cambios constantes de los gustos de los clientes
confeccion personalizada (especialmente en la poblacién joven)

Fomento y consolidacion de los saberes textiles

ancestrales de la cultura otavalefia

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: las autoras

1.10. Conclusién diagnostica
Para llevar a cabo el presente trabajo, es importante tomar en cuenta el sentido de
pertenencia y de identidad cultural a través de la vestimenta andina que utiliza la poblacion

otavalefia. La realizacion de un producto comunicativo muestra la innovacion de la indumentaria
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que se usa para las bodas de los kichwas otavalefios y como estos cambios van siendo graduales
de generacion en generacion.

El producto que se pretende ofertar a la comunidad otavalefia estd basado en los ejes
fundamentales de brindar exclusividad e innovacion a través de la vestimenta o indumentaria de
los kichwas otavalefios ya que se aplicara el modelo de negocio premium.

Finalmente, se pretende generar sustentabilidad en el proceso de produccién para reducir
el impacto ambiental, por lo que se propone la idea de que con los desperdicios o sobrantes de la
confeccion de los trajes otavalefios elaborar mini replicas para que los clientes puedan tener una

vision mas clara de lo que quieren en su vestimenta matrimonial.
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CAPITULO Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Introduccion

Este capitulo presenta los principales conceptos tedricos relacionados a la produccion y
comercializacién de vestimenta para bodas indigenas, y se desarrolla a través de la revisiéon de
fuentes bibliograficas. De ese modo, se explica lo metodologia aplicada en el desarrollo del
proyecto y se fundamenta la aplicacion de ésta en el estudio. Finalmente, se describen los
principales términos generales relacionados con la propuesta de emprendimiento.
2.2. Objetivo

Fundamentar teérica y metodoldgicamente el proyecto de emprendimiento para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura, Ecuador.
2.3. Fundamentacion metodologica
2.3.1. Enfoque de investigacion

Enfoque mixto. Los métodos mixtos, segun Hernandez Roberto & Mendoza Christina
(2018) representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e
implican la recoleccion y el andlisis de cifras cuantitativas y cualitativas, tambiéen los resultados
de la integracion y discusion conjunta, para desarrollar inferencias como resultado de la

informacion obtenida (meta inferencias) y tener claridad del tema estudiado. (p. 534)
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Enfoque cualitativo. La investigacion de enfoque cualitativa es sustentada por evidencias
que orientan hacia la explicacion profunda del fendmeno con el objetivo de transparentar y
explicarlo mediante la aplicacion de métodos y técnicas derivadas de distintos fundamentos y la
aplicacion del método inductivo. (Sanchez Fabio, 2019, p.104)

La investigacion cualitativa se procesdé mediante andlisis etnograficos del pueblo Kichwa
Otavalefio, y esto permitié comprender y reconocer aspectos de las personas tales como los gustos,
preferencias y los cambios de algunas variables sociales, econdmicas y financieras del pueblo; esto
con el fin de resolver la problemética planteada para la respectiva investigacion.

Enfoque cuantitativo. Para el enfoque se utiliza la recoleccion de datos que permite
probar la hip6tesis tomando como base la medicién numérica y los analisis estadisticos, esto
permitird establecer normas de comportamiento y justificar teorias. (Hernandez Roberto &
Mendoza Christina, 2018)

La investigacion cuantitativa se realizd a partir de la recopilacion de informacion y la
utilizacion de herramientas estadisticas, asi como las hojas de célculo para poder determinar
patrones de comportamiento, e identificar los resultados y la factibilidad del proyecto de
emprendimiento, bajo los estudios técnico-administrativo, estudios de mercado y estudios

econémico-financieros.
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2.3.2. Disefio de la investigacion

Investigacion descriptiva. En ella se busca definir caracteristicas y resultados numéricos
de un lugar objeto de analisis, para lo cual, bajo la idea de negocio estructurada se prevé obtener
informacion primaria, de las cuales posteriormente se evaluara las fortalezas y debilidades del
producto o servicio a ofertar y luego de ello, realizar un analisis general de la investigacién que
permitird obtener criterios comparables con otras fuentes. (Guevara et al., 2020)

Disefio etnogréfico. Este disefio permite analizar y estudiar a la poblacion en relacién con
sentimientos y gustos, sobre todo esta modelo de anélisis permite identificar a los mercados locales
y poder validar la viabilidad de un producto o servicio en la cual se pretende describir y analizar
ideas, creencias, significados, conocimientos y practicas de grupos, culturas y comunidades
incluso, se basa en la evaluacion de las actividades econdmicas, educativo, politico y cultural de
un sistema social, siendo este disefio un analisis de comportamientos vinculados a un triangulo
antropolégico que combinan las variables de interaccién. (Cotén, 2020)

2.3.3. Poblacion y muestra

Poblacion

El estudio estuvo dirigido a mujeres y hombres a punto de contraer matrimonio, que tengan
la edad entre 20 a 39 afios, y que pertenezcan a la cultura indigena otavalefia de nacionalidad
ecuatoriana. Se tomd como poblacion a las personas que se encuentre entre los 20 y 39 afios edad
debido a que la edad promedio y las que presentan mayor nimero de matrimonios contraidos,
oscila entre las edades antes mencionadas. Segun datos INEC (2020)la edad promedio de los

contrayentes es de 34 afios para los hombres y 31 afios para las mujeres.



Figura 3 Poblacion Otavalefia afio 2020.

Fuente: INEC 2020
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De acuerdo con el rango promedio de la poblacidn sujeta al estudio, la Figura 5 muestra la

proyeccion estimada de la poblacion otavalefia para el afio 2020. la poblacién total sujeta a estudio

suma alrededor de 37211 personas.

Figura 4 Proyeccion de la poblacion otavalefia 2010-2020.

PROYECCIONES REFERENCIALES DE POBLACION CANTONAL SEGUN ANOS EN GRUPOS DE EDADES / OTAVALO. PERIODO
2010 - 2020

GRUPOS ~ DE 2010 2011 2012 2013 2014 |2015 (2016 |2017 |2018 2019 | 2020
< 1 afio 2.490 2.486 2478 2471 2.465 | 2.458 2452 | 2.447 2.442 2436 |2.430
1-4 10.570 |10.516 |10.471 |[10.433 |10.406 |10.381 |10.354 |10.329 |10.304 |10.280 |10.257
5-9 13.241 |13.289 |13.301 [13.282 |13.236 [13.181 [13.128 |13.077 |13.033 |[12.999 |12.968
10-14 12473 |12.660 |12.827 [12.973 |13.090 |13.177 |[13.226 |13.240 |13.223 |[13.177 |13.120
15-19 11.014 |11.239 |11.464 |[11.683 |11.893 |12.089 |[12.269 |12.432 |12571 |12.685 |12.766
20-24 9.334 |9.527 |9.725 9.926 10.133 | 10.344 |10.556 |10.764 |10.968 |11.163 |11.347
25-29 7.882 8.055 |8.229 8.405 8.583 |8.763 |8946 [9.133 |9.323 |9518 [9.716
30-34 6.832 6.995 |7.162 7.331 7.501 |7.670 |7.842 (8014 |8.186 8361 (8536
35-39 6.047 6179 |6.316 6.461 6.613 |6.772 |6.935 |7.102 (7272 [7.442 |7.612
40 -44 5.430 5.553 5.674 5.796 5.922 |6.050 6.182 |6.321 6.465 6617 |6.775
45-49 4.800 4.944 5.085 5.222 5.353 |5.482 5.608 |5.733 5.858 5985 |6.116
50-54 4030 |4.166 |4.308 4453 |4.599 (4746 (4890 |5.031 |5.169 (5301 |5.431
55-59 3.389 3.480 |3.581 3.602 3.812 |3.941 |4.076 (4217 |4.362 4508 [4.655
60-64 3.062 3121 3.185 3.256 3.334 (3421 3.516 |3.622 3.737 3862 |3.99%
65-69 2618 2672|2727 2.783 2.840 |2900 |2962 |3.028 (3.100 ([3.178 |3.265
70-74 2.105 2149  |2.197 2.248 2301 |2355 |2411 |2468 |2526 (2584 |2.644
75-79 1.445 1.465 1.490 1.520 1554 |1.591 |1.632 [1676 |1.723 1772 |1.821
80y Mas 2.153 2112 2.090 2.083 2.090 |2.107 2136 2174 2.219 2271 2331

Fuente: INEC 2020

Elaboracion: CELAEP, 2020
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Muestra. El muestreo aleatorio simple es una técnica de muestreo en la que todos los
elementos que forman el universo estan incluidos en el marco de la muestra puesto que, tienen la
misma probabilidad de ser seleccionados para la respectiva muestra. Espinoza (2017) menciona
que en el muestreo probabilistico es requisito que todos y cada uno de los elementos de la
poblacion tengan la misma probabilidad de ser seleccionados (azar). (Otzen & Manterola, 2017)
Figura 5 Formula muestreo aleatorio simple.

Nx*Zg*pxq
T e2x(N—=1)+Z2%p*q

n

Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.

Donde:

n: tamafio de la muestra

z nivel de confianza

N: Universo de la poblacion
e: Limite aceptado de error

o Varianza
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2.3.4. Técnicas e instrumentos de investigacion

Encuesta. Segun Quispe & Sanchez (2016) es una técnica de investigacion que se efectla
mediante la elaboracion de cuestionarios y entrevistas de manera verbal o escrita que se hace a una
respectiva poblacion, con el fin de obtener informacién mediante la recoleccion de datos para el
analisis e interpretacidn que posteriormente permite tener una idea de la realidad de la situacion y
sugerir hipotesis que direccionaria las fases de investigacion.

Entrevista. Se basa, en la comunicacion verbal del entrevistado y el entrevistador con el
fin de recolectar datos. Debe ser previamente disefiada en funcion al tema de estudio, a la vez de
ser planteada por el entrevistador, Segun Quispe & Sanchez (2016), “la entrevista del tipo
estructurada serd mas eficiente que los cuestionarios auto administrados para evaluar el
comportamiento de las personas, tanto como las intenciones, las emociones, las actitudes y
programas de sus comportamientos”.

2.4. Fundamentacion de la propuesta
2.4.1. Términos generales

Emprendimiento. Es concebido como una actitud, cultura y capacidad personal de crear
o0 desarrollar empresas con una inmersion de creatividad que, a su vez, sirve de plataforma para
incursionarse en el mercado del entorno competitivo en los paises; sin embargo, el aumento de la
productividad y una distribucion mas equitativa del conocimiento, se dan gracias al desarrollo
tecnoldgico que es propiciado por el emprendimiento en el contexto de la innovacion (Campo

Terneraet al., 2019)
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Plan de negocios. Un plan de negocios es util para conocer el negocio en detalle, es decir,
sus antecedentes, las estrategias, factores de éxito o fracaso y las metas. Segun (Baque et al., 2020,
p.122) la finalidad del plan de negocio es determinar la viabilidad econémica, técnica, social y
ambiental de un proyecto, tomando en consideracion las variables de la matriz foda: fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, asi también poder analizar el entorno de la
misma.

Modelo de negocios. Un modelo de negocio es el conjunto de opciones desarrolladas por
la empresa y el conjunto de resultados son analisis de la planificacion de la misma empresa. Joan
(como citd en Chesbrough and Rosenbloom, 2001) presentan una definicion méas detallada y
operativa al indicar que las funciones de un modelo de negocio son: articular la proposicion de
valor, tales como el identificar un segmento de mercado, definir las estructuras de la cadena de
valor, estimar la estructura de costes y el potencial de los beneficios para luego describir la posicion
en la red de valor a la empresa y formular alguna estrategia competitiva.

El modelo de negocios es una herramienta que se realiza con la finalidad de definir con
claridad lo que se va a ofertar al mercado, como se lo va a hacer, quien lo va a hacer, como lo
vamos a vender y de qué forma vamos a generar ingresos. Su aplicacion permite conocer el ADN
del negocio; es decir, pulir, modelar y adaptar la propuesta de acuerdo con todo lo concebido en

la idea de negocio.
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Modelo de negocio CANVAS. Segun (Carazo, 2017)el modelo canvas es la herramienta
para analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza de forma global en
una matriz dividido en los principales factores que involucran a la idea de negocio y ésta gira
entorno a la propuesta de valor que se va a ofrecer. Este modelo canvas se utiliza para llevar la
idea a un proyecto real y plasmarlo en un modelo empresarial.

Modelo de negocio Premium. Es un modelo de aplicacion a las empresas de moda como
un adjetivo afiadido a un servicio o producto por sus caracteristicas, que se presentan especiales o
de excelente calidad con respecto a los demas productos y servicios. Para poder disfrutar de una
oferta de este calibre, lo mas habitual es que se tenga que pagar una cantidad superior que el resto
de las ofertas existentes (Méndez David, 2019).

Luna Julia & Giraldo Juan (2016)menciona que el concepto Premium nace a partir del
cambio en la concepcion del lujo, cuando este pasa de ser relacionado con el estatus, la posicion
social y el exceso, y se considera como una experiencia emocional y sensible. El lujo percibido
como experiencia peculiar, algo al que la mayoria pueden acceder, como un lujo democréatico y
masivo que permite ampliar los segmentos del mercado y ofrecer nuevas experiencias en el sector
de la moda.

Técnica de los seis sombreros. Utilizada para explorar la creatividad y generacion de ideas
relacionadas a la moda tradicional indigena y la modernidad, esta técnica parte de la base de que
los seres humanos, ya que cuando pensamos, normalmente lo hacemos desde una perspectiva
precisa que se definen dentro de las seis. Para incitar a pensar en base a cada una de esas técnicas
es importante colocarse los sombreros, y que al usarlos le indican al participante a que tiene que
situarse en el nuevo rol y en una manera de pensar definida. (Saavedra, 2017)

Los seis sombreros, segin Medina (2018) son:
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e Sombrero Blanco: con este pensamiento se debe centrar en los datos disponibles.
Observar la informacion detallada que se tiene y aprender de ello.

e Sombrero Rojo: con él observamos los problemas utilizando la intuicion, los
sentimientos y las emociones. Se menciona que la persona que lo esté usando el
sombrero pueda expresar sus sentimientos y no tenga la necesidad de argumentarlos a
nadie.

e Sombrero Negro: haciendo uso de este sombrero pondremos en marcha el pensamiento
del juicio y la cautela, poniendo de manifiesto los aspectos negativos del tema tratado.

e Sombrero Amarillo: con este sombrero pensaremos positivamente, nos ayudara a ver
por qué algo va a funcionar y por qué ofreceré beneficios.

e Sombrero Verde: este es el sombrero de la creatividad. En el sobrero verde da la
iniciativa a que el participante pueda usar y expresar ideas en el momento que se lo
haya colocado.

e Sombrero Azul: es el sombrero del control y la gestion del proceso del pensamiento;
con él se resume lo que se ha dicho y se llega a las conclusiones. (p.43)

Estudio de factibilidad. Se refiere al andlisis de una empresa para poder definir, si la idea
de negocio que se propone sera factible o no, y en qué condiciones se podria desarrollar para que
sea exitoso y a su vez conocer si el negocio propuesto contribuye con la conservacion, proteccion
0 restauracion de los recursos naturales y el ambiente. (Luna & Chaves, 2021)

Realizar un estudio de factibilidad es el grado en que lograr algo es posible o las
posibilidades que tiene de lograrse. El iniciar un proyecto de produccion y/o fortalecerlo significa

gue se debe invertir recursos importantes de tiempo, materia prima, equipos y dinero. El Estudio
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de factibilidad comprende los siguientes elementos que son: estudio de mercado, estudio técnico,

estudio administrativo y estudio financiero.

Estudio de mercado. Luna Rafael & Chaves Damaris (como citd en Baca 2021)el estudio
de mercado es la primera parte de la investigacion formal del estudio. Principalmente se basa en
la determinacion y cuantificacion de oferta y demanda, asi como en el analisis de los precios y
finalmente en el estudio de la comercializacion. Uno de los principales objetivos que se pretende
con este proyecto es verificar la posibilidad real del ingreso de un producto nuevo en un mercado
determinado.

Segmentacion de mercados. La segmentacion del mercado consiste en identificar
comportamientos similares entre personas en un determinado mercado, tratando de formar un
grupo con caracteristicas similares. Existen tipos de segmentacion los cuales destacan: geograficos
y demogréficos En esta perspectiva, el presente trabajo tiene como objetivo identificar y analizar
las caracteristicas méas llamativas del criterio de segmentacién de mercado a través de la
segmentacion demogréfica. Segun (Romero & Artigas, 2021) la segmentacion refiere que al haber
similitud dentro de cada grupo que conforma en si el segmento, existe la posibilidad cierta de que
respondan de modo similar a determinadas estrategias de marketing.

Demanda.

Este concepto se relaciona con los consumidores que desean adquirir algo, significa que la
persona estd dispuesto a adquirir algiin producto o servicio, mientras que comprar es efectuar
realmente la adquisicion de esta. Asi también la demanda son cantidades que los consumidores

estan en la facultad de desear y comprar. (Mankiw, 2019, p.62)
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Oferta.

La oferta se relaciona con los términos cuando las empresas desean producir y estan en la
disposicion de vender sus productos. En cuanto a ofrecer es lograr tener la intencién o estar
dispuesto a vender aquellos productos que se ofrecen. Es asi como la oferta retne las intenciones
de venta de todos los productores, y la cantidad que se ofrece de un bien es cuando los vendedores
estan en la disposicién de poder vender. (Mankiw, 2019)

Estudio técnico. En el estudio técnico se analiza detalladamente la localizacion, tamafio
optico de la infraestructura para desarrollar las actividades de produccién, comercializacion entre
otras y asi mismo permite la determinacion del tamafio mas conveniente, la identificacion de la
localizacion final apropiada y, la seleccion de los recursos tecnoldgicos y administrativos idoneo
gue sean consecuentes con el comportamiento del mercado y las necesidades de los consumidores.
(Sapag & Reinaldo, 2011) menciona que el estudio técnico es proveer informacion para cuantificar
el monto de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes a esta area.

Estudio administrativo. Se define a la estructura organizativa la cual se hace responsable
del proyecto en la fase de ejecucion y en la fase de operacién. Es decir, en el estudio administrativo
se desarrolla la estructura organizacion de la empresa y asi determinar las actividades, funciones
de los empleados que deben ejecutarse. Luna & Chaves (como cit6 en Ferndndez, 2011). Se basa
en el proceso de como poder manejar la area administrativa del proyecto, para lo cual esta facilite

en el direccionamiento estratégico y la funcién de la empresa.
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Estudio financiero. Se encarga de la evaluacidn financiera se analiza especificamente la
inversion, los costos e ingresos que se generan en la implementacion del proyecto. Es el encargado
presentar criterios de evaluacion financiera a partir de la

inversion, de los costos e ingresos de una propuesta de inversion que va distribuido en el tiempo,
esto con la finalidad de organizar los indicadores y que los resultados sirvan como base confiable
para la toma de decisiones. Luna & Chaves (como cité en Miranda, 2012).

2.4.2. Términos especificos

Cultura kichwa Otavalo. La cultura Otavalo, asentada en la region que lleva el mismo
nombre, es una comunidad donde las tradiciones, lenguaje y religién son predominantes, y que
constituye un complejo cultural coherente y con gran arraigo a la identidad cultural. Inkarri (2015)
sefiala que el pueblo Otavalo se constituye histéricamente bajo dos practicas econémicas, el
comercio y la artesania textil. Actividades que no fueron impuestas ni por los Incas ni los
esparfioles, sino que lo desarroll6 como pueblo independiente (p. 38).

Asimismo, Inkarri (2015) manifiesta:

Los codigos culturales del mundo andino se han desarrollado a través de las formas de

trabajo en la comunidad. Sin embargo, son caminos que se han desarrollado mediante

cdédigos que permiten trasladarlos a espacios urbanos. Se reproducen constantemente en
fiestas del sol reconocido como el Inti Raymi, en las festividades del pedido de mano, y las
en las fiestas de matrimonio. La comunidad es un conjunto de relaciones, que permiten la

reproduccion de los codigos culturales propios, aun en un espacio externa (p. 41)
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Bodas indigenas. El matrimonio o sawari del pueblo kichwa Otavalo, refleja el
sincretismo de las antiguas concepciones prehispanicas con las practicas catdlicas y evangélicas.
Este proceso ritual se constituye en un conjunto de valores, en los rasgos distintivos espirituales,
materiales y afectivos que sostienen las diferentes identidades culturales. (Benitez et al., 2019)

Vestimenta de bodas indigenas. La vestimenta en la cultura kichwa varia de acuerdo con
el origen, situacion geografica, influencia de otras culturas y dependiendo de la época; se van
posesionando paulatinamente modelos y estilos méas acordes con las modas interculturales que con
los estereotipos imaginados por lo no indigenas dentro de una estructura cultural de dominacién
material y simbdlica. (Pazmifio, 2013)

Tabla 4 Vestimenta de bodas indigenas

Prenda Definicion / Significado

Indumentaria femenina
_ Las camisas/blusas a través del bordado permiten la identificacion de la
Camisa (bordada) )
comunidad a la que pertenece la persona que usa la prenda.
Manta rectangular, que se usa a manera de falda y cubre desde la cintura
Anaco hasta los tobillos. El anaco es hecho con telas industriales: de pafios finos
y brillantes o de terciopelo.
Faja madre (mama chumbi): ancha, de color rojo con orillos verdes, tejida

con urdimbre de orlén y trama de cabuya.

Fajas
Faja nifia (huahua chumbi): angosta, de colores variados, con motivos
decorativos diversos (aves, animales, geométricos, letras, etc.)
_ Pieza de tela rectangular que se anuda a la altura del pecho (uso
Fachalina

tradicional), o sobre el hombro izquierdo.
Indumentaria masculina

Blanca, con mangas largas. Tradicionalmente con pespuntes geométricos
Camisa hechos con hilos de colores en maquina de coser, en los pufios, el cuello

y la pechera.
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) También llamado “calzén blanco” es de lienzo (tradicional), ancho en las
Pantalon blanco ) ) ) ) )
piernas, sin bolsillos ni bragueta, que llega a la altura de las canillas.

El poncho permite distinguir el estatus del hombre, tiene tonalidades

diferentes de color azul en cada uno de sus lados, intenso en el haz y claro
Poncho dos caras ) ) o ) N

en el envés. Quien lo usa significa que vela por el bienestar de su familia

y es buen proveedor del hogar.

De copa alta y a la recta o de copa baja y a la corta, muestran galania,
Sombrero ) )

seriedad y elegancia.

Fuente: (Brujo, 2013; Lenzerini, 2011; Quispilema, 2018; Tellenbach, 2016)

Elaboracion: Las autoras.
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CAPITULO IIl. PROPUESTA
3.1. Introduccion
El presente capitulo detalla el proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas, en el canton Otavalo, provincia
de Imbabura; y se subdivide en las siguientes secciones:

e Modelo de negocio, describe los tipos de negocios que seran implementados en el
proyecto; estos son: lienzo canvas y modelo premium,.

e Estudio de mercado, presenta los principales resultados de la investigacion de
campo relacionado con la oferta y demanda referente a la produccion de vestimenta
de bodas indigenas

e Estudio técnico — administrativo, muestra aspectos técnicos relacionados con la
ubicacion, capacidad operativa y de produccion instalada del proyecto, asi como
las caracteristicas administrativas de la organizacion.

e Estudio econdmico — financiero, presenta el analisis financiero de las inversiones,
capital de trabajo, costos y gastos y presupuestos de ventas. Se calculan los
resultados proyectados de la operacion del negocio, asi como los indicadores que
muestran la factibilidad del proyecto.

3.2. Objetivos
3.2.1. Objetivo general
¢ Disefiar un proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,

Ecuador.
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3.2.2. Objetivos especificos

e Establecer el modelo de negocio del proyecto a través de la metodologia CANVAS y
premium, para la generacion de una propuesta innovadora.

e Diagnosticar la situacion actual del mercado objetivo del proyecto de emprendimiento
para la creacién de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para
bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

e Determinar los recursos materiales, financieros y humanos necesarios para el adecuado
funcionamiento y puesta en marcha del proyecto de emprendimiento para la creacién
de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de
la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

e Establecer la filosofia y estructura organizacional del proyecto de emprendimiento para
la creacion de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas
indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

e Determinar la factibilidad financiera del proyecto de emprendimiento para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de
la cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

3.3. Modelo de negocio

El proyecto de emprendimiento para la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo se basa en dos modelos
de negocio: CANVAS y premium. Osterwalder & Pigneur en su libro “Generacion de modelos de
negocio” establece nueve médulos basicos que guian a la empresa de manera légica para obtener
ingresos y se fundamenta en las cuatro areas principales del negocio: oferta, cliente, infraestructura

y viabilidad financiera. Por otro lado, el modelo premium ademas de considerarse un tipo de
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negocio constituye una estrategia competitiva, un segmento de mercado, categoria de producto y
variable de precio.
3.3.1. Modelo de negocio CANVAS

El modelo de negocio CANVAS esta compuesto por nueve bloques que cubren las cuatro
areas principales de un negocio: oferta, cliente, infraestructura y viabilidad financiera (Carretto et
al., 2013); éstos a su vez se distribuyen de acuerdo al resultado que generan. La estructura del

lienzo se muestra en la Tabla 5.



Tabla 5 Estructura lienzo CANVAS

Lado izquierdo
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Lado derecho:

EFICIENCIA VALOR

Socios estratégicos: Actividades clave: Relaciones con los | Segmentos de clientes:

Describe la red de | Describe las cosas més Oferta (propuesta clientes: Define los diferentes
. . de valor): . .

proveedores y socios que | importantes que una Describe los tipos de | grupos de personas u

hacen trabajar el modelo

de negocio.

compafiia debe hacer para
hacer funcionar el modelo

de negocio.

Recursos clave:

Describe los activos mas
importantes requeridos para
hacer trabajar el modelo de

negocio.

Describe el paquete
de productos 'y
Servicios que crean

valor para un
segmento especifico
de clientes.

relaciones establecidas en
una compafia con los

segmentos establecidos.

Canales de distribucion:

Describe como una empresa
se comunica con y alcanza
sus segmentos de clientes
para ofrecer su Propuesta de

Valor.

organizaciones para
servir y alcanzar un

objetivo empresarial.

Estructura de costos:

Describe todos los costos incurridos para operar un modelo de negocio.

Flujos de ingresos:

crear ganancias).

Representa la caja de efectivo de la empresa, generada a partir de cada

segmento de clientes (los gastos deben restarse de los ingresos para

Fuente: (Carretto et al., 2013)

Elaborado por: las autoras.



Tabla 6 Lienzo CANVAS.

59

Socios estratégicos

Profesionales de moda.
Artesanos textiles
calificados

Proveedores

Mercaddlogo

Actividades clave

Produccion (disefio)
Produccion (confeccion)
Investigacion de tendencias
de moda
Seguimiento  preventa vy
post-venta.

Asesoria personalizada.

Marketing

Recursos clave
Infraestructura
Capital o aportaciones
las

Personal capacitado

diferentes areas del negocio.

Propuesta de valor

Exclusividad,
individualidad y
sofisticacion en los
disefios.

Materia  prima  de
calidad

Mini réplicas de la

vestimenta de bodas
Politica
medioambiental
(Reutilizacion de

desechos -telas-)

Relacién con los clientes

Atencion personalizada
preventa y posventa.
Eventos especiales en
puntos de venta.

Venta sugestiva

Disefio compartido de la

indumentaria.

Canales de distribucion

Tienda fisica
Pagina Web
Medios de comunicacion

Redes sociales

Segmento de clientes

Hombres y mujeres a punto de
contraer matrimonio.

Edad comprendida entre 20 a
39 afios.
Poblaciones indigenas
otavalefia.

Clase media y alta.

Estructura de costos

Materia prima

Mano de obra (artesanal y calificada)

Publicidad
Equipo tecnoldgico

Magquinaria

Fuentes de ingreso

Ventas de vestimenta de bodas.

Venta de accesorios complementarios.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: las autoras
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3.3.2. Modelo de negocio premium

De acuerdo con Borja (2020) el modelo premium permite ofrecer una version totalmente
funcional del producto o servicio a un tipo de usuario. FREE, con la intencion de conseguir que
un porcentaje de estos se conviertan en clientes de pago contratando funcionalidades adicionales
y pasando a formar parte de los usuarios PREMIUM.

Por otro lado, se establecen seis fases esenciales para gestionar el modelo premium, estas
son:

e Fase de captacion: se despliegan estrategias de captacion de clientes.

e Estructuras de soporte y atencion al cliente: las estrategias aplicadas deben ser
capaces de atender a los clientes potenciales, con servicios escalables dentro del
modelo de negocio.

e Adaptacion al cliente free: con informacion del cliente free se puede adaptar el
producto o servicio para ganar potencialidad de captacion.

e Conversion de free a premium: establecer estrategias de conversion sin dejar de
lado las fases anteriores.

e Adaptacion al cliente premium: las necesidades satisfechas deben ser revestidas
continuamente, para que ser premium sea necesario en todo momento.

o Fidelizacion de los clientes:

En ese sentido se proponen las siguientes acciones para implementar el modelo premium

al proyecto de produccién y comercializacion de vestimenta para bodas indigenas:
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Tabla 7 Estrategias del modelo premium

Fase Accion (es)

e Vender exclusividad: Servicio gratuito (disefio basico de
vestimenta) y prestaciones mas avanzadas (disefios
exclusivos y Unicos)

» e Establecer alianzas con productores textiles artesanales de la
Captacion
zona.
e Venta cruzada o productos complementarios (réplicas de los

disefios, accesorios de bodas)

e Aplicar un modelo de atencion al cliente basado en
caracteristicas fundamentales como:
Estructuras de soporte y o _ _
B . o Agilidad (atencidn oportuna y rapida)
atencion al cliente o
o Personalizacion

e Recoger ideas e informacion de los clientes free para entender
Adaptacion al cliente las necesidades de los diferentes nichos de mercado y

free establecer estrategias de mejora continua.

e Definicion de nichos especificos o diferenciacion de clientes,

Conversion de free a creacion de servicios o productos especificos.

premium e Convertir los servicios free en premium.

o Estrategias de mercadeo, revision continua de las necesidades
Adaptacion al cliente satisfechas e insatisfechas.

premium e Redisefio y mejora de la oferta premium.

e Servicios post compra
Fidelizacion de clientes e Politicas de atencion al cliente con enfoque de creacion de una

relacion de confianza.
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e Politicas para garantizar una experiencia Unica antes, durante
y después de la compra.
e Politicas de responsabilidad social

e Consolidar los canales de comunicacion.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Las autoras.

3.4. Estudio de mercado
3.4.1. Disefio de la investigacion de mercados

El presente estudio de mercado se realiz6 a través de la aplicacion del enfoque descriptivo
y los modelos cuantitativos y cualitativos de recoleccion de datos de fuente primaria. La aplicacion
de la encuesta permitié obtener resultados relacionados con el comportamiento, gustos y

preferencias de la vestimenta de bodas de la cultura Otavalo.



3.4.2. Matriz de variables del estudio de mercado

Tabla 8 Matriz de variables del estudio de mercado

Objetivo general

Objetivo especifico

Variables

Indicadores Técnica
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Fuente de

informacion

Realizar un estudio
de mercado para
obtener informacion
sobre el estado
actual del segmento

de mercado.

Determinar la demanda para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Investigar la oferta para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Determinar los precios para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Determinar el producto para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Demanda

Oferta

Precio

Producto

Mercado objetivo Encuesta
Cantidad

Frecuencia de compra
Demanda

Cantidad de oferentes Entrevista
Caracteristicas de la

oferta

Frecuencia

Entrevista

Precio actual de la

competencia Encuesta
Asequibilidad

Calidad

Capacidad de pago de
consumidor

Formas de pago

Materia prima Entrevista
Disefios Encuesta
Acabados

Produccién

Tallas

Exclusividad

Clientes

Costureras locales

Negocios similares

Negocios similares

Clientes

Negocios similares

Clientes
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Identificar el lugar adecuado para la creacion de
una empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura
Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Definir promocién para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de
vestimenta para bodas indigenas de la cultura

Otavalo, Imbabura, Ecuador.

Plaza

Promocié

n y
publicidad

Lugar de preferencia Encuesta Clientes

Canales de distribucion

Promociones Encuesta Clientes
Medios de produccién y

publicitarios

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Las autoras
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3.4.3. Objetivos
General
e Realizar un estudio de mercado para obtener informacion sobre el estado actual del
segmento de mercado
Especificos
e Analizar la situacion actual de la oferta de disefio, produccién y comercializacion de
la empresa de vestimenta de bodas indigenas
e Verificar la demanda de disefio, produccion y comercializacion de la empresa de
vestimenta de bodas indigenas
e Conocer los gustos y preferencias en el disefio, produccion y comercializacién de
vestimenta de bodas indigenas
e Investigar los precios actuales de la competencia dedicados al disefio, produccién y
comercializacion de vestimenta de bodas indigenas
3.4.4. Segmentacion de mercados
Segmentacion demografica. La segmentacion demografica se encarga de dividir en el
mercado en grupos con base en variables demograficas como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo
de vida familiar, ingresos, ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad. Para la correcta

segmentacion del mercado es necesario analizar variables como:
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Edad. Dentro del proyecto se considera tomar en cuenta la poblacion en el rango de edades
de 20 a 39 afios para hombres y mujeres. Se toma el rango de edad desde los 20 afios debido a que,
en la Ley Reformatoria al Cddigo Civil, Art 83, se establece que: “las personas que no hubieren
cumplido 18 afios no podran casarse”. Ademas, se toma los rangos entre 20 a 39 afios debido a
que, segun los datos proporcionados por el INEC en el afio 2020 indican que los hombres y mujeres
ecuatorianos presenta mayor nivel de aceptacidon a contraer matrimonio entre las edades antes
mencionadas.

Género. Este proyecto se enfoca tanto en el género masculino como en el femenino, ya
que las prendas van dirigidas a la pareja de novios que desean contraer matrimonio. EI nimero de
matrimonios contraidos el afio 2020 en todo el pais fueron de 39.069 para los hombres y de 38.807
para las mujeres.

Segmentacion geogréfica. La aplicacion del proyecto sera en el cantdn Otavalo, este esta
situado en la zona norte del Ecuador y al sur oriente de la provincia de Imbabura. Tiene una
superficie de 579 kilometros cuadrados. Otavalo cuenta con una poblacion es de 110.461
habitantes de acuerdo con el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (2010). La
delimitacién geografica de la poblacién a estudiar es la siguiente:

Tabla 9 Delimitacion geografica

Delimitacién Geogréfica

Provincia Imbabura

Regidn Sierra Norte

Ciudad Otavalo

Canton Otavalo

Parroquia San Luis

Altitud 78° 15 49’ longitud oeste 0° 13° 43’ latitud norte

Fuente: GAD de Otavalo.

Elaboracion: Las autoras.



67

3.4.5. Clientes

El cliente serd de tipo informado, debido que al ser una empresa productora y
comercializadora de ropa para bodas indigenas y que se brindara el servicio de asesoria, el cliente
debera estar al tanto de calidad, precios, disefios y demas informacién complementaria. Para
adquirir una vestimenta boda el cliente deberd a detalle las caracteristicas y opciones que la
empresa le ofrece, para elegir cual se ajusta a sus necesidades. El cliente informado es el que esta
atento a todos los detalles, hace preguntas y conoce sobre el tema, ademas esta lleno de argumentos
y gue es muy consistente en la comunicacion.
3.4.6. Poblacion y muestra

Poblacion. Corresponde a los habitantes del canton Otavalo en el afio 2020 dentro de los
segmentos antes mencionados, es decir 37.211 personas, segun las proyecciones realizadas por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Adicionalmente, esta poblacién ha sido segmentada
demograficamente por edad, como se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 10 Poblacion

Segmento Variable / sector Poblacién
Geografico Canton Otavalo 110.462
Demogréfico Género

Hombres

Mujeres

Demografico Edad

20-24 11.347
25-29 9.716
30-34 8.536
35-39 7.612
TOTAL, POBLACION 37.211

Fuente: GAD de Otavalo.

Elaboracion: Las autoras.
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Muestra. Para el calculo de la muestra se tomo en cuenta el método probabilistico a partir
del segmento de la poblacion antes mencionada. La muestra para la recoleccion de datos es de 380
personas.
Figura 6 Formula de la muestra.

Nx*Zg*pxq
n-= -
e2x(N—1)+Z2xp=xq

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Las autoras

Donde:

N Poblacion universo
e Error muestral

Z Nivel de confianza

p Probabilidad de éxito
q Probabilidad de fracaso

n Tamafo de la muestra

Figura 7 Célculo del tamafio de la muestra.

B 37.211*(1,96)2=0,5 = 0,5
~ (0,05)2 = (37.211 — 1) + (1,96)2 = 0,5 * 0,5

n

n = 380,24 ~ 380

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 11 Calculo del tamafo de la muestra

Variable Definicion
N Poblacion Universo 37.211
E Error muestral 0,05
Z Nivel de Confianza 1,96
P Probabilidad de éxito 0,5
Q Probabilidad de fracaso 0,5
N Tamafio de la muestra 380

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Las autoras

3.4.7. Instrumentos de recoleccion de datos

Los instrumentos de recoleccion de datos utilizados en el presente proyecto fue la encuesta
estructurada y los cuestionarios de encuesta elaborados para cuatro temas de interés del estudio:
vestimenta de bodas para la novia, para el novio, las damas y caballeros de honor. Las preguntas
se disefiaron con el fin de recopilar informacion referente a la atencion de contraer matrimonio,
edad, gustos y preferencias del producto, capacidad adquisitiva y medios de comunicacion; los
cuestionarios estuvieron conformados por un promedio de 13 preguntas.
3.4.8. Resultados y discusion

Los resultados arrojados por las encuestas para la produccion y comercializacion de

vestimenta para bodas de la cultura indigena tanto de mujer (novias) como de hombre (novios).
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Indumentaria de bodas (novia)
Edad. La edad comprendida entre 25 a 30 afios tiene mayor tendencia a contraer
matrimonio o tiene algun interés en la vestimenta de bodas. La poblacion en este rango de edades

equivale a cerca del 40% del segmento total.

Encuestas Mujer (novias)

= Edad

Figura 8 Edad mujer.

50.00%
39.50%
40.00%

30.00% 25.30% 25.30%

20.00%
10.50%

10.00% -
0.00%
Edad

HMDe20a24 mDe25a29 m®mDe30a34 mDe35a39

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Anélisis

Se observa que hay un equilibrio entre las edades de las mujeres que estan proximas a
contraer matrimonio, tomando en cuenta que el resultado total es un dato factible para nuestro

proyecto.
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= Lugar de residencia

Figura 9 Lugar donde reside mujeres.

60.00% 55.60%

50.00%

44.40%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%
Residencia

B Urbanas M Rurales

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Entre las parroquias Urbanas y Rurales se puede analizar que, en el sector Urbano es donde
existen mas novias proximas a casarse, dandonos la viabilidad esperada para nuestra localizacion

de la idea de negocio.

1. ¢Tiene planes de casarse en los proximos meses?
Figura 10 Planes de casarse mujeres.
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Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.
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Analisis

Bajo nuestra proyeccion de la idea de negocio y la encuesta aplicada a nuestro niimero de muestras,
se observa que, el 93,7% de jovenes otavalefios estan proximos a casarse entre los afios 2022 y 2023, por
tanto, estos resultados presentan la factibilidad de la puesta en marcha el presente proyecto de la
indumentaria de bodas

2. ¢Qué tipo de vestimenta de boda preferiria adquirir?

Figura 11 Tipo de vestimenta de preferencia mujeres.

80.00%
59%
60.00% :

40.00% 33.10%

20.00% 7.90% -
0.00% I
Tipo de indumentaria

B Indumentaria tradicional mestiza (vestido)
B Indumentaria indigena (camisa y anaco)

W Combinacidn de los dos

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

Una vez evaluada el interés o la inclinacién de los jévenes hacia una vestimenta tradicional
para un dia especial de bodas, se observa dos respuestas que muestra la viabilidad de la idea de
negocio, tales son: que el 59% de mujeres prefieren casarse con una indumentaria tradicional
indigena y el 33,20% de mujeres se inclinan por un pequefio redisefio en la misma vestimenta
tradicional, por tanto, se observa la gran demanda existente en vestimenta para bodas en la ciudad

de Otavalo.
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3. ¢Al momento de adquirir su indumentaria de boda por cual opcidn se inclinaria?

Figura 12 Inclinacion de preferencia mujeres.

80.00% 67.10%

60.00%

40.00% 32.90%
0.00%

B Comprar una ya elaborada M Enviar a confeccionar

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

El resultado obtenido presenta que la mayoria de las mujeres encuestadas, que es del
67,10% prefieren enviar a confeccionar bajo pedido, esto enmarca que es dificil encontrar tiendas
de ropa de bodas en variedad de disefios y gustos, por tanto, hay una brecha en la demanda de
indumentaria de bodas que facilita nuestra investigacion de mercado.

4. ¢En caso de comprar una indumentaria ya elaborada le gustaria adquirir?

Figura 13 Comprar una indumentaria ya elaborada le gustaria adquirir mujeres.
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40.00% 31.10%
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M Disefios ya establecidos por la boutique
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Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.
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Analisis
Se observa que la mayoria del grupo de personas evaluadas estan interesadas en cocrear
detalles exclusivos con nuestra tienda de indumentaria de bodas, ya que, nuestra idea de negocio
pretende disefiar modelos exclusivos, juntamente con una modista profesional y el cliente.
5. Al momento de elegir su indumentaria de boda, ¢en qué tipo de tela lo preferiria

usted?

Figura 14 Tela de preferencia parte superior.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Anélisis

De la variedad de telas promocionadas en la encuesta, se analiza que, la tela mas adquirida
y demandada para la elaboracion de la blusa es la tela dacron, de manera que, brinda informacion
muy importante para tomar en cuenta la calidad de la tela que prefieren nuestros consumidores y
poder lograr la satisfaccion de gustos y preferencias relacionadas a la indumentaria de bodas y

posicionarnos efectivamente en el mercado otavalefio.
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6. Al momento de elegir su indumentaria de boda, ¢en qué tipo de tela lo preferiria

usted?

Figura 15 Tipo de tela parte de baja.
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50.60%

50.00%

38.40%

40.00%
30.00%
20.009

% 14%

10.00%

0.00%

B Pafio M Piel de foca M Casimir

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Respecto a la tela del anaco o falda anaco, se evidencia que las novias prefieren la tela
importada y denominada piel de foca, puesto que la textura de la tela es sumamente cémoda
abrigada y de buena calidad, por tal razon su precio también es elevado, pero esto nos permite
analizar que nuestro proyecto va correctamente enlazado con nuestro modelo de negocio Premium,

y nos da a conocer que las personas se inclinan mas por la calidad de la tela que por el precio.
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7. Al momento de seleccionar su indumentaria de boda, ¢qué cualidades son

importantes para usted?

Figura 16 Cualidades en la vestimenta de boda.
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Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.

Andlisis

41.50%

27.40%

20.70%

8.50%

B Precio M Calidad M Disefio M Exclusividad ™ Otro

1.80%
I

Se observa que a las novias otavalefias que buscan una indumentaria de bodas les gusta la

exclusividad, resultado que nos motiva a enfocarnos en uno de nuestros objetivos de nuestra idea

de negocio y como respuesta a la brecha identificada en el mercado, razén por la cual existe

demanda a la que trataremos de solventar.
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8. ¢Qué detalle adicional cree usted que deberia incluir su indumentaria de boda?

Figura 17 Detalles adicionales mujer.

50.00%
45.00%
40.00%
35.00% 31.30%

30.00%
25.00% 22.60%

43.30%

20.00%
15.00%
10.00%

5.00% 3%
0.00% I

B Ramo M \Velo MJoyas M Otro

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

Cabe analizar que existe un equilibrio en cuestién de los detalles adicionales que se
pretende adjuntar en la indumentaria de bodas, ya sea en el velo, las joyas o el ramo, de manera
que, nos facilita en la identificacion de las actividades principales en las cuales debemos

enfocarnos, como en el disefio y la exclusividad.
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9. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una indumentaria de boda completa (camisa,
anaco, alpargate y faja)?
Figura 18 Disposicion de pago mujeres.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

La mayoria de las novias prefieren adquirir su indumentaria de bodas de calidad con
detalles exclusivos puesto que el precio no es un problema para ellas y mas ain conocen de la
calidad y el producto, por cuanto nuestra idea de negocio se evalla que es factible y rentable para

poder cubrir la demanda de indumentaria de bodas.
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10. ¢ Qué forma de pago seria conveniente para usted?

Figura 19 Tipo de pago mujeres.
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M Efectivo M Tarjeta de crédito M Depdsito

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

Respecto a la modalidad de pagos, se observa que existe un equilibrio entre el pago en
efectivo, pago con tarjeta de crédito y pago por deposito, es asi como, el resultado nos permite
puntualizar la importancia que tienen la implementacion de las 3 modalidades de pagos, método

que nos orienta a la implementacion de estos servicios en nuestra idea de negocio.
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11. ¢ A través de qué medio de comunicacion le gustaria conocer mas de la indumentaria

para bodas indigenas?

Figura 20 Preferencia de comunicacion.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

Se determina que las personas estan conectadas por diferentes medios de comunicacion,
razon por la cual usan variedad de técnicas para estar informados de los nuevos emprendimientos
entre otra informacion, misma que muestra la viabilidad y la efectividad de los medios que

pretendemos usar como métodos de canalizacién y de captacion de clientes.
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12. ¢ Actualmente en qué lugar considera que las personas adquieren su vestimenta de

boda?

Figura 21 Donde se adquiere actualmente la vestimenta de bodas mujeres.
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0.00%

Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.

Andlisis

48.17%
42.68%

9.14%

B Pequefios locales de la ciudad
B Buscan una costurera de preferencia

M Lugares fuera de la provincia

El resultado analizado permite identificar que la mayoria de las mujeres otavalefias han

optado dos lugares de adquisicién del traje tradicional, uno de ellos es buscar alguien quien le

confeccione al gusto del cliente y por otra parte buscar lo que haya en las pequefias tiendas, esta

demanda permite determinar que la idea de negocio sera factible puesto que se pretende solucionar

esta brecha en un solo lugar y al gusto de cada persona.

13. ¢En el caso de que se creara una tienda de indumentaria de bodas con asesoria

personalizada y disefios exclusivos, estaria dispuesto a adquirir nuestro producto?
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Figura 22 Disposicidén de compra mujeres.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.
Analisis
Se determina que existe una alta cantidad de demanda insatisfecha, resultado que permite

analizar y planificar correctamente para poder cubrir la demanda del mercado de novias.

Encuestas Hombre (novio)

= [Edad

Figura 23 Edad hombres
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Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.
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Analisis

La edad de los encuestados se encuentra en el rango de 25 a 29 afios siendo el que mayor
numero tiene en esta investigacion (encuesta), tomando en cuenta los datos proporcionados por el
INEC de afio 2020 los hombres que mas contraen matrimonio son los que se encuentran en el
rango de edad antes mencionado, por lo que es muy factible para el analisis de este proyecto.

= Lugar dénde reside

Figura 24 Lugar de residencia hombre.
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57.40%
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0.00%

B Urbanas M Rurales

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Andlisis

Para analizar la factibilidad que presenta este proyecto y para su puesta en marcha en la
ciudad de Otavalo es necesario conocer al sector al que pertenecen, debido a que de esta manera
se conocera en que sector de la ciudad se encuentra nuestros potenciales clientes y asi tener una
perspectiva clara de la poblacion a la cual se estd analizando.

1. ¢Tiene planes de casarse para los proximos meses?
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Figura 25 Planes de casarse hombres
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

Ya que el analisis de este proyecto se recitara conocer cudl es la poblacion que seran los
posibles clientes fue necesario conocer cuales son los hombres que se encuentran dispuestos a
contraer matrimonio en los proximos meses, siendo el mayor porcentaje de la muestra encuestada
el que tiene planes para casarse.

2. ¢Queé tipo de vestimenta de boda preferiria adquirir?

Figura 26 Vestimenta de preferencia hombres.
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B Combinacion de los dos estilos (camisa, pantalén y corbata)
Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.
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Analisis

La vestimenta que mas preferencia tiene para los otavalefios al momento de contraer
matrimonio es la indumentaria tradicional indigena, seguido por la combinacion de los dos estilos.
Esto significa un punto a favor para este proyecto y en brindar exclusividad en cada una de sus
prendas, de acuerdo con los gustos y preferencia de cada cliente.

3. ¢Al momento de adquirir su indumentaria de boda por cuél opcién se inclinaria?

Figura 27 Preferencia de vestimenta de boda hombres.
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B Comprar una ya elaborada M Enviar a confeccionar

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Como se puede observar en el grafico los hombres otavalefios se inclinan mas por la opcion
de enviar a confeccionar la indumentaria que usaran el dia de su boda, esto se debe a que al enviar
a confeccionar se puede ir observando el proceso que pasa la prenda o la indumentaria en su
totalidad y de esta manera se puede ir implementado o adecuando al gusto de cada cliente y
teniendo en cuenta que el matrimonio es una celebracion muy especial en la vida de cada persona,
es necesario hacer algunos retoques durante el proceso de fabricacion. Esta opcidn favorece a la
idea de negocio que se tiene planteada, porque este proyecto busca brindar exclusividad en cada

una de sus prendas.
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4. ¢Al momento de elegir su indumentaria de boda otavalefia, en qué tipo de tela lo

preferiria?

Figura 28 Tipo de tela hombre.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Anélisis

Las respuestas obtenidas han sido de mucha importancia para determinar la calidad y la
preferencia de los consumidores a la hora de elegir su indumentaria para boda otavalefia, es decir;
como les gustaria que sea el producto ser obtenido. Los resultados muestran que la mayor cantidad
de los posibles consumidores se inclinan por el casimir y la gabardina, ambos tipos de telas son
duraderos y de buena calidad. Por lo cual beneficia de manera significativa a esta investigacion ya

que se pretende brindar calidad y exclusividad.
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5. ¢Le gustaria que su indumentaria de novio incluya poncho?

Figura 29 Preferencia del poncho en la vestimenta.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.

Analisis

La mayor parte de los encuestados ha optado que si seria excelente que la vestimenta de
bodas incluya un poncho. Siendo asi esta pregunta contribuye al proyecto para determinar el
producto y conocer mas acerca de los gustos y preferencias de los posibles clientes, de manera que

podré tener una visién mas clara.
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6. ¢Al momento de elegir su poncho, en qué tipo de tela lo preferiria usted?

Figura 30 Tipo de preferencia de tela para le poncho.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Esta pregunta al igual que la anterior contribuird de manera positiva al fortalecimiento y
establecimiento del producto, por lo que se puede observar en el gréfico, la preferencia de los
clientes se inclina por la opcion de la tela de piel de foca, este tipo de tela es de buena calidad y es
considerada un poco mas costosa. Con esto ademas de conocer el producto ayudara a definir de

mejor manera a que clase social se esta dirigiendo este proyecto.
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7. ¢Qué atributos son importantes para usted, al momento de adquirir su indumentaria

de boda?

Figura 31 Importancia en la indumentaria a la hora de adquirir hombre.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Las respuestas obtenidas a través de esta preguntan nos permiten observar la demanda del
producto y cudl es la preferencia de esta. Se puede observar que las opciones con mas aceptacion
entre los hombres, es calidad y la exclusividad, siendo estas uno de los pilares mas importantes de
este proyecto, ya que se pretende brindar calidad y exclusividad en cada una de sus prendas, debido

a que se aplicara el modelo de negocio premium para la ejecucion de este.
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8. ¢Qué detalles adicionales cree usted que deberia incluir en su indumentaria de novio?

Figura 32 Detalles adicionales en la vestimenta de hombre.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Los hombres encuestados segun la respuesta presentan una preferencia por el calzado, y
que este sea incluido en la vestimenta de bodas. Con los resultados obtenidos se podra determinar

mejor el producto que se pretende brindar a los futuros consumidores.
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9. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por su indumentaria de boda?

Figura 33 Disposicion de pago hombres.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracién: Las autoras.
Analisis
Con esta pregunta se podra determinar de mejor manera el precio al producto y optar por
la opcion que sea mas aceptable, sin embargo, consideramos que el precio del producto se deberia
establecer en base a lo que el cliente prefiera en su indumentaria, es decir detalles adicionales o
cualquier otra cosa que considere necesaria para satisfacer con su pedido. Como se puede observar
en la gréfica los posibles clientes estan dispuestos a pagar de entre 301 a 400 doblares, ya que se
considera que la vestimenta para bodas indigenas debe ser elaborada en un buen material y debe

ser un poco mas costosa de la habitual.



10. ¢ Qué forma de pago seria conveniente para usted?

Figura 34 Formas de pago hombres.
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Elaboracion: Las autoras.

Analisis
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M Tarjeta de crédito M Transferencia (depdsito)

92

La forma de pago en que los otavalefios que estan dispuestos a contraer matrimonio son de

efectivo y por tarjeta de crédito. Esto es debido a que no todos se encuentran el pais pero quieren

casarse con su vestimenta tradicional o simplemente en algunos casos prefieren realizar de esta

manera el pago. Esto permitira ha establecer de mejor panera el precio del producto en este

proyecto.
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11. ¢ A través de que medio de comunicacion le gustaria conocer mas de la indumentaria

para bodas indigenas?

Figura 35 Medio de comunicacion de preferencia hombres.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Las redes sociales juegan un papel muy importante en la actualidad a la hora de
promocionar un producto, es por ello que para la elaboracién de esta pregunta se ha tomado a las
redes sociales con mas relevancia y de alto crecimiento de este momento. Con esto se pretende
conocer a través del medio que mas conveniente que sean publicitados lo posibles clientes.
Ademas, como el segmento de mercado de mercado al que esta enfocado este proyecto son los
Millennials y Zentenials, es decir, personas que se encuentran en sus veintes y en sus treintas, y
como es de conocimiento general que estas generaciones manejan muy bien las redes sociales, este
proyecto se ha enfocado en publicitar mediante dichos medios antes mencionados. En el grafico
se puede observar que la mayoria de los encuestados opta por la opcion que muestra todas las

anteriores.
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12. ¢ Actualmente en qué lugar considera que las personas adquieren su vestimenta de

boda?

Figura 36 Donde se adquiere actualmente la vestimenta de boda de hombre.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Analisis

Las respuestas obtenidas han sido muy importantes determinar la plaza de este proyecto
debido a que se podra conocer en donde los clientes suelen acudir al momento de adquirir una
vestimenta para bodas, la opcidén con mas aceptacion dentro de esta encuesta es acudir a pequefios
locales de la ciudad. Hecho por el cual es necesario tener un lugar especifico y que se encuentre al

alcance de los clientes.
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13. ¢En el caso de que se creara una tienda de indumentaria de bodas con asesoria

personalizada y disefios exclusivos, estaria dispuesto a adquirir?

Figura 37 Preferencia de compra del producto hombre.
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Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

Andlisis

Gracias a los resultados obtenidos se pudo determinar que la mayor cantidad de los
encuestados esta de acuerdo en que si se creara una tienda que ofrezca indumentaria para bodas en
la ciudad de Otavalo seria una excelente opcién, y esto resultaria favorable tanto para el
consumidor como para el oferente.
3.4.9. Andlisis de la demanda

En base a la aplicacion de las encuestas efectuadas se obtuvo la siguiente informacién que
permiti6é definir la demanda en la cual se aplicd 190 para el sexo femenino y 190 para el sexo
masculino dando un total de 380 misma que es el tamafio de la muestra de este proyecto.

Es importante resaltar que de las 190 personas encuestas como posibles clientas (novias),
se encontrd que solo 178 tiene planes de casarse (segun pregunta nimero 1 encuestas) ; por su
parte la encuesta realizada a los futuros novios dio como resultado que 165 serian las personas que

estarian dispuestas a contraer matrimonio en los proximos meses (segun pregunta nimero 1
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encuestas novios), y que solo 164 de las mujeres encuestadas y 164 de los hombres encuestados,
estaria de acuerdo en gue se creara una empresa que oferte este tipo de productos; dando un total
de 328 personas (segun pregunta 13 de ambas encuestas).

Por otra parte, vale destacar que las potenciales compradoras y compradores que usarian
su vestimenta tradicional indigena para el dia de su boda son: en el caso de las novias 105 (segln
pregunta nimero 2 encuestas novias) y en el caso de los novios son 129(segun pregunta numero 2
encuestas novios). Convirtiendo asi en un indice favorable para la posible puesta en marcha de
este proyecto. También se menciona que a las personas interesadas estarian dispuestas a participar
en la co-creacion de su vestimenta.

A través de la aplicacion de encuestas se puedo encontrar la preferencia que tiene estos
potenciales consumidores, en el cual la exclusividad y la calidad juegan un papel muy importante
a la hora de decidir la vestimenta para bodas. Es decir, esto es favorable para proyecto debido a
que este emprendimiento busca brindar calidad y exclusividad en cada una de sus prendas.

Se ha comprobado que, de las personas encuestadas (novias) estan dispuestas a pagar entre
401 a 500 dolares por su indumentaria de bodas (segun pregunta nimero 9). De forma similar de
los encuestados (novios) se puedo encontrar que la mayoria estan de acuerdo en que el costo se
encuentre entre 501 a 700 ddlares (segun pregunta nimero 9). Lo que demuestra aceptacion de los
productos que sean elaborados en buena calidad y que, ademas, valoran el precio que se establece
al producto.

Al analizar en su totalidad a los 380 encuestados se puedo determinar que la mayor parte
de personas encuestadas, las cuales con 328 0 86,32%); estan de acuerdo en que se establezca una
tienda de indumentaria de bodas con asesoria personalizada con disefios exclusivos, eventualmente

estarian dispuestas a adquirir este producto. En general, se puede decir que la apertura de una
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tienda para bodas en la ciudad de Otavalo seria bien acogida y se enfocaria en ofertar vestimenta
para bodas a los indigenas otavalefios que planeen contraer matrimonio.
3.4.10. Analisis de la oferta

Se realizo una entrevista a una microempresa (Wasipungo) y un pequefio taller de
confeccion de la ciudad de Otavalo, mismos que ofrecian productos similares pero no iguales a los
que se va a brindar mediante la ejecucion de este proyecto.

Ademas, se determiné la dificultad que tiene de encontrar un lugar especifico donde
ofrezcan vestimenta de bodas, con caracteristicas que se ajuste de la mejor manera a sus gustos y
preferencias; con lo que se tiene una gran oportunidad de realizar la comercializacion de los
productos ofertados.

Al haber obtenido una repuesta positiva de una total de 380 personas tomadas como
muestra y que 328 de ellas estan dispuestas a adquirir el producto ofertado si se estableciera una
tienda de indumentaria de bodas con asesoria personalizada y disefios exclusivos.

Por otra parte, a través de una entrevista realizada a la empresa Wasipungo, dio a conocer
la cantidad de prendas que producen al afio para bodas, dijeron que ellos fabrican
aproximadamente 220 prendas por afio.

Este proyecto tiene un nicho inicial con el cual se podria comenzar a trabajar la oferta de
sus productos. Se conoce que los potenciales clientes de este estudio presentan una preferencia por
los lugares cobmodos y de lujo lo que permitira utilizar materiales de calidad, aunque esto eleve los
costos, pero al tener estos materiales presenta una ventaja sobre los competidores, ya que este
proyecto brindara a sus clientes asesoria personalizada y a su vez calidad y exclusividad en cada

una de sus prendas.
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3.4.11. Demanda insatisfecha

En el analisis de la demanda insatisfecha se ha tomado a la poblacion que se encuentra
entre 20 a 39 afios edad, dato que fue tomado del PDOT de canton Otavalo del afio 2020, dando
un total de 37.211 sumando las edades antes mencionadas. Por consiguiente, se obtuvo una muestra
380 y de estas personas encuestas solo el 86,32% estan de acuerdo en adquirir compra el producto
que se ofrece (pregunta numero 13).

En otras palabras, se obtendra una demanda de 328 personas, lo cual se puede interpretar
como 328 conjuntos de hombre y de mujer. Al ser la vestimenta de bodas prendas que solo se usara
por ese dia especial y al ser prendas exclusivas, la cantidad produccion sera de una por cada
persona que desee adquirir este producto.

Por otra parte, para el analisis de la oferta se ha tomado la cantidad de produccion de
vestimenta de bodas de la tienda de indumentaria indigena Wasipungo. La informacion para este
andlisis se tomd en base a la recopilacion de informacion a través de la aplicacion de una entrevista,
en la que indico que la capacidad de produccién de prendas de vestir para bodas de los indigenas
otavalerios es de aproximadamente 220 conjuntos vestimentas por afio tanto para hombre como
para mujer.

Siendo asi muestra una demanda insatisfecha de 108 conjuntos para ambos géneros; es
decir 54 conjuntos por afio para mujeres y 54 conjuntos por afio para hombres. Por lo que, este
proyecto esta dirigido a cubrir dicha demanda insatisfecha. Para la mejor comprension se

ejemplifico en la siguiente tabla:
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Tabla 12 Calculo demanda insatisfecha.

Descripcion Unidades

(+) Ventas posibles segln encuestas (pregunta 13 de cada 328

encuesta por género)

(-) Ventas de otros comercios similares 220
(=) Demanda insatisfecha 108
Demanda insatisfecha por género (=108/2=54) 54

Fuente: Investigacion propia.

Elaboracién: Las autoras.

3.4.12. Estrategias de comercializacion
a) Producto

El producto que se pretende ofertar es fundamentalmente vestimenta para bodas de la etnia
indigena y otras lineas de extension, pese a la existencia del producto existen niveles de
inconformidad de las personas ya que no satisfacen las necesidades precisas de la clientela.

El producto consiste en crear vestimenta innovadora y de calidad para hombres y mujeres
satisfaciendo las necesidades del mercado. La produccion y comercializacion del producto sera
confeccionado en base a la vestimenta de la cultura Otavalo.

El elegante traje de la mujer, aunque existira diferentes modelos este constara de una larga
camisa de lienzo blanco, adornada con bordados de motivos florales multicolores, hechos a mano,
tanto por la espalda, las hombreras y a la altura del pecho, contiene encajes anchos en las mangas
y en el escote, también incluyen dos anacos puede ser esta de pafio u otra calidad al gusto, pero el
interno es blanco y el externo puede ser azul marino o negro pero en la mayoria de los casos son

colores oscuros. Las telas del anaco son piezas de tela rectangulares a modo de una falda, estan
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son sujetadas con una faja llamado chumbi como se le denomina en el idioma kichwa. Los
conjuntos que se ofreceran este emprendimiento son los detallados a continuacion:

Tabla 13Conjuntos de indumentaria de bodas (mujer).

MUJER
Conjunto 1 Conjunto 2 Conjunto 3
Camisa 15 $25.00 $ 37.50 |Camisa 15 $ 2500 $ 37.50 |Camisa 15 % 2500 $ 37.50
Anacos (piel del foca) 1.7 $85.00 $ 144.50 [Falda-anaco 15 $ 1500 $ 22.50 |Anacos (pafio) 1.7 $ 9500 $ 161.50
Fachalina 1 15 $35.00 $ 52.50 |Alpargates-tacones $ 48.00 [Fachalina 1 15 % 3500 $ 52.50
Fachalina 2 15 $35.00 $ 52.50 Fachalina 2 15 % 3500 $ 52.50
Fajas $  127.00 [Velo 4 $ 1500 $ 60.00 |Fajas $ 127.00
Velo 4 $15.00 $ 60.00 |Ramo $ 35.00 |Velo 4$ 1500 $ 60.00
Alpargates de soga $ 28.00 |Hilos para confeccion $ 0.58 |Alpargates de soga $ 28.00
Ramo $ 35.00 |Hilos para bordado $ 2.10 [Ramo $ 35.00
Hilos para confeccion $ 0.58 Hilos para confeccion $ 0.58
Hilos para bordado $ 0.58 Hilos para bordado $ 0.58
TOTAL $ 538.16 |TOTAL $  205.68 [TOTAL $ 555.16

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Las autoras.

La indumentaria se pretende producir diferentes modelos de vestimenta para el hombre
indigena. La vestimenta consiste en un sombrero de pafio por el que sobresale su largo cabello en
una magnifica trenza como rasgo de identidad. El pantalon del hombre generalmente es de tono
blanco, y lo tradicional de ello es que es corto, va a la altura de los tobillos, la camisa es simple y
de matiz blanco, aunque en ocasiones puede variar. Mayormente llevan un poncho de lana tipico
de los indigenas otavalefios que les sirve para protegerse del calor y del frio, que generalmente es
de color azul o negro, acompafiado de su calzado denominados como las alpargatas que tienen un

nico color que es blanco.

Tabla 14 Conjuntos de indumentaria de bodas (hombre).

HOMBRE
Conjunto 1 Conjunto 2 Conjunto 3
Camisa Blanca 15 $3500 $ 52.50 |Camisa Blanca Camisa Blanca 15 $ 3500 $ 52.50
_Pantalén Blanco 15 $3500 $ 52.50 |Pantalén Blanco Pantalén Blanco 15 $ 3500 $ 52.50

Alpargates de soga $ 30.00 |Alpargates de soga Alpargates de soga $ 30.00
Poncho 2 caras $  680.00 |Sombrero Poncho 1 cara $  430.00
Sombrero $  250.00 |Ramillete Sombrero $  250.00
Ramillete $ 5.00 |Hilos para confeccion Ramillete $ 5.00
Hilos para confeccién $ 0.58 Hilos para confeccién $ 0.58
TOTAL $1,070.58 [TOTAL $ 359.08 |ITOTAL $ 820.58

Fuente: Investigacion propia.

Elaboracion: Las autoras.
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b) Precio

Se define que el precio es el valor en dinero en que se estima o determina el costo de algin
bien, puede ser productos o servicios. Asi también esto suele medirse por unidades monetarias, ya
que es asignado por un valor especifico, son empleadas para la compra-venta de bienes y
mercancias y esta varia depende a cada pais.

Es asi que la vestimenta de boda que usan los novios kichwas de Otavalo no ha cambiado
aun hasta la actualidad, mas alin se mantiene la tradicion y han venido adoptando esta costumbre
de su propia identidad cultural, para ello el rito en la Iglesia se lleva a cabo con su vestimenta
‘sawary raymi’ ya que es una de las tradiciones que se realiza como un acto sagrado, siendo esto
una de las razones por la que es impropio abandonar algo que es nato de la identidad del pueblo.

Debido a lo mencionado anteriormente el precio para la vestimenta de bodas indigenas se
basa en el costo de produccion y los gastos operativos, analizando juntamente con el estudio de
mercado, a través del cual se determind la demanda insatisfecha y ese resultado se analiz6 con los
valores de la contraparte de las competencias y el estudio financiero, lo cual permitié concluir con
el precio y resultado de la idea de negocio. Otro punto para evaluar la definicion del precio es la
calidad y las preferencias de los consumidores, asi como también la disponibilidad de adquisicién
que tienen, siendo estos datos recolectados mediante las encuestas y reflejados en la tabla de costo
de ventas.

c) Plaza o canales de distribucion

El canal de distribucién que se planificado aplicar se trata de la venta directa, debido a que
los consumidores tendran la necesidad de recibir una asesoria relacionado con el disefios, la
calidad, las tallas y los precios de la indumentaria, para ello se planifica realizar llamadas previas

y estas seran agendadas con el objetivo de procurar tener lo necesario para poder obtener un
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encuentro ameno y centrado con cada una de las personas interesadas, por lo tanto se facilitara
varios catalogos con la variedad de vestidos, disefios y calidad de la tela para la respectiva
confeccion de la indumentaria de bodas, y en todo caso también se les presentara las mini réplicas
de la indumentaria de bodas para facilitar su visualizacion completa y deseo de adquisicion.

Por otra parte, también se pretende guiar a los clientes mediante asesorias directas para
facilitar la toma de decision en cuanto a los disefios ya establecidos por la boutique o en todo caso
para crear o cocrear disefios que el cliente tenga en su imaginacion.

El canal de distribucién también se ajusta en la venta indirecta, puesto que las personas
quichuas otavalefias se encuentran en diferentes partes del mundo, por tal razén se planifica
realizar el proceso de compra-venta online y dando diferentes facilidades que el producto pueda
llegar a las manos de nuestros clientes al gusto y comodidad de cada uno de nuestros consumidores.
Ademas, se pretende implementar una tienda fisica en la que las personas que deseen adquirir el
producto se puedan acercar a probarse y a elegir el modelo de como les gustaria su indumentaria
de bodas.

d) Promocion

La promocion es el acto de transmitir informacion entre el vendedor y los compradores
potenciales u otros miembros del canal para influir en sus actitudes y comportamientos, también
pretende persuadir y recordar a una audiencia objetivo. (Coutinho, 2017)

La venta del producto o la idea de negocio se plantea llevar a efecto mediante campafas
publicitarias en diferentes lugares tales como programas en el mismo punto de venta, también se
realizard en las diferentes redes sociales las cuales son: Facebook, WhatsApp, Instagram, Tik tok,

asi como también en los diferentes medios de comunicacion de radios (Radio lluman, RunaStéreo,
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América Canta, La Alborada) y programas de television culturales (Bajo un mismo sol, entre

otros.)

3.5. Estudio técnico — administrativo

3.5.1. Analisis y determinacion de la localizacion optima del proyecto

Macro localizacién. El proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo sera
implementada en la siguiente ubicacion:

Tabla 15 Macro localizacion.

Pais: Ecuador
Region: Sierra
Provincia: Imbabura
Canton: Otavalo

Fuente: GAD de Otavalo.

Elaboracion: Las autoras.

La provincia de Imbabura cuenta con una actividad textil en las zonas comprendidas de:
Antonio Ante, Otavalo, Cotacachi e Ibarra, que se dedican a la fabricacion de tapices, fajas en telar
de cintura y pedal, asi como también la confeccion de manteles, vestidos, blusas, sombreros de
pafio y demas textiles autoctonos. En esta region se encuentra 45, 99% de los talleres textiles del

pais.
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Figura 38 Macro localizacion: Canton Otavalo.
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Fuente: GAD de Otavalo.

Elaboracion: Las autoras.

El sector textil en Otavalo constituye el eje principal de la economia, en este canton estan
radicadas muchas empresas que producen una variedad de prendas de vestir y artesanias que son
una de las atracciones mas importantes para los turistas y que identifican al canton.

Micro localizacién. La idea de negocio se encontrard ubicada al norte de Ecuador, en la
provincia de Imbabura, cabecera cantonal del cantén Otavalo, mas conocida como valle del
amanecer, o denominada como la Capital Intercultural del Ecuador.

Este proyecto se localizara en las Calles Antonio José de Sucre y Abdon Calderon de la ciudad de
Otavalo. Se ha elegido este lugar debido a la gran afluencia de personas por esta zona ya que es
una calle principal. Ademas, la misma es concurrida por personas que poseen un poder adquisitivo
bastante alto y pertenecen a la clase alta. De igual importancia vale destacar que este lugar por lo
general se vende ropa tradicional indigena y que también se encuentra a 3 cuadras de la Plaza de

ponchos.
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3.5.2. Analisis y determinacion del tamafio 6ptimo de la empresa

Mercado. La demanda insatisfecha se calculd aplicando el muestreo probabilistico,
obteniendo como resultado 54 conjuntos para cada género, es decir, 108 conjuntos por afio. Este
resultado se produjo del calculo de los posibles compradores (segun la pregunta 13 de las encuestas
por género) 328 conjuntos (DEMANDA), menos las ventas realizadas por Wasipungo 220
conjuntos (OFERTA), dando un total de 108 prendas como demanda insatisfecha de ambos
géneros. Por lo que, este proyecto esta dirigido a cubrir dicha demanda insatisfecha.

Tecnologia

Los principales equipos tecnoldgicos para utilizarse en este proyecto son:

Tabla 16 Tecnologia

Maquinaria (tecnologia) Funcién

Magquina industrial de Realiza bordados computarizados en camisas 0 anacos segun el

bordados modelo o disefio seleccionado.

Realiza una costura cerrada, consta de un hilo superior y uno inferior,
Maquina industrial recta tiene una velocidad de 4000 puntadas por minuto misma que permite
la confeccion rapida de indumentarias.
. o Esta maquina complementa la decoracion de los anacos tradicionales
Maquina industrial Zigzag ] ]
de la indumentaria de bodas.
Esta maquina permite costurar los bordillos de la tela en la

Maquina Overlock ) )
indumentaria de boda de hombre.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Las autoras

De acuerdo con lo anterior, la capacidad productiva entre todas las maquinas sera de

aproximadamente 5 indumentarias de boda de hombre y 5 de mujer por mes de los diferentes tipos
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de conjuntos que oferta en este proyecto. Las unidades (conjuntos) a producir por las maquinas

serd la siguiente:

Tabla 17 Capacidad de produccién

Mujer

Descripcion Semanal Mensual

Maquina de Bordado
Maquina Recta 1.125 4.5 54

Maquina Zigzag
Hombre

Descripcion Semanal Mensual

Maquina Overlock
1.125 4.5 54

Maquina Recta
Total 108

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Las autoras

A continuacion, se detallan las unidades (conjuntos) a producirse de manera semanal, mensual y

anual.

Tabla 18 Produccion semanal, mensual y anual

Hombre

Detalle

P Semanal P Mensual P Anual P Semanal P Mensual P Anual

Conjunto 1 : 18

Conjunto 2 0.375 15 18 0.375 15 18
Conjunto 3 0.375 15 18 0.375 1.5 18
54 54

Total, conjuntos de hombre y mujer 108

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras
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Disponibilidad de recursos: materia prima e insumos
Los recursos disponibles para este proyecto (materia prima e insumos) se detallan a
continuacion:

Tabla 19 Recursos

Recursos

Recurso Descripcion Disponibilidad
Telas
Materia Prima = Telasy encajes para Limitada
indumentaria de bodas
Insumos Insumos llimitada

= Hilos, agujas, mullos, etc.
Personal

= Gerente - Contador

o Mercaddlogo

o Recepcionista o
Humanos ) Limitada
= Asesor de imagen
= Disefiador de modas

= Costureras

= Bodeguero

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras

Financiamiento
El financiamiento del proyecto es el resultado de aportes de tres socias o inversionistas,

una de ellas como inversionista angel, de acuerdo con el siguiente detalle:
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Tabla 20 Financiamiento propio

Descripcion Aporte monetario
Guaman Albuja Maria Belén — Socia 15.000
Montalvo Pineda Viviana — Socia 15.000
Albuja Fante Manila del Pilar — Inversionista angel 10.500
Total, financiamiento 40.500

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras

El financiamiento del proyecto es el resultado de las tres socias una de ellas es inversionista
angel, cada aporte de los socios es de: Guaman Albuja Maria Belén de $ 15.000,00 mismo que
sera financiado a través de un préstamo hipotecario que le pertenece a la sefiorita; de Montalvo
Pineda Viviana es de $ 15.000,00 el cual sera financiado a través de ahorros propiosy por su parte
Albuja Fante Manila Del Pilar con $ 10.500,00 misma que aporto en calidad de inversionista angel.
La capacidad de endeudamiento de este proyecto es del 41,69%, este proyecto no cuenta con afio
de gracia, el monto del préstamo es de $ 28.951,38 con una tasa de interés del 11,25% anual,
mediante amortizacion fija, para 3 afios.

Capacidad instalada

Se determind que la capacidad instalada respecto a lo que el mercado estd dispuesto a
comprar es de 164 unidades (conjuntos) por afio, por otra parte, la maquinaria me permite producir
a 500 unidades (conjuntos) al afio. Los recursos que se dispone permiten producir 108 unidades
(conjuntos) por afio, de estos el 85% seran usados para la elaboracion de estas prendas y el 15%
restante se tomaran como residuos, a su vez este proyecto pretende reutilizar estos residuos

convirtiéndolos en pequefias réplicas de la indumentaria de bodas.
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Distribucion de la planta. EIl espacio destinado a la implementacion del proyecto de

creacion de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas tendra

aproximadamente 300m?, subdivididos en 6 areas que garanticen la adecuada operacion de las

actividades a desarrollar. A continuacion, se muestra la distribucion de la planta:

Tabla 21 Distribucidn de la planta

Areas de

distribucion

Descripcién

Area de

administrativa

Area de recepcion

Area de modelaje o

exhibicién

Area de

Produccién

Area de bodega

Area de garaje

En esta area se podra encontrar las oficinas administrativas, estas son:
disefio, marketing y gerencia; ademas de una sala destinada a reuniones de

trabajo. Cada oficina tendra un espacio aproximado de 10 m?

El espacio destinado para la recepcion de pedidos estara dentro del area de
exhibicion o modelaje, sera de aproximadamente 32 m? adicionalmente se

encontrard una sala de espera.

Permitird exhibir las prendas. Ademds, contard con una pasarela y
vestidores individuales tanto para la novia como el novio, de
aproximadamente 8m?2. El rea total de este espacio es de 120 m? (incluido

el &rea de recepcion).

Area destinada al tendido de tela y el corte de acuerdo con el disefio
solicitado por los clientes en sus diferentes tallas y gustos. Esta area es
modular, ya que se subdivide en estaciones para cada proceso productivo:
corte, confeccidn, acabados, etiquetado y empaquetado.

La bodega esté dividida en dos subpartes una de ellas para la materia prima
y la otra mercaderia terminada lista para la entrega.

Servird para la entrega de productos y recepcion de materias primas.
Ademas, servird como garaje para los autos del personal de la empresa y
clientes.

40m?
4x10

32m?
8x4

120m?
15x8

35m?
7X5

20m?

4x5

48m?
12x4

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras
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Disefio planimétrico de la planta. De acuerdo con la distribucion presentada anteriormente, el disefio planimétrico de la planta

serd el siguiente:

Figura 39 Disefio planimétrico de la planta
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Requerimientos por areas.
Tabla 22 Requerimientos por areas.

Area Subarea Requerimientos
e Escritorio ejecutivo
Gerencia / Contabilidad e Computador e impresora

e Archivadores

) e Mesa de reuniones
Sala de reuniones ) B B ) )
e Equipos de proyeccidn / presentacion de imagen y audio.

Administrativa e Escritorio

Marketing e Computador e impresora

e Archivador

e Escritorio
L o Computador e impresora
Disefno
o Archivador
e Mesa de trabajo (disefio)
y » e Recibidor
Recepcion Recepcion
e Minisala
] ] ] o Espejos
Modelaje Modelaje (Vestidores)
e Probadores
. L e Estanterias
Produccion Exhibicion

o Maniquies



Corte

Confeccion

Acabados

Etiquetado y empaquetado

Maquina de corte
Mesa de trabajo
Maquina Overlock
Maquina recta

Mesa de trabajo
Maquina de bordado
Mesa de trabajo

Mesa de trabajo

Bodega Bodega

Estanterias tipo closet para prendas confeccionadas

Estanterias para materiales e insumos

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras
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3.5.4. ldentificacidn y descripcion de los procesos
Caracterizacion y disefio del producto/servicio. La tabla 22 muestra las caracteristicas o prendas que conforma la indumentaria

de las bodas indigenas tanto para mujeres como hombres.

Tabla 23 Caracterizacion (vestimenta tradicional).

Vestimenta _ Vestimenta tradicional
tradicional (mujeres) BoceioGlimagen (hombres)

v' Camisa
bordada

v Anaco blanco

v Anaco negro

v' Fajas v Pantal6n de tela

v" Umawatarina blanco
(tela doblada v' Camisa
que las v’ Alpargatas
mujeres se v" Poncho
colocan en la Sombrero
cabeza)

v' Sombrero

v Reboso

v Fachalina

Notas. Imagen referencial - Fotografia tomada de (Benitez et al., 2019). Autor: Javier Mauricio Narvaez Ponce.
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La vestimenta de bodas indigenas es simbolo del inicio de la vida matrimonial y el ingreso
a la sociedad otavalefa, por lo que refleja el sentido de pertenencia y arraigo a la cultura de la
persona que la porta. Otras caracteristicas de esta indumentaria son las siguientes:
Tabla 24 Materiales, dimensiones y colores

Descripcion Descripcion

(Vestimenta: mujeres) (Vestimenta: hombres)

Parte superior: dacron, espejo o tul.
Materiales Parte inferior: pafio, piel de foca o Gabardina, casimir o poliéster

casimir.

Depende de la talla y medidas de la Depende de la talla y medidas de

Dimensiones
persona la persona
Tradicionales: blanco, pasteles, nudes o
Tradicionales: blanco
Colores 0 rosas.

» ) Otros: a eleccion del cliente.
Otros: a eleccion del cliente.

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras

En relacion con los materiales utilizados en la confeccidn de la vestimenta indigena, éstos
cumplen con las siguientes especificaciones o caracteristicas:

Tabla 25 Especificaciones técnicas de los materiales

Material Especificaciones técnicas

) Textil suave, liso y liviano, usada para productos que requieren
) Dacron . .
Vestimenta economia y durabilidad.
tradicional (mujeres) Suave y liso al tacto, no crea pelusas y no se arruga con

Espejo
el facilidad.
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Tul

Pafio

Piel de foca

Casimir

Gabardina

Vestimenta
tradicional Casimir

(hombres)

Poliéster

Es un textil ligero, almidonado y con forma de colmena y
estructura acierta que se usa para el disefio de vestidos de
novias, velos, entre otros.

Es un textil almidonado, grueso y resistente usado para el
disefio y la confeccion.

Destaca por ser una tela de pelaje suave y de buena calidad, es
brillosa.

Se caracteriza por la resistencia al uso intensivo, no se arruga
con facilidad presenta solidez en su color

Tejido de algododn, lana o fibra sintética de consistencia
trabajada y muy apretada, se caracteriza por tener una cara lisa
y una acanalada en diagonal

Es un material muy versatil que resiste arrugas y tiene larga
vida util.

Esta tela pesa poco, resiste muy bien a la humedad, y no
presenta arrugas. Ademas, cuenta con buena elasticidad y es

bastante resistente a la decoloracion.

Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Las autoras

3.5.5. Estructura organizativa y administrativa

Mision

Sawary in Love es una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas de la

cultura Otavalo, que brinda asesoria personalizada y atuendos exclusivos de acuerdo con las

necesidades de cada cliente, de acuerdo con su estilo de ver y vivir la vida.
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Vision
Para el afio 2027 ser una empresa lider y reconocida en la produccién y comercializacion de

vestimenta para bodas en el canton Otavalo, con un enfoque de personalizacién y exclusividad

direccionado a lograr un servicio de excelencia.

Politicas. Las politicas detalladas a continuacion, describen las directrices que permitan
el desarrollo de las actividades operacionales, administrativas e interpersonales de manera
oportuna y adecuada.

e Garantizar el mejoramiento continuo de los procesos de produccion conforme las

exigencias de los clientes.

e Buscar la eficiencia y eficacia en todos los procesos mediante capacitaciones continuas
al personal, asi como la revision de los canales de informacion y ejecucion de los
diferentes procesos para lograr un mejor resultado.

e Promover iniciativas de didlogo, promocion de la justicia, igualdad de oportunidades y
actuacion ética basada en el respeto de cada individuo.

e Garantizar altos niveles de satisfaccion de los clientes, a través de un servicio
personalizado y exclusivo basado en las tendencias de mercado en términos de
innovacion, estilo y moda; y de acuerdo con las necesidades y expectativas de cada
cliente.

e Compromiso medioambiental a través de la reutilizacion de residuos que se generen de
la produccion de la indumentaria de bodas.

e Desarrollar canales de comunicacion claros y eficientes para evitar malentendidos que

disminuya la agilidad de los procesos.
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Valores

e Calidad: excelencia en los productos y servicios que se ofertan y mejoras continuas para
crear una marca exclusiva.

e Exclusividad: disefios Unicos en cada prenda, nuestra finalidad es brindar un modelo
singular, de manera que, el profesionalismo y la marca de nuestra boutique se diferencia
al crear y co-crear disefios a la imaginacion de nuestros clientes.

e Creatividad: capacidad y profesionalismo al plasmar una imaginacion de ensuefios en
algo real, tomando en cuenta desde los detalles méas pequefios hasta los méas grandes.

e Sentido de pertenencia: lograr que cada cliente se sienta hermanado con nuestra marca,
la comodidad y la satisfaccion son nuestros puntos clave. Nuestro ideal es que cada
cliente se sienta identificado con la cultura otavalefia a través de Sawary in love.

e Integridad: cualidad humana que consiste en comportarse y expresarse con coherencia y
transparencia en cada una de las actividades.

Marca e imagen corporativa
Colores. Los colores que seran usados como representacion de la empresa Sawary in Love
seran los que se detalla continuacion:

Tabla 26 Paleta de colores (imagen corporativa)

Blanco EIl blanco es un color que refleja y representa pureza, la
sofisticacion y la eficiencia, a través de este color se pretende

transmitir un nivel de exclusividad y lujo.

Negro Con este color se busca provocar sentimientos de elegancia,
sustancia y poder. Por lo que transmite una declaracién

poderosa y sentido de autoridad y respeto.
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Naranja El naranja combina una emocioén mas vigorizante. Por lo que es

el ideal para provocar sentimientos de vitalidad y felicidad,
como en este proyecto el contraer matrimonio con la persona

que se ama.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Tipografia. Los tipos de letras que usaron para la elaboracion del imagotipo son: Alice,
Bodoni FLF y Amsterdam Four.

Imagotipo. Es la combinacion de una imagen y texto con los colores y tipografia antes
mencionados.

Figura 40 Imagotipo.

—

Q)
@

fiSAWARY

EXCLUSIVIDAD QUE TE
CARACTERIZA

ove

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Empaquetado. Para este proceso se realizard un packaging que consiste en una caja
rectangular que tiene dos cuerpos: parte baja para posicionar la prenda que posee un revestimiento
suave, y latapa que se encarga de promocionar la marca en su parte superior y mantener a la prenda
en Optimas condiciones evitando que la misma se maltrate.

Figura 41 Disefio de empaque (packaging o cajas).

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Otro tipo de empaque, seran las bolsas de compras para prendas que no requieran un

empaquetado especial como es el packaging.
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Figura 42 Disefio de empaque (bolsas).

\()
~
—

ACSAWARY
GRSAN \RY

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Etiquetado. Cada prenda constara de una etiqueta ubicada estratégicamente en el interior
de esta.

Figura 43Disefo de etiqueta.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.



Mapa de procesos

Tabla 27 Mapa de procesos
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Procesos estratégicos

P01: Planificacion

estratégica

Proceso de cadena de valor

P02:
Planificacién de

la produccion catélogo

P03: Disefio de

PO04: Recepcion
del pedido

P05: Elaboracion
de las prendas de

vestir

P06: Venta

) 4
P02 - S01: P03-S01: Analisis de P04-501: Seleccion P05-501: Proceso P06-S01: Cierre de
Adquisicion de tendencias de moda del disefio de corte de telas venta
materias primas
_J e
P03-S02: ) ( ( P06-S02: Seguimient
Generacidn de P05-502: Proceso ->Yer Seguimiento
de confeccién post venta en redes
bocetos sociales
_/ \_ _
~
P05-S03: Proceso
de acabados de
prendas de vestir
J

Procesos de soporte

P07: Gestion

contable

P08: Gestion
administrativa

P09: Gestion de
talento humano

P10: Gestion de

marketing

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Flujograma de actividades. Se han seleccionado los subprocesos de cadena de valor para
la elaboracion de los diagramas de flujo para lo cual se utilizara la metodologia de diagramacién
BPMN (Notacién para el Modelado de Procesos de Negocio) cual se detalla a continuacion:

Tabla 28 Simbologia BPMN.

SIMBOLOGIA DESCRIPCION DESCRIPCION

O Evento de inicio, indica donde un proceso comenzara.
( N Tarea, es una actividad incluida dentro de un proceso.
|

Subproceso, es una actividad que contiene otras

o actividades.

Compuerta, indica tomar una decision.

O Evento fin, indica donde un proceso termina.

w»  Flujo de secuencia, es usado para indicar el orden de las

actividades que seré ejecutadas dentro del proceso.

Flujo de mensaje, indica el flujo de mensaje entre dos

I p——————— T
gt entidades.
Objeto de datos, indica documentacion, datos y otros
documentos usados durante el proceso.
D Depdsito de datos, actualizar informacion almacenada
[ 1 de cada proceso.
Anotacidn, sirve para poner informacion adicional para
el lector.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Figura 44 P02 Planificacion de la produccién / P02 — S01 Adquisicion de materias primas.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Figura 45 P03 Disefio de catalogo / P03 — S01 Analisis de tendencias de moda.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.




Figura 46 P03 Disefio de catalogo / P03 — S02 Generacion de bocetos.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.



Figura 47 P04 Recepcion del pedido / P04 — S01 Seleccion del disefio.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Figura 48 P05 Elaboracion de las prendas de vestir / PO5 — SO1 Proceso de corte de telas.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Figura 49 P05 Elaboracion de las prendas de vestir / PO5 — S02 Proceso de confeccidn.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Figura 50 P05 Elaboracion de las prendas de vestir / P05 — S03 Proceso de acabados de

prendas de vestir.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.




128

Figura 51 P06 Ventas / P06 — SO1 Cierre de venta.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Figura 52 P06 Ventas / P06 — SO02 Seguimiento post venta en redes sociales.
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Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Organigrama. La estructura de Sawary in love, esta determinada por funciones, estas son
claras y explicitas para el adecuado desarrollo de los procesos dentro de la empresa, aportando
agilidad y manejo apropiado de los recursos que permita cumplir con los objetivos, mision y vision

de la empresa.

Figura 53 Organigrama estructural.
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L Marketing J

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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Tabla 29 Manual de funciones (Gerente - contador)

MANUAL DE FUNCIONES

2
N4
(fﬁ
EXCLUSIVIDAD QUE TE

CARACTERIZA

WARY /

Codificacion: 001

Version: 01
Fecha de vigencia:
2022

Nombre del Cargo: Gerente - Contador

Dependencia: Direccién General-Administracion

Jefe inmediato superior: Ninguno

NGmero de personas a cargo: 6 personas a cargo.

Obijetivo: Es el encargado de la direccion de la empresa, responsable de cada uno de los niveles
jerarquicos, andlisis, interpretacion, elaboracidn de estados contables y del control de las actividades que

se va a desarrollar y la toma de decisiones que permita garantizar el buen funcionamiento de la empresa.

Funciones esenciales:

Control de ingresos y egresos de la empresa.
Elaborar planes para desarrollar actividades
y direccion a cada uno de los involucrados de
la empresa.

Establecer estrategias, planes, objetivos y
metas para la empresa.

Elaborar los estados financieros de la
empresa.

Dirigir y motivar a los empleados.

Lograr la armonia entre sus colaboradores.
Elaborar  registros de  declaraciones
mensuales del SRI.

Realizar compras de materias primas.
Registro de compras

Registro de ventas.

Realizar roles de pagos.

Pagos al SRI.

Pagos al IESS.

Perfil del cargo:

Titulo en tercer nivel en Administracion,
Contabilidad o Finanzas.

Experiencia de 2 afios en cargos similares.
Conocimientos en contabilidad.

Cocimientos en administracion de empresas y
negocios.

Creativo, lider, con pensamiento critico, vision
de negocios, capacidad de negociacion y con

inteligencia emocional.
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e Medir la productividad y eficiencia de la
produccién

e Mitigara inconvenientes mediante
soluciones adecuadas.

e Mantener limpia el &rea administrativa.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Tabla 30 Manual de funciones (Mercadélogo)

MANUAL DE FUNCIONES Codificacion: 002
A\ Version: 01
A~
(;TZQ‘S AWARY Fecha de vigencia:
&\m;‘f;:;z;isf s 2022
Nombre del Cargo: Mercad6logo Dependencia: Ventas
Jefe inmediato superior: Gerente-contador Numero de personas a cargo: Ninguna
Objetivo: Es el encargado de la promocidn, difusion y publicidad de la empresa, elabora planes de
contingencia y mitiga riesgos que se generen. Es decir, es el responsable de la publicidad de los
productos que se ofertan y de la difusion y promocion.
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Funciones esenciales: Perfil del cargo:

e Elaborar planes de captacién de clientes | ¢ Titulo en tercer nivel en marketing.
como promociones y descuentos. e Ser creativo, innovador y eficaz al momento de

e Crear base de datos de los clientes para vender el producto.
verificar los detalles segun las exigencias.

e Definir planes estratégicos de marketing,
acorde a los objetivos estratégicos de la
empresa.

e Analizar el comportamiento de la demanda
de los diferentes productos que se ofertan en
la empresa.

e Realizar un andlisis cualitativo vy
cuantitativo del mercado, de tal manera que
se pueda proyectar la demanda de los
distintos productos que se publicita.

e Mantener limpia el area de marketing y

reuniones.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Tabla 31 Manual de funciones (Recepcionista)

MANUAL DE FUNCIONES Codificacion: 003
FaN Version: 01

()7&?% AWARY Fecha de vigencia:

(&\1 T 2022
Nombre del Cargo: Recepcionista Dependencia: Ventas
Jefe inmediato superior: Gerente-contador Numero de personas a cargo: Ninguna
Obijetivo: Es la encargada de recibir a los clientes y brindar atencién a los clientes. Ademas, debe
llevar un control de caja.
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Funciones esenciales:

e Realiza trabajos de recepcion de
documentacion como facturas y pedidos.

e Prepara facturas.

e Cobraaclientes.

e Dirige a los visitantes a la persona que
necesite ver.

e Lleva un registro de contabilidad.

e Llevar el archivo.

e Encargada del archivo y registro de la
documentacion.

e Recibir llamadas telefdnicas.

e Atender al pablico que solicite informacion
déndole la orientacion requerida.

¢ Recibe la correspondencia y mensajes.

e Elabora informes periédicos de las
actividades realizadas.

e Reservar salas de reuniones.

e Mantener limpia el area de recepcion y
modelaje.

e Se encarga de servir te, agua, café y

champafia a los clientes.

Perfil del cargo:

e Bachiller técnico con conocimiento
contabilidad y atencidn al cliente.

e Con experiencia minima de 2 afios.

e Actitud elegante.

e Actitud amable, eficiente y servicial.

e Con gran capacidad de comunicativa.

e Conocimientos basicos en TIC.

en

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Tabla 32 Manual de funciones (Asesor de imagen)

A\
A~

P aNS
( N ———
EXCLUSIVIDAD QUE TE
CARACTERIZA

MANUAL DE FUNCIONES

SSAWARY

e

Version: 01

2022

Codificacién: 004

Fecha de vigencia:

Nombre del Cargo: Asesora de imagen

Dependencia: Ventas
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Jefe inmediato superior: Gerente-contador

Numero de personas a cargo: Ninguna

Objetivo: Analizar el aspecto de las personas (cliente) para realzar sus puntos fuertes y potencias su

atractivo. Para generar el cambio desde dentro hacia fuera.

Funciones esenciales:

e Brindar atencion al cliente.

e Evaluar la imagen de la persona y analizar
su morfologia facial y corporal para saber
qué prendas son las mas adecuadas a su
cuerpo.

e Identificar el estilo y considerar las
preferencias personales.

e Determinar los clores que mas favorecen al
cliente en funcion a diferentes factores
como por ejemplo el tono de su piel.

e Planificar y crear el fondo de armario en
base al presupuesto disponible.

e Estructurar un plan de accién de acuerdo
con el estilo de cada cliente.

e Brindar asesoria personalizada.

Perfil del cargo:

e Bachiller con conocimiento e interés por la
moda, la ropay las Gltimas tendencias y estilos.

e Con 3 afios minimo de experiencia en trabajos
similares.

e Una buena vision en color.

e Ser capaza de relacionarse con una amplia
variedad de personas.

e Tener un aspecto profesional.

e Inspirara confianza.

e Debe saber escucha los requerimientos de los
clientes.

o Habilidades de negociacion y comercializacion.

e Con sentido de la moda.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.

Tabla 33 Manual de funciones (Disefiador de modas)

AWARY

( N — -
EXCLUSIVIDAD QUE TE
CARACTERIZA

MANUAL DE FUNCIONES

Codificacién: 005
Version: 01
ove

Fecha de vigencia:
2022

Nombre del Cargo: Disefiadora de modas.

Dependencia: Operativo




135

Jefe inmediato superior: Gerente-contador

NUmero de personas a cargo: 1 persona.

Objetivo: Disefiar prendas de acuerdo con las especificaciones y requisitos del cliente, tomando en

cuenta el manejo de materias de la empresa.

Funciones esenciales:

Recibir érdenes para empezar el disefio.
Buscar informacion de modelos y colores
de disefiadores adecuados para plasmar.
Disefiar modelos de acuerdo con los
requerimientos de los clientes.

Reportar al encargado de bodega los
materiales necesarios para el producto.
Realizar prototipos de distintas tallas.
Colaborar con el mercadélogo para crear un
catalogo de productos.

Cortar y crear patrones para la prenda de
vestir.

Confeccionar prendas de vestir.

Hacer arreglos a prendas, servicio post-
venta.

Elaborar reporte de avance de la
produccion.

Cumplir con la produccién programada en
tiempo, calidad y exclusividad.

Supervisar las funciones de la costurera.

Perfil del cargo:

e Bachiller técnico en confeccidn y disefio de
modas 0 que tenga titulo de tercer nivel en
disefio y moda.

e Con 2 afios minimo de experiencia en trabajos
similares.

o Debe tener conocimiento e interés por la moda,

la ropay las ultimas tendencias y estilos.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.



Tabla 34 Manual de funciones (Costurera).
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MANUAL DE FUNCIONES

)
b

2=\
( N —
EXCLUSIVIDAD QUE TE
CARACTERIZA

AWARY Version: 01
P ove

Codificacién: 006

Fecha de vigencia:
2022

Nombre del Cargo: Costurera

Dependencia: Operativo

Jefe inmediato superior: Disefiadora de

modas.

Numero de personas a cargo: Ninguna

Objetivo: Cumplir con los objetivos de produccién, tanto en calidad, tiempo y exclusividad; asi como

el suso adecuado de la maquinaria.

Funciones esenciales:

Recibir 6rdenes para empezar el disefio.
Cortar y crear patrones para la prenda de
vestir.

Confeccionar prendas de vestir.

Realizar el cierre de ordenes de produccion.
Coordinar con el &rea de bodega y compras
la existencia de materiales e insumos para la
produccién. Entregar reportes de area de
acabados y empaquetado.

Ayudar a la disefiadora en todo lo que
disponga.

Mantener limpia y ordenada el area de

produccion.

Perfil del cargo:

e Bachiller técnico en confeccion y disefio de
modas.

e Con 2 afios minimo de experiencia en trabajos

similares.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.



Tabla 35 Manual de funciones (Bodeguero)
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MANUAL DE FUNCIONES
FaN Codificacion: 007
(}/\ SAWARY Version: 01
(/( "\—————— % e . .
&\“mg;g;gm Fecha de vigencia:
2022

Nombre del Cargo: Bodeguero

Dependencia: Administracion

Jefe inmediato superior: Gerente - contador

Numero de personas a cargo: Ninguna

la cantidad utilizada diariamente.

Obijetivo: Controlar la entrada y salida del material necesario para la produccién, tomando en cuenta

Funciones esenciales:

e Recepcion de materia primas para la
produccion.

e Revisar ordenes de produccion.

e Recibir telas e insumos a proveedores.

e Preparar tela para la produccion.

e Verificar y preparar insumos para orden de
produccion.

e Pasar latela al area de corte.

e Verificar devolucién de la tela (en caso de
Ser necesario).

e Registrar las salidas y entradas en Kardex.

e Realizar control de Kardex.

e Pasar a contabilidad las facturas de
compras.

e Prepara ordenes de produccion.

e Revisar stock.

e Mantener limpia y ordenada la bodega.

Perfil del cargo:

e Bachiller técnico con conocimiento en
contabilidad.

e Con 2 afios minimo de experiencia en trabajos

similares.

Fuente: Estudio administrativo

Elaborado por: Las autoras.
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3.5.6. Constitucion legal de la empresa y propiedad intelectual

Tipo de empresa a constituir. Sawary in Love se constituye bajo el modelo de “Sociedad
por Acciones Simplificadas” SAS, puesto que este instrumento societario constituye un
mecanismo facil e innovador para la formalizacién de nuevos emprendimientos que van en
armonia con la realidad econdmica del pais;, una de las ventajas que favorecen a las empresas SAS
es que pueden modificar las normas y estatutos de una manera facil, asi como también permite que
se puedan transformarse en Sociedad Andnima (S.A.) o Compafiias de Responsabilidad Limitada
(Cia. Ltda.) en cualquier momento.

Por otra parte, la Sociedad por Acciones Simplificadas es un tipo de compafiia que permite
conformarse por una o varias personas ya sean naturales o juridicas y sin ningin costo alguno, de
esta manera promueve al desarrollo de nuevos emprendimientos y a la ampliacién de sus procesos
productivos.

Proceso de constitucién. De acuerdo al proceso de constitucion electronica de una
Sociedad por Acciones Simplificadas es el siguiente:

1. Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

2. Seleccionar la opcion portal de constitucion electronica de compafiias.

3. Presionar la opcion constituir una compafiia. Luego, seleccionar constitucién

electronica SAS.

4. Ingresar el usuario y contrasefa.

5. Seleccionar lareserva de denominacion que desea utilizar en el proceso de constitucion.

6. Responda el cuestionario de legalidad.

7. Ingresar la informacion en el formulario SOLICITUD DE CONSTITUCION DE

COMPANIAS SAS. En esta parte la informacion se divide en algunas partes: Los datos
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de la compaiiia, los socios o accionistas, el cuadro de suscripciones y el pago de capital,
también representantes legales, el contrato y los nombramientos, los nexos de la
legalidad y la generacion de Inscripciones.

Por cada registro, adjuntar los documentos habilitantes requeridos por el sistema. En
donde el sistema generara el contrato o denominado acto unilateral de constitucion, el
nombramiento y el anexo de la legalidad y segun la informacion que se ingresa en la
solicitud.

Revisar los documentos generados por el sistema y firmar electronicamente.

Aceptar condiciones del proceso electronico y presione el boton CONSTITUIR
COMPANIA. De esta manera el sistema generara automaticamente las inscripciones
de los documentos.

Finalmente, una vez inscritos los documentos en el Registro de Sociedades de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, se recibird una notificacion con la
confirmacion de la constitucién exitosa de la compafiia. EI proceso de inscripcion es
automatico. En la notificacion se recibira adjunta la siguiente documentacion generada
en formato pdf.:

e Contrato o Acto Unilateral

e Anexo de Legalidad

e Nombramientos generados

e A partir de la inscripcién de la compafia, se otorga 30 dias para Actualizar

informacion general y Presentar el balance inicial.
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12. Adicionalmente, el Sistema notificara si desea realizar la solicitud de inscripcion del
RUC de forma virtual hacia el SRI. (Superintendencia de compafiias, valores y seguros,
2022)

Registro de marca. El proyecto esta orientado a consolidarse como una marca referente
en la zona en cuanto a la produccidn textil de vestimenta de bodas, es por ello que se requiere de
un registro de la marca “Sawari” en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales SENADI ,
este organismo permite el Registro de Marcas de Productos y Servicios Unico para personas
naturales y juridicas ya sean nacionales o extranjeras, también esta orientado al registro de la marca
que sea signo distintivo y susceptible de representacion grafica. (SENADI, 2022)

Proceso de registro de marca. Los pasos para registrar una marca, de acuerdo con lo
dispuesto por (SENADI, 2022) y se detallan a continuacion:

1. Solicitar asesoria en las ventanillas

2. Generar la solicitud en linea en el Portal del SENADI, con los requisitos basicos

necesarios a fin de reproducir el comprobante de pago. Estos son:
e Requisitos obligatorios
e Solicitud de Registro de Signos Distintivos.
e Comprobante de pago de tasa.
e Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5X5 cm.)
e Requisitos Especiales
e Certificado Financiero para descuento
e Poder o nombramiento otorgando representacion legal para presentacion del
tramite

e Documento de Prioridad
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3. Pagar la tasa correspondiente en el Banco del Pacifico: $ 208,00 USD No grava IVA

4. Iniciar el proceso de registro de la marca en el portal del SENADI.

5. Retirar el titulo, en el caso de ser concedido.

Nombre comercial de la empresa. La empresa funcionara y se constituira bajo el nombre
de “SAWARY IN LOVE”, debido a que representa la parte central del proyecto: el matrimonio

(Sawary) y Amor (In love).

3.6. Estudio financiero

Se analizara los aspectos econdmicos y financieros que permitiran determinar los costos
necesarios que incurriran en el desarrollo, produccién, disefio y comercializacion la indumentaria
de bodas indigenas otavalefios, con lo cual se obtendra una proyeccién de los estados financieros
a bafos, conjuntamente se definiran los indices de evaluacion econémica con la finalidad de
demostrar la factibilidad de este proyecto.

3.6.1. Inversiones y capital de trabajo

Maquinarias y equipos

Tabla 36 Maquinarias y equipos

Detalle Monto

Muebles y enseres $ 5,595.02
Equipo de oficina $ 348.98
Equipo de sonido y video $ 646.93
Equipo de computacion $ 2,441.60
Maquinaria $ 5,978.00

Total 15,010.58

|

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras
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La empresa necesitara de maquinaria y equipo para llevar a cabo sus actividades, de acuerdo con

lo expuesto se tomara a las maquinaria y equipos como inversion fija.

Tabla 37 Depreciacion anual

Depreciacion acumulada

Concepto

Afio 2 Ao 3 Ao 4
Muebles y enseres $441.50 $883.00 $1,324.51 $1,766.01 $2,207.51
Equipo de oficina $69.80 $139.59 $209.39 $279.18 $348.98
Equipo de sonido y video $47.39 $94.77 $142.16 $189.54 $236.93
Equipo de computacién $500.53 $1,001.07 $1,501.60 $0.00 $0.00
Maquinaria $420.30 $840.60 $1,260.90 $1,681.20 $2,101.50
$1,479.52  $2950.03  $4,438.55 $3,915.94 $4,894.92

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

La tabla 37 muestra la depreciacion de muebles y equipos desde el afio 1 al afio 5. De la
misma forma lo expuesto anteriormente se cargara al gasto depreciacion. Se elaboro el calculo de
la depreciacion acorde en a lo estipulado en la Norma Internacional de Contabilidad NIC 16 misma
que indica: La depreciacion es la distribucion sistematica del costo de un activo a lo largo de su
vida. A fin de calcular la depreciacién de las propiedades, planta y equipo es necesario estimar su

vida atil y cuando sea significativo su valor residual.
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Capital de trabajo

Tabla 38 Capital de trabajo

Periodo del capital de trabajo: 6 meses
Capital de trabajo $ 54,440.85

Requerimiento Requerimiento total
Rubro . .

mensual del capital de trabajo

Servicios Bésicos $ 130.00 $ 780.00
Inventario mercaderia $ 4567.13 $ 27,402.75
Suministros de oficina $ 96.00 $ 576.00
Suministros de limpieza $ 46.50 $ 279.00
Invetario de insumos de produccion $ 1,607.40
Sueldos $ 2975.00 $ 17,850.00
Arriendo $ 450.00 $ 2,700.00
Alquiler datafast $ 895 $ 53.70
Gasto de instalacion $ 230.00
Gasto transporte $ 20.00 $ 120.00
Letrero (anuncio) $ 100.00
Publicidad $ 245.00 $ 1,470.00
Mantenimiento del maquinaria $ 12.00 $ 72.00
Gasto de constitucion $ 1,200.00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
El periodo que se afijado como capital de trabajo es de 6 meses debido a que la capacidad de
produccion permite a la empresa producir aproximadamente 1.5 conjuntos de cada a uno por mes.
Por lo que para poder cubrir tanto en costos y en gastos se necesitarian este tiempo y asi tener

ingresos para la empresa.

Inversion total
La inversion requerida para este proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo esta

determinada a través del capital de trabajo y la inversion fija, como se detalla en la siguiente tabla.



Tabla 39 Inversion total

INVERSION INICIAL

Capital de trabajo $ 54,440.85
Inversion fija $ 15,010.53
Total inversion inicial $ 69,451.38

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Fuentes de financiamiento y costo de capital

Tabla 40 Financiamiento y aportes de capital

Inversion inicial 3 69,451.38
Guaman Albuja Maria Belén $ 15,000.00
Montalvo Pineda Viviana $ 15,000.00
Albuja Fante Manila Del Pilar $ 10,500.00
Préstamo 3 28,951.38

100%
21.60%
21.60%
15.12%
41.69%

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras
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El financiamiento del proyecto es el resultado de las tres socias una de ellas es inversionista

angel, cada aporte de los socios es de: Guaman Albuja Maria Belén de $ 15.000,00 mismo que

sera financiado a través de un préstamo hipotecario que le pertenece a la sefiorita; de Montalvo

Pineda Viviana es de $ 15.000,00 el cual sera financiado a través de ahorros propios y por su parte

Albuja Fante Manila Del Pilar con $ 10.500,00 misma que aporto en calidad de inversionista angel.

La capacidad de endeudamiento de este proyecto es del 41,69%, este proyecto no cuenta con afio

de gracia, el monto del préstamo es de $ 28.951,38 con una tasa de interés del 11,25% anual,

mediante amortizacion fija, para 3 afios.
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Tasa de rendimiento medio

Tabla 41 Tasa de rendimiento medio

Fuente Inversion Tasa In(\)//gr(:?én TMAR
BanEcuador $ 28,951.38 11.25% 42% 5%

Propio $ 40,500.00 12% 58% %

Total $69,451.38 12%

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

La tasa que espera retorne de lo que invertido es de 12% lo cual conlleva un riesgo medio
para invertir en este proyecto.
3.6.2. Estados financieros

Estado de situacion inicial

Tabla 42 Estado de situacién financiera inicial

@

SAWARY IN LOVE
Estado de Situacidn Financiera inicial
1 de enero del 2022
(Expresado en ddlares de los Estados Unidos de America)

(SAWARY

X

ACTIVO PASIVO

Activo corriente < e Pasivo a largo plazo $  28951.38

Activo Fijo $ 15,010.53 Total pasivos $ 28,951.38
Muebles y enseres $ 5,595.02 PATRIMONIO $ 40,500.00
Equipo de oficina $ 348.98
Equipo de sonido y video $ 646.93
Equipo de computacién $ 2,441.60
Magquinaria $ 5,978.00

TOTAL ACTIVOS $ 69,451.38 TOTAL PASIVO +PATRIMONIO $ 69,451.38

Gerente-Contadora
Belén Guaman

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras



Estado de resultados

Tabla 43 Estado de resultados

P

J4

(if\s/xwmh%

SAWARY IN LOVE
Estado de resultados

del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022

(Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)

Ventas

(-) Costo de ventas
Utilidad Bruta en Ventas
(-)Gasto de ventas
(-)Gasto operacional
(-)Gastos financieros

(-)Depreciacion

Utilidad Operacional

15% Participacion trabajadores
Gasto no deducibles

(+)Utilidad antes de impuestos
25% impuesto a la renta
UTILIDAD NETA

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Afo 1 Ao 2

170,676.95 $ 247,234.83
97,704.13 $ 141,761.64
72,972.82 $105,473.19
35759.65 $ 4042822
2227130 $ 23375.00
282295 $ 1,804.90
147952 $  1479.52
10,639.40 $ 38,385.55
159591 $ 5757.83
960.00
10,003.49
2,500.87
6,542.62

R A R T I R

©~

32,627.72
8,156.93
24,470.79 $

&
@ &

©

Afo 3
358,492.01
205,896.78

152,595.23

40,955.28
23,677.92
666.22
1,479.52
85,816.29
12,872.44

72,943.85
18,235.96
54,707.89

L R R e R

©® B

®H B B

Afo 4
520,330.59
299,350.26
220,980.34
41,489.21
23,984.77

978.98
154,527.38
23179.11

131,348.27
32,837.07
98,511.20

© ©® B B LB

©+

© B
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Afo 5
755,968.89
435,655.00

320,313.89

42,030.10
24,295.59

978.98
253,009.22
37,951.38

215,057.84
53,764.46
161,293.38

Gerente-Contadora
Belén Guaman
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Presupuesto de ventas

Tabla 44 Presupuesto de ventas

SAWARY IN LOVE
Presupuesto de ventas
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Unidad Unidad Unidad Unidad Unidad
conjunto conjunto conjunto conjunto conjunto

Volumen de ventas

Conjunto 1
Conjunto 2
Conjunto 3
Conjunto 1
Conjunto 2
Conjunto 3
Total volumen de ventas
Precio de ventas

Vestimenta de
hombre

Vestimenta de
mujer

. Conjunto 1 $ 2128.78 $ 2,156.03 $ 2,183.63 $ 221158 $ 2,239.89
Vestimenta de .

hombre Conjunto 2 $ 122220 $ 1,237.84 $ 1,253.69 $ 1,269.73 $ 1,285.99

Conjunto 3 $ 2,061.29 $ 208767 $ 211440 $ 214146 $ 2,168.87

Vestimenta de Con!untol $ 154779 $ 1567.60 $ 158767 $ 1607.99 $ 1,628.57

muier Conjunto 2 $ 94329 $ 955.36 $ 967.59 $ 979.98 $ 992.52

! Conjunto 3 $ 157870 $ 159891 $ 1,619.37 $ 1,640.10 $ 1,661.09

Ventas proyectadas

. Conjunto 1 & 38318.11 $ 5782479 $ 87261.77 $ 13168429 $ 198,721.08
Vestimenta de .

—— Conjunto 2 I 2199959 $ 3007959 $ 4112723 $ 56,232.43 $ 76,885.48

Conjunto 3 37,103.22 $ 52609.40 $ 7459592 $  105771.05 $ 149,974.89

Vestimenta de Conjunto 1 &3 27860.22 $ 4091441 $ 60,085.26 $ 88,238.81 $ 129,583.99

muier Conjunto 2 & 16979.22 $ 2407518 $ 34,136.68 $ 48,403.08 $ 68,631.69

I Conjunto 3 [ 2841659 $ 4173146 $ 61,285.15 $ 90,000.93 $ 132,171.76

Total Ventas Brutas $ 170,676.95 $ 247,234.83 $ 358,492.01 $ 520,330.59 $ 755,968.89

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
Permite determinar el presupuesto y la capacidad de produccion de las indumentarias de bodas

indigenas a ser realizadas en el periodo.
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Presupuesto de costos y gastos

Tabla 45 Costo de produccion y ventas

SAWARY IN LOVE
Costo de ventas
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en délares de los Estados Unidos de America)
Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Unidad Unidad Unidad

Volumen de ventas . . Unidad conjunto Unidad conjunto .
conjunto conjunto conjunto

Vestimenta de ~ Conjunto 1
hombre Conjunto 2
Conjunto 3
Conjunto 1
Conjunto 2
Conjunto 3

Total volumen de ventas 108 154 219 312

Costo de ventas (USD) (USD) (USD) (USD) (USD)
Conjunto 1 [ 138371 $ 140142 $ 1,419.36 $ 143753 $ 1,455.93
Vestimenta de Conjunto 2 $ 67221 $ 680.81 $ 689.53 $ 698.35 $ 707.29

hombre

Vestimenta de
mujer

446

Conjunto 3 [ 1133.71 $ 1,148.22 $ 1,162.92 $ 1,177.80 $ 1,192.88

. Conjunto 1 &3 851.28 $ 862.18 $ 873.22 $ 884.39 $ 895.71
Vestimenta de

mujer Conjunto 2 &3 518.81 $ 525.45 $ 532.18 $ 53899 $ 545.89

Conjunto 3 | 868.28 $ 879.40 $ 890.65 $ 902.06 $ 913.60

Costos proyectados

. Conjunto 1 24,906.77 37586.11 $ 56,720.15 $ 85594.79 $ 129,168.70
Vestimenta de .

hombre Conjunto 2 12,099.77 16,543.78 $ 22,619.97 $ 30927.84 $  42,287.02

Conjunto 3 20,406.77 28935.17 $ 41,027.76 $ 58,174.08 $  82,486.19

Vestimenta de Conjunto 1 15,323.12 2250292 $ 33,046.89 $ 48531.35 $  71,271.20

muier Conjunto 2 9,338.57 13,241.35 $ 18,775.17 $ 26,621.69 $  37,747.43

) Conjunto 3 15,629.12 22,952.30 $ 33,706.84 $ 49500.51 $  72,694.47

Total costo de ventas 97,704.13 141,761.64 $ 205,896.78 $ 299,350.26 $ 435,655.00

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
A través de la tabla 45 permitié temer una vision mucho maés concreta del costo de produccién de

cada uno de los conjuntos.



149

Tabla 46 Elementos del costo.

Mano de obra Sueldos Sueldos

mensuales anuales

Operarios 1,270.63 $ 15,247.58
Costos indirectos de fabricacion

MPI $ 13395 $ 1,607.40
MOl 5 $ 323219 $ 38,786.28
Gasto servicios basicos $ 130.00 $ 1,560.00
Gasto suministros de oficina $ 96.00 $ 1,152.00
Gasto suministros de limpieza $ 4650 $  558.00
Gasto arriendo $ 450.00 $ 5,400.00
Gasto transporte $ 20.00 $ 240.00
Gasto publicidad $ 245.00 $ 2940.00
Gasto mantenimiento del maquinar $ 12.00 $ 144.00
TOTAL 4,365.64
CANTIDAD DE PRODUCTOS 108

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras
Los elementos del costos mano de obra, materia prima y los costos indirectos de fabricacion,

permitieron determinar de la manera més adecuada el costo de produccion.
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Tabla 47 Gastos de ventas

&\
e
S A W SAWARY IN LOVE
N ﬁﬂw% Gasto de Ventas
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en ddlares de los Estados Unidos de America)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gasto alquiler datafast $ 107.40 $ 108.77 $ 110.17 $ 111.58 $ 113.01
Gasto anuncio (letrero) $ 100.00
Gasto publicidad $ 2,940.00 $ 2,977.63 $ 3,015.75 $ 3,054.35 $ 3,093.44
Gasto mantenimiento maquinaria $ 14400 $ 14584 $ 14771 $ 149.60 $ 151.52
Sueldos personal de ventas $ 25,500.00 $25,832.96 $ 26,170.28 $ 26,511.99 $ 26,858.17
Marcadologo $ 510000 $ 516659 $ 523406 $ 530240 $ 537163
Recepcionista $ 510000 $ 516659 $ 523406 $ 530240 $ 537163
Asesor de imagen $ 510000 $ 516659 $ 523406 $ 530240 $ 537163
Disefiadora de modas $ 510000 $ 516659 $ 523406 $ 530240 $ 537163
Cosedora (obrera) $ 510000 $ 516659 $ 523406 $ 530240 $ 537163
Beneficios sociales $ 6,968.25 $11,363.01 $ 11,511.38 $ 11,661.69 $ 11,813.96
Aporte patronal IESS $ 284325 $ 288038 $ 291799 $ 2956.09 $ 2,994.69
Décimo tercer sueldo $ 212500 $ 215275 $ 218086 $ 220933 $ 223818
Décimo cuarto suelto $ 200000 $ 202611 $ 205257 $ 2079.37 $ 2106.52
Fondo de reserva $ 215189 $ 217998 $ 220845 $ 2,237.29
Vacaciones $ 215189 $ 217998 $ 220845 $ 2,237.29
Gasto Total de Ventas $ 35,759.65 $40,428.22 $ 40,955.28 $ 41,489.21 $ 42,030.10

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 48 Rol de pagos ventas.

Sueldo Xl sueldo XIV sueldo Fondos de reserva  9.45% Aporte personal IESS 11.15% Aporte patronal IESS Vacaciones TOTAL

Apellidos y Nombre
P y Mensual Anual Mensual Anual Mensual ~ Anual  Mensual  Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual

Moltalvo Pineda Viviana Marcadélogo $ 4500 $ 510000 $ %42 $ 42500 $ 3333 $§ 40000 $ 3540 $ 42483 § 40.16 $ 48195 $ 4739 $ 56865 $ 17.71 $ 21250 $ 63441 $ 761293
Gallegos Fernandez Amparo Del Rocio Recepcionista $ 42500 $ 5100.00 $ %42 $ 4500 $§ 3333 $ 40000 $ /40 $ 42483 § 4016 $ 4819 $ 4739 % 56865 $§ 1771 $ 21250 $ 63441 $ 761293
Ballesteros Gomez Odalis Gabriela Asesor de imagen $ 42500 $ 510000 $ %42 $ 4500 $ 3333 $ 40000 $ /40 $ 42483 $ 40.16 $ 48195 $ 4739 $ 56865 $ 1771 $ 21250 $ 63441 $ 7612.93
Albuja Gémez Gabriela Estefania Disefiadora de modas ~ §  425.00 $ 510000 $ B2 $ 4500 $ 3833 $ 40000 § 3540 § 42483 $ 4016 $ 48195 $ 4739 $ 56865 $ 1771 $ 21250 $ 63441 $ 761293
Padilla Goveo Ana Lucia Cosedora (obrera) $ 4500 $ 510000 $ 3642 $ 42500 $ 3333 $§ 40000 $ 3540 $ 42483 $ 40.16 $ 48195 $ 4739 $ 56865 $ 1771 $ 21250 § 63441 $ 7612.93

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
El rol de pagos se ha realizado de acuerdo con la tabla sectorial de sueldos minimos 2022, por lo que se establecido sueldo para cada

cargo.



Tabla 49 Gastos operacionales

4
2

({ CSAWA [i% SAWARY IN LOVE
Q““‘fﬁi‘c‘iﬁé‘i‘ N Gasto operacionales

del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)

Afo 1
Gasto servicios basicos 1,560.00
Gasto suministros de oficina 1,152.00
Gastos suministros de limpieza 558.00
Gasto arriendo 5,400.00
Gasto instalacion 230.00
Gasto transporte 144.00
Gasto constitucion $ 1,200.00 240.00
Sueldos personal 10,200.00
Gerente-Contador 5,100.00
Bodeguero 5,100.00
Beneficios sociales 2,787.30
Aporte patronal IESS 1,137.30
Décimo tercer sueldo 850.00
Décimo cuarto suelto 800.00
Fondo de reserva
Vacaciones
Gasto Total Operacional 22,271.30

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Afo 2
1,579.97
1,166.75

565.14
5,469.12

$ 145.84

$ 10,333.19
$ 516659
$ 516659

4,115.00
1,152.15
861.10
810.45
860.75
430.55

$ 23,375.00

Afo 3
$ 1,600.19
$ 1,181.68
$ 572.38
$ 5,539.12
$ 147.71
$ 10,468.11
$  5234.06
$  5234.06
$ 4,168.73
$ 1167.19
$ 872.34
$ 821.03
$ 871.99
$ 436.17
$ 23,677.92

Ao 4
$ 1,620.67
$ 1,196.81
$ 579.70
$ 5,610.03

$ 149.60

$ 10,604.80
$ 530240
$ 530240

4,223.16
1,182.43
883.73
831.75
883.38
441.87

$ 23,984.77

R e e
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Afo 5
1,641.42
1,212.12

587.12
5,681.83

151.52

10,743.27
5,371.63
5,371.63

4,278.31
1,197.87
895.27
842.61
894.91
447.64

24,295.59
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Tabla 50 Rol de pagos operacionales.

Apellcos y Normbre e Sueldo X111 sueldo XIV sueldo Fondos de reserva  9.45% Aporte personal IESS 11.15% Aporte patronal IESS Vacaciones TOTAL
Mensual Anual Mensual Anual Mensual ~ Anual  Mensual  Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual ~ Anual  Mensual Anual
Guamén Albuja Marfa Belén Gerente-Contador $ 42500 $ 510000 $ 3542 § 42500 $ 3333 $ 40000 $ 3540 § 4248 § 4016 $ 48195 $ 4139 § 568.65 $ 1771 § 21250 $ 63441 § 761293
Heredia Erazo Kleber Fernando Bodeguero $§ 42500 $ 510000 $ 3542 § 42500 $ 3333 $ 40000 $ 3540 § 4248 § 40.16 $§ 48195 $ 4139 § 56865 § 1771 $ 21250 § 63441 § 761293

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Se analizo el namero minimo de empleados adecuados y requeridos para este proyecto y se determind las necesidades a ser satisfechas

de las diferentes areas.
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Tabla 51 Gastos financieros

Gﬂ\‘“ ARY/ SAWARY IN LOVE
B Gasto financiero

del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en doélares de los Estados Unidos de America)

Periodo Capital Interéses Total
1 $8,592.20 $ 282295 $ 11,415.15
2 $9,610.25 $ 180490 $ 11,415.15
3 $10,748.93 $ 666.22 $ 11,415.15

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
Se consider6 a BANECUADOR debido a que mantiene las mejores tasas de financiamiento
del mercado, asi como también el cobro anual de interés del 11,25% y 3 afios de plazo con el

manejo de la amortizacion de tipo cuota fija.



Flujos de efectivo
Tabla 52 Estado de flujos de efectivo

CONCEPTO Ao 1 Ao 2
SALDO INICIAL $ 54,440.85 $ 57,967.57
INGRESOS $170,676.95 $247,234.83
EGRESOS $158,558.03 $207,369.76
(-)Costo de ventas $ 9770413 $ 141,761.64
(-)Gasto de ventas $ 35759.65 $ 40,428.22
(-)Gasto operacional $ 2227130 $ 23375.00
(OICER e iEneEes - $ 282295 §  1,804.90
15% TRABAJADORES $ = $ 1,595.91
IMPUESTO A LA RENT/ $ $ 2,500.87
FLUJO DE CAJA ECON! $ 66,559.77 93,735.86
PRESTAMO RECIBIDO [EJpRlRer:]
PAGO DE CAPITAL $ 859220 $ 9,610.25
FLUJO DE CAJA FINAN $ 57,967.57 84,125.61
FLUJO DE CAJANETO $ 57,967.57 84,125.61

$

12l &7 & & & K

©

Gerente-Contadora

Belén Guaman

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

SAWARY IN LOVE
Flujo de Efectivo
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)

Afo 3
84,125.61

358,492.01
271,196.20
205,896.78
40,955.28
23,677.92
666.22
5,757.83
8,156.93
157,506.65
10,748.93

146,757.72
146,757.72

$

L2l &7 & & & [ L

©

8 &

Afo 4
146,757.72

520,330.59

364,824.23
299,350.26
41,489.21
23,984.77

12,872.44
18,235.96

271,155.68

271,155.68
271,155.68

©

155

Afo 5
271,155.68

755,968.89

501,980.69
435,655.00
42,030.10
24,295.59

23,179.11
32,837.07

469,127.71

469,127.71
469,127.71



Estado de situacion financiera proyectado

Tabla 53 Estado de situacion financiera proyectado

SAWARY IN LOVE
Estado de Situaciéon Financiera Proyectado
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en délares de los Estados Unidos de America)

ACTIVO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Activo corriente $ 54,440.85 $ 57,967.57 $ 84,125.61 $ 146,757.72
Propiedad, planta y equipo $ 15,010.53 $ 15,010.53 $  15,010.53 $ 15,010.53
Muebles y enseres $ 559.02 $ 5595.02 $ 5595.02 $ 5,595.02
Equipo de oficina $ 34898 $ 34898 $ 348.98 $ 348.98
Equipo de sonido y video $ 646.93 $ 646.93 $ 646.93 $ 646.93
Equipo de computacion $ 244160 $ 244160 $ 244160 $ 2,441.60
Maquinaria $ 597800 $ 5978.00 $ 5078.00 $ 5,978.00
Depreciacion acumulada $ - $ 147952 $ 2,959.03 $ 4,438.55
Muebles y enseres $ 44150 $ 883.00 $ 1,324.51
Equipo de oficina $ 69.80 $ 13959 $ 209.39
Equipo de sonido y video $ 4739 $ 94.77 $ 142.16
Equipo de computacion $ 500.53 $ 1,001.07 $ 1,501.60
Magquinaria $ 420.30 $ 840.60 $ 1,260.90
Total Activo Fijo 15,010.53 $ 13,531.01 $ 12,051.50 $ 10,571.98
TOTAL ACTIVOS 69,451.38 $ 71,498.58 $ 96,177.10 $ 157,329.70
PASIVO 28,951.38 $ 24,455.96 $ 24,663.69 $ 31,108.41
(-) 22% Impuesto a la renta por pagar $ 250087 $ 8,156.93 $ 18,235.96
(-) 15% Trabajadores por pagar $ 159591 $ 5757.83 $ 12,872.44
Préstamo bancario 28,951.38 $ 20,359.18 $ 10,748.93
PATRIMONIO 40,500.00 $ 47,042.62 $ 7151341 $ 126,221.29
Capital suscrito 40,500.00 $ 40500.00 $ 40,500.00 $ 40,500.00
Utilidades retenidas $ - 3 6542.62 $ 31,013.41
Utilidades del ejercicio $ 654262 $ 24470.79 $ 54,707.89
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIC $ 69,451.38 $ 71,498.58 $ 96,177.10 $ 157,329.70

Gerente-Contadora
Belén Guaman

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Afo 4

$ 271,155.68
$ 15,010.53
$ 5,595.02
$ 348.98
$ 646.93
$ 2,441.60
$ 5,978.00
$ 5,417.54
$ 1,766.01
$ 279.18
$ 189.54
$ 1,501.60
$ 1,681.20
$ 9,592.99
$ 280,748.67

$ 56,016.17
$ 32,837.07
$ 23179.11

$ 224,732.50
$ 40,500.00
$ 85,721.29
$ 98,511.20

$ 280,748.67

IZECH A B B P PP P B B P LT

©¥ & K2
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Afio 5

469,127.71
15,010.53
5,595.02
348.98
646.93
2,441.60
5,978.00
6,396.52
2,207.51
348.98
236.93
1,501.60
2,101.50
8,614.01
477,741.72

91,715.84
53,764.46
37,951.38

386,025.87
40,500.00
184,232.50
161,293.38

477,741.72
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El flujo de caja proyectado con valores positivos demuestra la facilidad que tendra que tendria
el proyecto parala administracion de sus recursos, asi como la posibilidad de repago de la

financiacion del mismo y la recuperacién en un tiempo oportuno.

3.6.3. Indicadores financieros
Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

Tabla 54 Flujo del proyecto

SAWARY IN LOVE
Flujo del proyecto
del 1 de enero al 31 de diciembre del 2022
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de America)

Detalle Afio 3
Utilidad neta $ 654262 $ 2447079 $ 54,707.89 $ 98511.20 $161,293.38
(+) Depreciacion $ 147952 $ 147952 $ 147952 $ 97898 $  978.98
Valor de rescate $ 10,115.61
Capital de trabajo $ 54,440.85
Pago del capital $ 859220 $ 9,610.25 $ 10,748.93

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras

Tasa de descuento

Inflacion anual 1.28%
Tasa pasiva bancaria 8.68%
Tasa libre de riesgo 1.06%
Aspiracién del inversionista 20%
Total 31.02%

Indicadores financieros
Valor actual neto $65,797.82
Tasa interna de retorno 65%
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El valor del VAN es positivo por lo que el proyecto es viable. La tasa interna de retorno es
el valor que se espera recuperar y si la TIR es mayor a la tasa de descuento como es en este

caso el proyecto es viable.

Periodo de recuperacion
Este instrumento de analisis permite identificar el periodo de tiempo en el cual se

recuperaré el valor inicial de la inversion, para lo cual los flujos netos seran actualizados.

Tabla 55 Periodo de recuperacion

Flujo Flujo
descontados acumulado

1 $ 57,967.57 $ 5796757 $ 57967.57 a= 2

2 $ 84,125.61 $ 84,125.61 $ 142,093.17 b= 3 142,093.17
3 $ 146,757.72 $ 146,757.72 $ 288,850.90 fl= $ 146,757.72
4 $ 271,155.68 $ 271,155.68 $ 560,006.57

5 $ 469,127.71 $ 469,127.71 $1,029,134.28 PRI= 1.505022328 Afios
Afios 1
Meses 6 6.07497656

Dias 2 2.2492968

Horas 7 7.478904

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras

Punto de equilibrio
El punto de equilibrio es el punto de actividad en el cual los ingresos totales son
equivalentes a los costos totales asociados con la venta de un producto. En otras palabras, no

existe utilidad, ni perdida.



Tabla 56 Punto de equilibrio

DESCRIPCION

Hombre Mujer
Conjunto 1 Conjunto 2 Conjunto 3 Conjunto 1 Conjunto 2 Conjunto 3

159

Total

Unidades a vender 18 18 18 18 18 18 108
%Participacion 17% 17% 17% 17% 17% 17% 100%
Precio de venta unitario $ 212878 $ 122220 $2061.29 $ 154779 $ 94329 $ 1578.70
Costo varible unitario $ 138371 $ 67221 $113371 $ 85128 $ 51881 $ 868.28
Costo fijo $ 15,010.53
Margen contribucion $ 745.07 $ 549.99 $ 92758 $ 69651 $ 42448 $ 71041
Margen de contribucién ponderado [ 12420 $ 9168 $ 15463 $ 11611 $ 7076 $ 11843 $ 67581
22
Punto de equilibrio por producto 4 4 4 4 4 4
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Las autoras
Relacion Beneficio — Costo
Si la relacion costos y beneficios durante el ciclo es mayor a uno independientemente
de signo significa que los beneficios superan a los costos, por lo tanto, es factible.
Tabla 57 Relacion beneficio - costo
Afios 0 1 p) 3 4 5
Inversion $ 69,451.38
Ingreso $170,676.95 $247234.83 $358492.01 $ 52033059 $ 755968.89
Egreso $158,558.03 $207,369.76 $271,196.20 $ 364,824.23 $ 501,980.69
Flujo neto $-69,451.38 $ 57,967.57 $ 84,125.61 $146,757.72 $ 271,155.68 $ 469,127.71
Tasa de descuento 31%
Suma ingresos descontados $130,265.87 $144,019.47 $159384.77 $ 176564.12 $ 195786.53 $  806,020.76
Suma egresos descontados $121,016.34 $120,797.23 $120,573.24 $ 123796.05 $ 130,006.75 $ -616,189.61
Suma costos e inversion $  -69,451.38
Relacion beneficio/costo RBP -1.18

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Las autoras
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CAPITULO IV. VALIDACION
1. Introduccion
El presente proyecto se valida a través de la aplicacion de metodologias de valoracion
de cada uno de los estudios y/o partes desarrollados, como son: diagnostico, fundamentacion
tedrica, modelos de negocio, estudios técnico - administrativo, de Mercado y financiero.
Los resultados de la evaluacién determinan la factibilidad o no del proyecto de
emprendimiento para la creacion de una empresa productora y comercializa dora de
vestimenta para bodas indigenas.
2. Descripcion del estudio
La validacion del proyecto se realiza mediante parametros de calificacion en los
siguientes rangos: poco aplicable, aplicable y muy aplicable. Estos pardmetros se evallan
a través de una matriz de evaluacion de cada una de las variables del estudio, que a su
vez se dividen en indicadores, a estos se les asignard la calificacion y ponderacion
correspondiente para determinar la viabilidad del proyecto.
3. Objetivo
Validar el proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,

Ecuador.
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4. Equipo de trabajo

Autoras Maria Belén Guaméan Albuja

Viviana Montalvo Pineda

Directora de trabajo de grado Sandra Mercedes Guevara Lopez

Docentes expertos en el tema Rocio Guadalupe Ledn Carlosama

Julio Cesar Andrade Palacios

5. Método de verificacion
La verificacion del presente trabajo de grado se realiza a través de la identificacion

de indicadores que son sometidos a evaluacién con los resultados que determinan el

grado de factibilidad del proyecto.
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SE
Nro. VARIABLE INDICADORES VERIFICO
Sl NO
¢La determinacion y justificacion del problema es correctamente sustentada con la idea
1 de negocios?
R ¢Los factores que intervienen en la puesta en marcha de la idea de negocios estan bien
2 DIAGNOSTICO definidos?
¢Las matrices FODA/AOOR estan relacionadas con la elaboracion del proyecto
3 sustentando la idea de negocios?
1 ¢ Los fundamentos tedricos hacen referencia al tema del proyecto?
¢La seleccion del tipo de muestreo y el célculo de la muestra ha facilitado la resolucion
2 FUNDAMENTACION del estudio de mercado?
—_— TEORICA : — —— - - - —
¢La aplicacion de las técnicas e instrumentos han sido necesarios para la recoleccion de
3 datos reales apegados al tema del proyecto?
¢El lienzo CANVAS ha ayudado a determinar el modelo de negocios del proyecto?
1
MODELO DE ¢Los modelos de negocio escogidos para el proyecto cumplen con los requerimientos
2 NEGOCIO del mercado?
¢La elaboracion del mapa de empatia ha sido un recurso para disefiar el perfil de un
3 cliente?
¢Los parametros planteados en la oferta y la demanda permitieron la cuantificacion
1 ESTUDIO DE correcta y real de la demanda insatisfecha?

MERCADO
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¢Las caracteristicas del producto presentado en la propuesta cumplen con los
requerimientos del mercado meta?

¢Las estrategias de comercializacion expuestas estan dirigidas al mercado meta?

ESTUDIO TECNICO
ADMINISTRATIVO

¢Para el establecimiento de la macro y micro localizacién, se consideraron las
caracteristicas necesarias para el adecuado funcionamiento de las actividades del
proyecto?

¢Los Flujograma describen los procesos necesarios para cada una de las actividades del
proyecto?

¢El organigrama estructural disefiado muestra la asignacion de cargos y ocupaciones de
los trabajadores en el proyecto?

ESTUDIO
FINANCIERO

¢Los estados financieros expresan la situacion econémica y los resultados previstos de
manera razonable para la ejecucién del proyecto?

¢Los ingresos, costos y gastos proyectados indican un nivel razonable de confianza al
momento de llevar a cabo el proyecto?

¢Laevaluacion financiera expresa de forma clara la factibilidad econémica del proyecto?
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6. Meétodo de calificacidon

La calificacion de cada uno de los indicadores se realiza en la escala del 1 al 10,
siendo 1 la calificacion mas baja y 10 la més alta, esta es asignada por la directora y
oponentes del trabajo de grado en matrices individuales. Porcentualmente cada indicador
equivalente a uno sobre el nimero total de indicadores, cuya suma es 100%. Este
porcentaje individual es multiplicado por la calificacion asignada sobre 10, la suma de
estos nuevos porcentajes es el grado de factibilidad del proyecto.

7. RANGO DE INTERPRETACION

Muy aplicable 68% a 100%
Aplicable 35% a 67%
Poco aplicable 0% a 34%




8. RESULTADOS
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO

PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
, IMBABURA, ECUADOR”

No.

Variable

Indicadores

Sandra Mercedes Guevara Laopez

Porcentaje

Calificacién

Resultados  Observaciones

2

DIAGNOSTICO

La determinacion y
justificacion  del problema es
correctamente sustentada con la
idea de negocios?

5,56%

10

0,556

¢ Los factores que intervienen cn
la puesta en marcha de la idea de

_negocios estan bien definidos?

5,56%

10

0,556

matrices FODA/AOOR
estan  relacionadas con la
¢laboracion del  proyecto
sustentando la idea de negocios?

JLas

5,56%

0,500

FUNDAMENTACION
TEORICA

(Los fundamentos  tedricos
hacen referencia al tema del

provecto?

5,56%

10

0,556

(La seleccion del tipo de
muestreo y ¢l cileulo de la
muestra ha  facilitado la
resolucién  del  estudio  de
mercado?

5,56%

10

0,556

;La aplicacion de las técnicas ¢
instrumentos han sido necesarios
para la recoleccion de datos
reales apegados al tema del

proyecto?

3,56%

10

0,556
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE

VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR™

No. Variable Indicadores Sandra Mercedes Guevara Lépez
Porcentaje  Calificacion Resultados Observaciones
(El lienzo CANVAS ha ayudado a determinar ¢l
1 modelo de negocios del proyecto? 3,56% 1o 0,556
MODELO  ;Los modelos de negocio escogidos para el
2 DE proyecto cumpléen con los requerimientos del 5,56% 10 0,556
NEGOCIO  mercado?
;La elaboracion del mapa de empatia ha sido un
3 recurso para disefiar el perfil de un cliente? 5,56% 10 0,556
(Los parémetros planteados en la oferta y la
1 demanda permitieron la cuantificacion correcta y 5.56% 9 0,500
rezl de la demandz insatisfecha?
ESTUDIO ;{25 caracteristicas del producto presentado en la
2 DE propuesta cumplen con los requerimientos del 5,56% 9 0,500
MERCADO  mercado meta?
(Las estrategias de comercializacién expuestas
3 estan dirigidas al mercado meta? 5,56% 9 0,500
¢Para el establecimiento de la macro y micro
ST localizacién, se consideraron las caracteristicas
. th\?ég necesarias para el adecuado funcionamiento de las 5,56% 10 0,556
ADMI‘NISTR actividades del provecto?
ATIVO Jos  Flujograma describen  los procesos
2 necesarios para cada una de las actividades del 5,56% 10 0,556

proyecto?
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR™

No.

Indicadores Sandra Mercedes Guevara Lopez
Porcentaje Calificacién  Resultados Observaciones
(El organigrama estructural disefiado muestra
3 la asignacion de cargos y ocupaciones de los 5,56% 10 0,556
trabajadores en el provecto?
Loz estados financicros expresan la situacién
econdmica v los resultados previstos de
1 manera razonable para la  ejecucion del $50% e i
provecto?
ESTUDIO (Los ingresos, costos y gastos proyectados
2 FINANCIERQ  indican un nivel razonable de confianza al 5,56% 10 0,556
momento de llevar a cabo ¢l provecto?
Jla evaluacidn financiera expresa de forma
3 clara la factibilidad econdmica del proyecto? 5,56% 10 0,556
Resultados 100% 176 9,78
Kicha (3 /me/a - LOLL
— e
Firma S

)
"&\
i
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PA
VESTIMENTA PARA BODAS IND

RA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
iGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR"™

No.,

Variable

Indicadores

Rocio Guadalupe Leén Carlosama

Porcentaje

Calificacién

Resultados  Observaciones

DIAGNOSTICO

iLa determinacion y
justificacién  del problema es
correciamente sustentada con la
idea de negocios?

5,56%

0,500

;Los factores que intervienen en
I puesta en marcha de la idea de
nepocios estan bien definidos?

5,56%

0,500

;Las  matrices FODA/AOOR
estan  relacionadas con la
elsboracion  del  proyecto
sustentando la idea de negocios?

5,56%

0,500

FUNDAMENTACION
TEORICA

iLos  fundamentos  tedricos
hacen referencia al tema del
provecto?

5,56%

0,500

;La seleccion del tipo de
muestreo vy el cilculo de la
muestra ha facilitado la
resolucion  del  estedio  de
mercado?

5,56%

0,500

;La aplicacion de las técnicas ¢
instrumentos han sido necesarios
para la recoleccion de datos
reales apegados al tema del
proyecto?

5,56%

0,500
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREAC ION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR"™

No. Variable Indicadores Rocio Guadalupe Ledn Carlosama

Porcentaje  Calificacion Resultados Observaciones

CEl lienzo CANVAS ha ayudado a determinar el
1 modelo de negocios del proyecto? 5.56% 9 0,500

MODELO Los modelos de negocio escogidos para el
2 DE proyecto cumplen con los requerimientos del 5,56% 9 0,500
NEGOCIO  mercado?

oLa claboracion del mapa de empatia ha sido un
3 recurso para diseiar ¢l perfil de un cliente? 5,56% 9 0,500

(Los pardmetros planteados en la oferta y Ia
1 demanda permitieron Ia cuantificacion correcta y 5,56% 9 0,500
real de la demanda insatisfecha?

ESTI;J;:DIO Jlas caracteristicas del producto presentado en la

2 propucsta cumplen con los requerimicntos del 5,56% 9 00

MERCADO  mercado meta? 2z
Jlas estrategias de comercializacion expuestas

3 estan dirigidas al mercado meta? 5.56% 9 0,500

iPara ¢l establecimiento de la macro y micro
localizacidn, se considersron las caracteristicas

1 '::'ts'glill)(l;g necesarias para el adecuado funcionamiento de las 5,56% 9 0.500
————— ADMINISTR actividades del proyecto?
ATIVO ilos .Flujognma describen los _ procesos
B necesanios parn cada una de las actividades del 5,56% 9 0,500

provecto?
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “FROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREAC 10N DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
;"—‘:”‘..’-‘_ PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR™

No. Indicadores Rocio Guadalupe Leon Carlosama

Porcentaje Calificacién  Resultados

Observaciones

;EZ :.';::—.z_..a seructunal dizedado muestra
3 fa ssigmacidn de canpos V a.um.nones de los 5,56% 9 0,500

Tcma o et
2isdores oo el provesto?

cLos 25mdos finmanciercs expresan la sitmacidn

ecoadmicz v los mesul eelndos previstos de Py
: macer: razoeshle pers I3 ciecucidn del S56% ° 0.500

ESTUDIO (Los mgmesos, SOROS ¥ gastos proyectados
2 FINANCIERO 2 oéwam == =hel razonable de confianza al 5.56% 9 0.500
momenmo Se levar 3 &abo el provecto?

;La svaluscide financicra express de forma
3 slees 1z factinilidad econdmica del proyecto? 3.56% 9 0.500
Reszltados 100%: 162 9.01
Fecha /% J¢ peorsfe Ll Fcarz

(
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MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR”

No.

Variable

Indicadores

Julio Cesar Andrade Palacios

Porcentaje

Calificacion

Resultados  Observaciones

2

DIAGNOSTICO

ila determinacion ¥
justificacién  del problema es
correctamente sustentada con la
idea de negocios?

5,56%

0,445

;L.os factores que intervienen en
la puesta en marcha de la idea de
negocios estin bien definidos?

5,56%

0,445

(Las  matrices FODA/AOOR
estin  relacionadas con la
elaboraciin del proyecto
sustentando la idea de negocios?

5,56%

0,445

FUNDAMENTACION
TEORICA

(Los  fundamentos  tedricos
hacen referencia al tema del
provecto?

5,56%

0,445

(Lla  seleccion  del tipo  de
muestreo y el cdlculo de la
muestra  ha  facilitado la
resolucion  del  estudio  de
mercado?

5,56%

0,445

iLa aplicacion de las técnicas ¢
instrumentos han sido necesarios
para la recoleccion de datos
reales apegados al tema del

provecto?

5,56%

0,445




MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE

VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR™

Ne.  Variable Indicadores Julio Cesar Andrade Palacios
Porcentaje  Calificacién Resultados Observaciones
(El lienzo CANVAS ba ayudado a determinar el
I modelio de negocios del provecto? 5,56% 8 0,445
MODELO  _Los modelos de negocio escogidos pamn el
2 DE propesio sumplen con los requerimientos del 5,56% 8 0.445 |
NEGOCIO  _meccase”
JLs zixtorscidn &2l mapa de emparia ka sido un
3 recusso pers diseizr of perfil d2 un cliente? 5.56% 8 0,445
cLos parimetros plantesdos en la oferta v la
1 demanca permitieron la cuanrificacion cormecta v 5,56% s 0,445
el &2 is demanda insatisfecha?
ESTUDIO 125 camacteristicss del prodocto presentado en la
3 DE sropuesta cumplen com los requerimientos del 5.56% 8 0,445
MERCADO  —ercado mens?
ias ssmazegiss de comercializacién expuesias
3 estin dirizidas al mercado meta? 5,56% 8 0,445
;Parz 2l estsblecimiento de la macro y micro
ESTU localizacion, se consideraron las caracteristicas
: T C:’?ég necessriss pers e adecusdo funcionamiento de les 30% 8 0.445
—— ADMINISTR actividades del provesio?
. ATIVO los Flgjograma  describen  los _ procesos
2 mesesanios pars cads una de las actividades del 5.56% 8 0,445

provecto?

172



173

MATRIZ DE VALIDACION

TEMA: “PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS DE LA CULTURA OTAVALO, IMBABURA, ECUADOR™

No. Indicadores Julio Cesar Andrade Palacios
Porcentaje Calificacion  Resultados Observaciones
LEl organigrama estructural disefiado muestra
3 la asignacién de cargos y ocupaciones de los 5,56% 8 0,445
trabajadores en ¢l proyecto?
;Los estados financieros expeesan la situacion
econdmica v Jos resultados previstos de
1 manera razonable para la ejecucidén del 5,56% . e
provecto?
ESTUDIO ;Los ingresos, costos y gastos proyectados
2 FINANCIERO indican un nivel mzonable de confianza al 5.56% 8 0,445
momento de llevar a cabo el proyecto?
Jla evaluaciéon financiera expresa de forma
3 clara la factibilidad econdmica del proyecto? 5,56% 8 0,445
Resultados 100% 144 8,01
Fecha 45 o ajoa‘/c- e/ 2022
Firma

/W
=



9. Resultados totales
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Tutor / Oponente Resultado
Sandra Mercedes Guevara Lopez 97,8
Rocio Guadalupe Ledn Carlosama 90,10
Julio Cesar Andrade Palacios 80,10
PROMEDIO TOTAL 89.33

Elaborado por: Las Autoras.

10. Analisis

El proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,

Ecuador demuestra ser un proyecto favorable de acuerdo con los resultados obtenidos de las

matrices evaluadas por los tutores en este proyecto, dando como resultado un porcentaje de

89,33% y mostrando asi su factibilidad en base a los criterios de validacion establecidos.
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CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el diagnéstico se determind aliados, oponentes,
oportunidades y riesgos; mediante la propuesta que facilitara la implementacion de una
empresa que satisfaga las necesidades de un grupo de consumidores.

Mediante el analisis de los modelos de negocio, se determind que el éxito del proyecto
depende del establecimiento y adecuada identificacion de los elementos del modelo
CANVAS, asi como los lineamientos relacionados al modelo Premium. Lo cual permite
alcanzar la ventaja competitiva necesaria para consolidarse en el mercado.

Igualmente, el desarrollo de las bases teéricas sirvio como guia conceptual de
términos muy necesarios en el desarrollo del proyecto, es decir darén validez cientifica a la
misma.

De igual importancia, el estudio de mercado permitié obtener una perspectiva clara
de la oferta y la demanda; asi como también determinar la demanda insatisfecha y por
consecuente permiti6 fijar los precios, costos, y productos.

Ademas, el estudio de mercado y la aplicacion las herramientas y técnicas necesarias
para su desarrollo, permitié conocer el nivel de aceptacién del proyecto de emprendimiento
propuesto, asi como las caracteristicas, necesidades, gustos y preferencias del mercado en
cuanto a producto, precio, plaza y promocién. Ademas, se obtuvo que la poblacion objetivo
esta insatisfecha actualmente en relacion con el producto ofertado.

Asimismo, el estudio técnico sirvid para analizar la ubicacion mas adecuada para
poner en marcha el emprendimiento, teniendo asi una amplia vision de los costos y gastos
administrativos que implica la misma, y también los bienes y maquinaria para satisfacer las

necesidades de este proyecto.
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También, la propuesta estratégica se realizé mediante la mision, vision, objetivos,
politicas y organigramas estos mediante el marco legal que establecid y se regira la empresa.

Determinar la factibilidad financiera del proyecto de emprendimiento para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la
cultura Otavalo, Imbabura, Ecuador.

A nivel financiero, se determind que el proyecto es factible puesto que tiene un VAN
$65.797,82 y una TIR del 65% tomando en cuenta una inversion total de $69.451,38 y un
tiempo de recuperacion de la inversion de 1 afio, 6 meses y dos dias. De igual manera, se
evidencian resultados positivos (utilidades) desde el primer afio que es a partir del
establecimiento del proyecto, los rendimientos son de 12% anual.

Para concluir, el estudio financiero permitid la obtencion de resultados veridicos para
demostrar la factibilidad y viabilidad de este proyecto, en general el proyecto demostré ser
viable a través de los indices financieros, tiempo de retorno de la inversion y punto de

equilibrio, de la misma manera que en los balances financieros proyectados.
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RECOMENDACIONES

Luego de haber analizado y estudiado a profundidad todos los aspectos del proyecto
y determinar que es viable la primera recomendacion seria que se lo ponga en marcha lo méas
pronto que se pueda, ya que por un lado es viable y por otro es una necesidad para satisfacer
de la poblacién otavalefia.

Es recomendable utilizar fuentes de informacion que sean confiables y actuales, de
manera que brinden mayor credibilidad en los conceptos y definiciones usados para la
construccion tedrica de este proyecto.

Ademas, se recomienda la reinversion de utilidades anuales, buscando la expansion
en la comercializacion para tener un crecimiento en la utilidad y mejorar mas los indices
financieros evidenciados también en la produccion y utilidades de este proyecto.

Se recomienda que el proyecto se mantenga establecido los primeros 5 afios en su
ubicacién actual, debido a que es fundamental por sus accesos y popularidad en el cantén de
Otavalo, asi como también el espacio adaptado para el mismo.

Disefiar un plan de manejo de los residuos resultantes de las telas no utilizadas en la
confeccion de indumentarias, a fin de poner en marcha la propuesta de sostenibilidad y
sustentabilidad ambiental de elaborar réplicas de los vestidos confeccionados para ser
entregados al cliente como medio agregador de valor.

De la misma forma se recomienda mantener aprovechar la insipiente existencia de
este tipo de empresas y el gran nimero de personas destinadas en este aspecto para asi
convertirse en la primera empresa que incursiond y consiguid prestigio en la ciudad de

Otavalo.
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ANEXOS

1. RESOLUCIONNO0.0235-HCD-FACAE-UTN-2022

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

RESOLUCION No. 173-S5-33-CACES- 2000

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRENA DE CONTABILIDAD ¥ AUDITORIA - MODALIDAD PRESENCIAL

MEMORANDO 0123- CAS

DE: ing. Rodando Soria Fiores
COORDINADOR DE CARRERA
PARA DOCENTES
CONTABILIOAD ¥ AUDITORIA
ASUNTD Hewviskin Primere Prdrrogo Trabajo de Grodo
FECHA & de maya de 2027
De mi considerocion;

En base a jo RESOLUCION No 0235 HED FACAE UTN-2022, &0 fo cual s oprobd fo primera
prderoga pova los seflores estudiantes gue fimalizaron las diez aiveles o of periods acedédmico
octibire 2021 - febirero 2022, soliite o ustedes comedidamente continuar con fos revisiones de
las trobajos de grodo de los estudiontes que a contineacikdn detalln, y emitly una calificocidn
mediante ofick por cova estudionte
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

RESOLUCION No, 173.58-35.CACES- 2020

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ¥ ECONOMICAS
CARRERA DE CONTARILIDAD ¥ AUSITORIA — MODALIDAD PRESENCIAL
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
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COGRDINADOR CONTASNINDAD Y AUCNTORIA
MODALIDAD PRESENCIA

183



184

2. Encuestas

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas

Carrera en Contabilidad y Auditoria

Tema: Proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

Objetivo: Obtener informacidn acerca del grado de aceptacion de los clientes con
respecto a la creacion de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

Indicaciones

e Lea detenidamente las preguntas y conteste con la mayor sinceridad posible.

e Marque con una X la alternativa adecuada.

CUESTIONARIO
Encuesta mujeres
1. Edad

2. ¢Qué tipo de vestimenta de boda preferiria adquirir?

Vestido de novia (tradicional mestiza)
Indumentaria tradicional (camisa y anaco)
Combinacion de los dos estilos (camisa y falda)

sted adquiriese una indumentaria de la cultura Otavalo, ¢cual seria de su

preferencia?

Combinacion de los dos estilos (camisa y falda)

H Indumentaria tradicional (camisa y anaco)
¢Al momento de adquirir su vestimenta de boda a que opcidn se inclinaria?

Comprar una ya elaborada
Preferiria mandar a confeccionar



185

5. Le gustaria que su indumentaria de boda contenga detalles como:

Bordados

Encajes

Mullos

Llano

Todas las anteriores

6. ¢Al momento de elegir su indumentaria de boda, en qué tipo de tela lo preferiria

usted?

Parte superior Parte Inferior

|:| Dacron |:| Pafio
|:| Espejo I:I Piel de foca

|:| Tul D Casimir
7. ¢Qué color seleccionaria para su indumentaria de boda?

|:| Blanco
|:| Beige
I:l Marfil

Combinacién de colores fuertes
Combinacién de colores pasteles

8. ¢Al momento de seleccionar su indumentaria de boda, que atributos son

importantes para usted

Precio

Calidad

Disefio

Moda

Exclusividad (Atuendo personalizado)

9. ¢Queé detalles cree usted que deberia incluir su indumentaria de boda?

[(TTTT]

Ramo
Calzado
Joyas (hualcas, aretes, manillas)

10. ¢ Cuanto esté dispuesto a pagar por su indumentaria de boda?

$200 - $250
$250 - $300

@)
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$300 - $350
$350 en adelante
11. ¢ Qué forma de pago seria conveniente para usted?

Efectivo

Tarjeta de crédito

Cuotas mensuales

12. ¢ A través de que medio de comunicacion le gustaria conocer mas de la

indumentaria para bodas indigenas?

Pagina Web
Instagram
Facebook
WhatsApp
Tik Tok

Todas las anteriores

OOoCdL

*Escoja dos 0 mas opciones*

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas

Carrera en Contabilidad y Auditoria

Tema: Proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

Objetivo: Obtener informacién acerca del grado de aceptacion de los clientes con
respecto a la creacion de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

Indicaciones

e Lea detenidamente las preguntas y conteste con la mayor sinceridad posible.

e Marque con una X la alternativa adecuada.

CUESTIONARIO
Encuesta hombres
1. Edad

2. ¢Queé tipo de vestimenta de boda preferiria adquirir?

Terno tradicional mestizo
Indumentaria tradicional otavalefio (camisa, pantalén, poncho)
Combinacion de los dos estilos (ejem. camisa y chaleco)

3. ¢St usted adquiriese una indumentaria de la cultura Otavalo, ¢cudl seria de su

preferencia?

|:| Indumentaria tradicional (camisa, pantalén, poncho)
Combinacién de los dos estilos (ejem. camisa y chaleco)
4 D momento de adquirir su indumentaria de boda por cuél opcion se inclinaria?

Comprar una ya elaborada
Preferiria mandar a confeccionar
5. ¢Al momento de elegir su indumentaria de boda otavalefia, en qué tipo de tela

lo preferiria?
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Gabardina

Casimir

Poliéster

¢Le gustaria que su indumentaria de novio incluya poncho?

[TT]

o

Sl

NO
*En caso de que su respuesta sea NO continGe a la pregunta 8*
¢Segun la pregunta anterior, en que color prefiere su poncho?

(L]

~

Negro
Azul
momento de elegir su poncho, en qué tipo de tela lo preferiria usted?

Lana

Pario

Piel de foca

¢Qué atributos son importantes para usted, al momento de adquirir su

ST 1100

indumentaria de boda?

Precio

Calidad

Disefio

Moda

Exclusividad (Atuendo personalizado)

10. ¢ Qué detalles adicionales cree usted que deberia incluir, su indumentaria de

[]

novio?
[] Calzado
Botonier
51 Sombrero
11. zctianto esta dispuesto a pagar por su indumentaria de boda?
[] $200 - $250
$250 - $300
$300 - $350
$350 en adelante

12. ¢

O

ué forma de pago seria conveniente para usted?

Efectivo
Tarjeta de crédito
Cuotas mensuales

[1T]
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13. ¢ A través de que medio de comunicacion le gustaria conocer mas de la

indumentaria para bodas indigenas?

Pagina Web
Instagram
Facebook
WhatsApp
Tik Tok

Todas las anteriores

OOoCdL

*Escoja dos 0 mas opciones*

iGRACIAS POR SU COLABORACION!



190

3. Entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas

Carrera en Contabilidad y Auditoria

Tema: Proyecto de emprendimiento para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de vestimenta para bodas indigenas de la cultura Otavalo, Imbabura,
Ecuador.

Objetivo: Obtener informacion acerca del grado de aceptacion de las empresas
dedicadas a la produccién y comercializacion de vestimenta para bodas indigenas de la
cultura otavalefia.

ENTREVISTA

1. ¢Qué tiempo lleva comercializando estos productos?

2. ¢Cual es el precio promedio de la vestimenta para bodas indigenas para hombres
y mujeres?

3._ ¢Que tipo de vestimenta para boda es mas apreciada por las personas?

4. ¢Considera usted que la indumentaria tradicional indigena no es muy usada por
los indigenas otavalefios?

5. ¢Qué opina sobre los cambios y la moda actual respecto a la vestimenta tradicional
para bodas?

6. ¢Usted ha observado algun local que venda exclusivamente vestimenta para bodas
y gque promocionen sus productos mediante las redes sociales y por catalogos?

7._En caso de que haya uno en Otavalo cree que las personas optarian por visitar ese
lugar.

8._ A parte de la indumentaria tradicional otavalefia ; Qué otros productos ofrecen ud
en su local?

9._ ¢Qué productos son los que se venden con mayor frecuencia?

10._ ;Cbémo se realiza la venta de sus productos?

11.  ;Existe un sitio especifico destinado para la elaboracion de indumentaria para

bodas indigenas otavalefios?
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12.  ¢Cuéles han sido los factores que le impiden potenciar la venta de sus
productos?

13._ ¢Tiene conocimientos sobre marketing, disefio, logistica en envio de
productos a nivel nacional?

14.  ;Aplica diferentes métodos de pago, para dar facilidad de adquisicion de sus

productos a los consumidores?



4. Arbol de problemas

CAUSAS

Fuente: Las autoras.

Adquisicion de
vestimenta poco
tradicional fuera de la
provincia, fuera del pais o
mediante compras online.

Inconformidad con la
vestimenta en cuanto al
disefio o talla adquirida.

3

L

' No existe oferta variada

de vestimenta de boda
indigena para hombre y

mujer.

ESCASA OFERTA Y

CANTON OTAVALO, IMBABURA - ECUADOR

Escasez de disefios vy

tallas en el mercado.

Atencion

ALTA DEMANDA DE
VESTIMENTA PARA BODAS INDIGENAS EN EL

192

ineficiente
respecto a las necesidades
y gustos del cliente.

Falta de  personal
profesional  capacitado
respecto al area.




5. Proformas

D E A F L CR
FACTUEA
. Elena Maldonado PROFORMA
calle Quito y Sucre [Frente o los bomberos) - OTAVALD
TE'I'-E'_fGnEIS 05-2027 989 / D5-2922245
Cliente: Viviana Momtalvo
Direccion: San Rogue, comunidad |z esperanza calls cruz loma
Teléfono: 386851071
Email: vivianmp32@gmail.com
Fecha: juswes, 7 de julio de 2022
CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE
1 Camisz hombra s 25,00 = 25,00
1 Pantalén blanco 5 25,00 S 25,00
1 Pancho doble cara s £80,00 = £80,00
1 Alpargates de cabuya b1 28,00 S 28,00
1 Ramillzte S 5,00 5 5,00
1 Camisa mujer b1 150,00 S 150,00
1 Anaco piel de foca s 150,00 = 160,00
1 Fachzlinz nagra b1 80,00 S 60,00
1 Fachslinz blancs s 50,00 = 50,00
1 Fajas b1 120,00 5 120,00
1 Faja roja s 7,00 = 7,00
1 Velo 5 15,00 5 15,00
1 Alpsrgates de cabuya s 30,00 = 30,00
1 Ramo 5 35,00 5 35,00
Subtotal S 1.400,00
v 12% 5 168,00
TOTAL & 1.568,00

Fuente: Dea Flor
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DEA FLOR
Elena Maldonado
Calfe Quito y Sucre (Frente a los bomberos) - OTAVALD FACTURA
Teléfonos 06-2927 989 / 06-2922245 PROFORMA
Cliente: Viviana Montalvo
Direccicn: 5an Rogue, comunidad |la esperanza calle cruz loma
Teléfono: J8E851071
Emiail: yivianmp32{@gmail.com
Fecha: jueves, 7 de julio de 2022
CAMNTIDAD DESCRIPCION PRECIO UMITARIO IMPORTE
1 Camisa hombre g 500 5 25,00
1 Pantalén blanco ] 200 5 25,00
1 Alpargates de cabuya < 2800 S 28,00
1 Ramillats s ol 5 5,00
1 Camisa mujer 5 20000 & 200,00
1 Faldz - amaco 5 350,00 5 350,00
1 Velo =] 1500 5 15,00
1 Alpargates tacones 5 4800 5 48,00
1 Rama 5 3500 5 35,00
Subtotal 5 731,00
I 12% 5 87,72
TOTAL & 1872

Fuente: Dea Flor




D
DEA FLOR

Eleno Maildomado
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Caolle Quito y Swcre (Frente o los bomberos) FACTURA
Teléfonos 06-2927 959 / 06-2522245 PROFORMA
Cliente: Viviana Montalvo
Direccidn: %an Roqus, comunidad |a esperanza calle cruz loma
Teléfomo: 986851071
Email: vivianmp%2& gmail.com
Fecha: jusves 7 de julic de 2022
CANTIDAD DESCRIPCION FRECIO UNITARIO IMPORTE
1 Camisa hombre s 25,00 s 25,00
1 Pantalon blanco s 25,00 s 25,00
1 Poncho uma cara 5 430,00 5 430,00
1 Alpargates de cabuyz 5 22,00 5 23,00
1 Ramillete b 5,00 5 5,00
1 Camisa mujer 5 150,00 5 150,00
1 Anaco pano 5 50,00 5 50,00
1 Fachalina negrz 5 &0,00 5 &0,00
1 Fachalina blanca 5 &0,00 5 £0,00
1 Fajas 5 120,00 5 120,00
1 Fajz roj= 5 7,00 5 7,00
1 Velog ] 15,00 ] 15,00
1 Alpargatss d= cabuya 5 30,00 5 30,00
1 Rama > 35,00 5 35,00
Subtotal 5 1.040,00
Iva 12% & 124,80
TOTAL = 1.164,80

Fuente: Dea Flor



"MAR ITEX

Dir. Vicente Raman Roca y Morales (Otovaio) Proforma
Telf. 0535881071 - 022520028
Email. hilos. maritex® hotmail.com
Cliente: Viviana Momtalvo
Direccion: San Rogue, comunidad |s esperanza calle cruz loms
Teléfono: 98ER51071
Emnail: vivianmp32 @gmail.com
Fecha: vigrnas, & de julio de 2022
CAMTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE
1 Polidgster 5 3,15 ) 3,15
1 Algodan 5 2,10 5 2,10
1 Seda 5 0,75 5 0,75
1 fWadsjz 5 1,15 5 1,15
1 Orlan 5 2,00 5 2,00
Subtotal = 9,15
lva 12% = 1,10
TOTAL = 10,25
Firma Autorizada Cliente

Fuente: MARITEX
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IMPORTADOR A TATIANA

Sumak Churay

Colle Wicente Romon Roca entre Quito y Neftali diogonal o o
terminal (Otavalo)

Teléfonos 0984235543

PROFORMA
Cliente: Viviana Montalvo
Direccion: 5San Rogue, comunidad |s esperanza calle cruz loma
Teléfono: Y986551071
Email: vivianmp32{EBgmail.com
Fecha: jusves, 7 de julic de 2022
CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UMNITARIO IMPORTE
Im Tela gabardina 5 35,00 g 35,00
Im Tela casimir 5 35,00 3 35,00
im Tela Fafio 5 95,00 5 95,00
im Tela Fiel de foca 5 25,00 5 85,00
im Tela Dacran 5 25,00 5 25,00
im Tela tul 5 15,00 5 15,00
Subtotal 5 290,00
va 12% 5 34,20
TOTAL 5 324,80

Fuente: Importadora Tatiana
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"SOMBREROS ILUMAN™

PROFORMA Dir. lluman Pargue central, panamericana norte via antigea.
Telf. 2940553
Email. sombrerosiluman@hotmail.com
Cliente: Viviana Montalvo
Direccign: 5an Rogue, comunidad la esperanza calle cruz loma
Teléfono: 925851071
Email: vivianmp32 & email.com
Fecha: jugves, ¥ de julio d= 2022
CAMTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARID IMPORTE
1 Sombrero borsaling 5 250,00 5 250,00
1 Sombrero Superbarbicio 5 34000 5 340,00
Subtotal 5 590,00
lva12% 5 70,80
TOTAL 5 E50,80

Fuente: Importadora Iluméan



6. Investigacion de campo

Figura 54 Encuesta pequefios comerciantes.

Fuente: Las autoras.

Figura 55 Encuesta Wasipungo.

Fuente: Las autoras.
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Figura 56 Bordados a mano.

Fuente: Las autoras.

Figura 57 Indumentaria de bodas indigena.

Fuente: Las autoras.



