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RESUMEN EJECUTIVO

La creciente demanda de ropa se debe principalmente al incremento
demografico y al alto nivel de vida de las mujeres, pero tal vez mas alla
del alto nivel de vida, tenemos que la mujer de hoy estan desempefiando
papeles y funciones muy importantes, de ahi es donde se nos origina la
bldsqueda de introducir productos para vestuario, estar dispuestos a cubrir
las necesidades de la demanda.

Los principales productos a comercializar en la Boutique son: blusas,
camisetas, sacos, pantalones, abrigos, faldas y vestidos, las mismas que
mantendran una constante innovacién en los disefios, modelos y colores,
buscando siempre la satisfaccion de las clientas. La que estara ubicada
en la ciudad de Quito, en el centro-norte de la ciudad, esto sera un punto
estratégico para comercializar el producto, ya que estara cerca de
universidades y oficinas.

Al momento existe gran competencia debido a la cantidad de boutiques
de ropa que hay en Quito. La introduccibn depende mucho de la
captacion de clientes y la negociacion que se mantenga, y asi incrementar
los margenes de ventas.

Al momento existe experiencia administrativa y de comercializacién del
promotor del proyecto, y adicional a esto, ya se cuenta con una cartera de
clientes fijos.

El servicio debe ser una caracteristica por la cual la Boutigue se va a
destacar, ya que el personal tiene que ser muy sutil en cuanto al trato con
los clientes, es importante recalcar que dentro del servicio, se pretende
implantar un método de asesoramiento de imagen personalizada a cada
cliente si asi lo desean.

La venta se la va a realizar mediante atencion personalizada el momento
que acudan al almacén y sean atendidas por las vendedoras, la
mercaderia siempre se la a exhibir para que las clientas pueden apreciar
las diferentes prendas y las nuevas colecciones se mantendran todos los

meses.
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EXECUTIVE SUMMARY

The increasing demand of clothes owes principally to the demographic
increase and to the high standard of living of women, but maybe putting in
a side the high standard of living, we have that the today woman they are
recovering papers and very important functions, of there it is where the
search originates us of introducing products for wardrobe, being ready to
cover the needs of the demand.

The principal products to commercializing in the Boutique are: blouses, t-
shirts, sweaters, pants, coats, skirts and dresses, the same ones that will
support a constant innovation in the designs, models and colors, looking
always for the satisfaction of the clients. The one that will be located in the
city of Quito, in the center - north of the city, this will be a strategic point to
commercialize the product, since it will be near universities and offices.

To the moment great competition exists due to the quantity of boutiques
of clothes that exists in Quito. The introduction depends much on the
clients' capture and the negotiation that is kept, and this way to increase

the margins of sales.

To the moment administrative experience exists and of commercialization
of the promoter of the project, and additional to this, it already possesses a

portfolio of fixed clients.

The service must be a characteristic for which the Boutique is going to be
outlined, since the personnel has to be very subtle as for the treatment
with the clients, it is important to tell that inside the service, it's to pretend
to implant a method of advice of image personalized to every client if this
way they wish it.

The sale is gone be done by a personalized attention the moment that
they come to the store and are attended by the saleswomen, the
merchandise always is gone be exhibiting in order that the client can
estimate the different articles and the new collections will be kept every

month.
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CAPITULO |

1. Determinacién de la Investigacion

1.1. ANTECEDENTES

Quito es una ciudad muy rica en produccion y confeccidon de ropa
Nacional, pero también cuenta con muchos canales de distribucion de
ropa importada, ya que por ser una metropoli siempre ha mantenido
activa la zona comercial en lo referente a la comercializacion de la misma.
Talvez se puede pensar que el mercado esta saturado en cuanto a todo lo
que involucre ropa, ya que en Quito existen varias tiendas o boutiques de
ropa femenina pero también siempre va existir la necesidad de toda mujer
gue siempre esta buscando innovar su guardarropa y que mejor si esto

puede ser a un costo maédico.

Pero sin embargo en los ultimos afios Quito se ha visto afectados por el
ingreso del producto chino que no es de muy buena calidad, pero los
precios son muy convenientes. La presencia de articulos chinos como
ropa y calzado a menor costo, ha provocado malestar en los comerciantes
nacionales y en los comerciantes que exportan mercaderia de otros
paises, ya que la gente muchas veces prefiere pagar un par de dolares
menos aunque estén conciente de que lo que adquirieron no les va a

durar mucho tiempo.

Por su parte, los comerciantes ecuatorianos y la industria nacional en
general han expresado su inconformidad por la presencia de los
almacenes chinos, pues sefialan no pueden competir con los
importadores asiaticos que traen productos a menor costo del que ellos

producen o que se importan de otros paises.



Es importante recalcar que debemos consumir primero lo nuestro. Pero
como se lo podria hacer si muchas veces la produccion Nacional o las
prendas Nacionales tienen un costo mas elevado que las importadas y la

calidad no es tan buena y la duracién es poco.

Balanza comercial entre China y Ecuador:

Segun la Corporacion de Promocién de Exportaciones e Inversiones
del Ecuador (CORPEI):

e ENn el comercio, 467 millones de dblares registraron las
importaciones hacia nuestro pais mientras el Ecuador exportd 42
millones de dolares en el afio 2004.

Esta es una de las razones que ha golpeado monetariamente a las
importaciones de otros paises. Por otro lado se ha visto muy poco apoyo
a la produccion Nacional.*

La ciudad de Quito cuenta con una poblacion de (1'839.853 Censo INEC,
2001), poblacion femenina: 50,5% (6.138.255 Censo INEC, 2001), a esta
poblacion es a la que se le puede realizar un estudio de mercado acerca
de comercializacion de ropa femenina, ya que en la actualidad la
tendencia de la moda es muy cambiante y la mujer es la que siempre se
va mas afectada.

La boutique de ropa femenina va a contar al inicio con un local en la
ciudad de Quito, en que estara enfocada a la mujer de hoy, que siempre
le guste permanecer actualizada en temas de moda, esta contara con
diversificacion de productos que inicialmente seran de origen panamefio,
colombiano y americano, pensando en futuro comercializar productos de

origen nacional, tomando en cuanta que los precios se han competitivos.

! www.siembrafuturo.com.ec




En la actualidad resulta mucho mas rentable la comercializacién, que la
produccion de ropa, ya que el costo de la materia prima y de la mano de
obra es mas elevado en nuestro pais, es por que muchas empresas
prefieren salir con sus fabricas a paises vecinos como es Lima ya que alla

tiene un gran ahorro en materia prima, mano de obra, etc.

El negocio contara con la entrega directa el producto (puerta a puerta) por
parte de los exportadores, cabe recalcar los precios son bastante
asequibles por lo que el factor principal es tratar de competir directamente
con la ropa china, los proveedores ofrecen disefios y colores que se
encuentren siempre a la moda, con una variedad de tallas, se espera
siempre tener gran variedad de mercaderia en stock y que esta no sea
muy repetida, para que las clientes se sientan a gusto. El estilo de ropa
que se mantendr& es juvenil, sport y casual, no habra mucha ropa formal

en un principio.

En un futuro, con el capital suficiente y con los contactos pertinentes se
ha pensado en realizar viajes directos para la importacién de mercaderia,
a los destinos de Panama, Colombia y EEUU, para nosotros ser los
proveedores de otras tiendas, pensando en crear una mejor rentabilidad

en el negocio y que el mismo pueda seguir creciendo.

El local ofrecera diversos tipos de mercaderia que seran: blusas,
camisetas, pantalones, sacos, faldas entre otras prendas, contara con una
secciéon de collares para gusto de los usuarios, el producto se vendera
tanto al por menor como al por mayor, como desee el cliente.

Es importante garantizar la satisfaccion necesaria a las clientes, por lo
gue se ha pensado en un servicio adicional que no tendria ningan costo,
el que sera hacer arreglos de tipo costura como: servicio de dobladillo en
las pantalones, si las prendas tal vez estan un poco flojas se las puede
mandar a estrechar de acuerdo al gusto del cliente, por lo que se
necesitara una costurera que pueda realizar este tipos de trabajos. Este

servicio garantizard una total compenetracion con los clientes.



La boutique serd atendida por personal femenino, ya que siempre que
atiende una mujer, se nota a las clientes mas relajadas y con mucha mas
confianza, incluso se puede pedir una opinién de cémo les luce alguna

prenda.

El nicho de mercado esta enfocado directamente a las mujeres que en la
actualidad trabajen, que estudien, amas de casa tengan que estar
preocupadas por un hogar pero a la vez les deseen lucir bien, o

simplemente a toda mujer que siempre les guste lucir a la moda.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. General
Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una boutique de
ropa femenina en la ciudad de Quito, Provincia Pichincha.

1.2.2. Especificos
Realizar un diagnostico técnico para definir cuales son las necesidades

en creadas por las mujeres en la actualidad.

Establecer las bases tedrico cientifico que sustente la factibilidad para la
creacién de una boutique de ropa femenina, mediante una investigacion

documental sobre el tema.

Realizar un estudio de mercado que determine cual es la demanda actual.



Establecer la macro y micro localizacion necesario mediante estudio

técnico.

Realizar un analisis para determinar que tipo de demanda tenemos en la

actualidad.

Realizar un estudio financiero que permita verificar si los resultados de la

misma serian positivos.

1.3. JUSTIFICACION

El proyecto esta basado en la comercializacion de ropa femenina en la
ciudad de Quito, es importante que a través de su ejecucion nos permita
satisfacer las necesidades de las mujeres para que siempre puedan lucir

bien y se sientan satisfechas con lo que llevan puesto.

La creciente demanda de ropa se debe principalmente al incremento
demografico y al alto nivel de vida de las mujeres, pero tal vez mas alla
del alto nivel de vida, tenemos que la mujer de hoy esta desempefiando
papeles y funciones muy importantes, de ahi es donde se nos origina la
bldsqueda de introducir productos para vestuario, estar dispuestos a cubrir
las necesidades para que siempre luzcan radiantes, debido al ritmo actual
de vida de la mayoria de mujeres y que tienen que ser satisfechas de

inmediato, especialmente aquellos sectores muy tradicionalistas.

Todos hemos sentido la necesidad de buscar un lugar donde podamos ir
a compras con nuestras amigas, o familiares donde exista ambiente
agradable y moderno, que las gente que nos atienda sea amable, sin que
exista ningun tipo de presion por la compra, donde exista un parqueo

comodo y lo mas importante donde los precios sean bastantes comodos,



casi como los precios de la mercaderia china, ya que en nuestro pais
este concepto aun no esta muy claro.

Asi que por medio, de este estudio podremos saber si nuestra idea es
rentable o no y como cumplir con todas las exigencias de la actualidad,

que involucran la iniciacion de este proyecto.

1.4. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y ALCANCE DEL PROYECTO

Esta investigacion esta basada en el andlisis de factibilidad para la
creacion de una boutique de ropa femenina, en la ciudad de Quito,
Provincia de Pichincha, esta tienda estara enfocada a un segmento de
mercado joven y adulto, la cual estara ubicada en el centro-norte de la
ciudad, esto sera un punto estratégico para comercializar el producto, ya
que estard cerca de universidades y oficinas. Tomando en cuenta la
competencia esto puede ser un factor fundamental y tal vez una
amenaza, pero en el proyecto se tratar de girar el entorno de la misma,
que y pueda ser un aliado, ya que en el momento que las personas entren
a los locales de la competencia, veran el nuevo local, y de seguro no
dudaran en entrar aunque sea por simple curiosidad, captando asi futuros
clientes

El producto que se pretende ofrecer se va a caracterizar por su variedad,
el buen gusto y por su precio, de tal manera que las consumidoras se
sentiran a gusto, es importante recalcar que aparte de ser una necesidad
fisiolégica el vestirse, esta puede ser una forma de entretenerse o
distraerse; ya que a muchas mujer nos gusta mucho salir de compras, no
es necesario tener algun compromiso, fiesta o reunion para salir a
comprar ropa, incluso lo hacemos solo por distraernos, o simplemente
cuando queremos gastar el dinero, en la boutique de ropa femenina va

existir una diversidad de productos que detallare a continuacion:



e Blusas: estampadas sin estampados, variedad de tallas, colores,
disefios, descubiertas, cubiertas, etc.

e Camisetas: sin manga con manga, variedad de tallas y disefios,
cortas o largas.

e Pantalones: jeans, pantalones de tela, pantalones capris y
pescadores, que varian sus disefios y colores.

e Sacos: con botones, cerrados, con cierres, de lana, hilo, punto
entre otros mas.

e Faldas: cortas, largas, cuadros, llanas, etc.

e Collares, bisuteria, cintillos, entres algunas variedades mas.

Estos seran los principales productos que se comercializaran en la
boutique, las prendas que se ofreceran también iran de acuerdo al clima,
se mantendra una constante innovacion en los disefios, modelos y
colores, buscando siempre la satisfaccion de los clientes para que
siempre compren.

Seguidamente se procedera hacer a establecer un marco tedrico que
tendra una investigacion sobre las bases tedricas cientificas relacionadas

con el tema, serdn mediante investigaciones de campo Yy bibliogréaficas.

Este proyecto se desarrolla en base a un estudio de mercado, el cual
permitird establecer la oferta, la demanda y la calidad de competidores
existentes, para lograr precisar lineamientos y estrategias en cuanto a
precio y calidad del producto, esto estara apoyado en la realizacion de
encuestas, entrevistas y otros métodos, a mujeres, que nos van a permitir

medir la objetividad que requiere esta investigacion.

Nuestro local sera amplio con vistosos ventanales, maniquies llamativos,
nuestros productos seran muy novedosos, contaremos con una persona
gue sera la encargada de los arreglos involucrados directamente con la

costura.



1.5. MARCO TEORICO

Al hablar de vestimenta se refiere a la ropa que se usa para que las
personas se protejan del frio, del calor extremo y las precipitaciones, entre
otras cosas. El propdsito principal de ésta es proteger al cuerpo humano,
la ropa también se usa como medio de representacion de ideas culturales,
sociales y religiosas. Las personas se visten de diferente manera de
acuerdo a la ocasion, el clima y su estado de &nimo.

Sin duda, los negocios de tiendas de vestir mueven cifras muy altas en
ventas anuales, valores que maneja la Superintendencia de Compafias,
entres las cadenas mas grandes que atienden al pais esta: De Prati,
Etafashion y Casa Tosi, contando con varios locales en la mayoria de

centros comerciales. 2

La comercializacién de ropa a lo largo del desarrollo del presente proyecto
se podra observar que es un negocio bastante rentable, siempre y cuando
se lo sepa manejar en el sentido de encontrar una buena ubicacion,
buenas estrategias de mercado, estrategias de posicionamiento, y sobre
todo contar los mejores proveedores gque tengan precios competitivos,
disefios novedosos y que la entrega de mercaderia sea en el plazo
establecido.

2 \www.super.gov.ec
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CAPITULO I

2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1 ANALISIS EXTERNO

2.1.1. Macro Ambiente

Es importante tomar en cuenta la situacion general del Ecuador, por lo
gue nos permitimos evaluar un diagnostico bajo el modelo de PEST, que
son los aspectos POLITICOS, ECONOMICOS, SOCIALES Y
TEGNOLOGICOS, de nuestro pais.

2.1.1.1. Entorno Politico

En actualidad el Ecuador estd siendo gobernado por del Presidente
Rafael Correa, su primer periodo como presidente empez6 el 26 de
noviembre del 2006, luego de que en la segunda vuelta derrotara al Sr.
Alvaro Noboa; Periodo en el que empezamos adoptando varios cambios,
como desaparecer el Congreso Nacional que lo conformaban los
diputados de los diferentes partidos politicos, el mismo que pasa a ser
reemplazado por la Asamblea Nacional estara integrada por 83
asambleistas, con sus respectivos o respectivos suplentes, distribuidos de

acuerdo con el siguiente mecanismo:



1. Cincuenta y seis (56) asambleistas seran elegidos o elegidas por
circunscripcion provincial: 22 asambleistas serdn asignados a razon de
una o uno por provincia. Los otros u otras 34 se distribuiran de acuerdo
con el padron electoral de cada provincia. Manteniéndose la proporcion
establecida en la Constitucion para cada una de ellas. El padron electoral
se actualizara hasta un dia antes de la convocatoria, de la misma manera
se procedera para el empadronamiento de los ecuatorianos residentes en

el exterior. La distribucion total de escafios sera la siguiente:

Asambleistas Ecuador

Provincia Asambleistas

w

Azuay
Bolivar
Canfar
Carchi
Chimborazo
Cotopaxi

El Oro
Esmeraldas
Galapagos
Guayas
Imbabura
Loja

Los Rios
Manabi
Morona Santiago
Napo
Orellana

Pastaza
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Pichincha
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Sucumbios 1
Tungurahua 1
Zamora Chinchipe 1
Sto. Domingo Tsachilas

Santa Elena

La Asamblea Nacional de igual forma se encuentra constituida por varios
integrantes de todos los partidos politicos, la finalidad de la Asamblea es
reformar la constitucion del Ecuador, y es cuando el pasado 28 de
septiembre, mas del 60% de los ecuatorianos aptos para votar le dio su
aprobacion al nuevo referéndum en el que contempla la reeleccion de un
presidente siempre y cuando el pueblo lo decida mediante consulta
popular y en agosto del 2009 el Sr. Correa es nuevamente reelecto por el
pueblo Ecuatoriano, postuldndose asi de nuevo presidente de la
Republica por un periodo de 4 afios, el mismo que serd hasta mayo del
2013.

Pero con el paso del tiempo hemos podido apreciar que este mandato
que inicio con una aceptacién en el pais de un 76%, ha ido cayendo

manteniéndose en la actualidad con un 49% de aceptacion.

Las gestiones econdmicas, politicas y financieras dentro del gobierno
hemos podido apreciar que gran parte de ellas han sido muy positivas,
pero a la vez hemos atravesado por gestiones negativas, que nos han

afectado a gran parte de los ciudadanos Ecuatorianos.®

3 REVISTA Ekos edicion del 5 de Enero del 2010.
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Es importante recalcar que nuestro presidente desde su primer mandato
pretende imponer en nuestro pais un socialismo totalitario, sefialando que
lo que el modelo capitalista e imperialista, se encuentra colapsado.

A pesar protestas, reclamos y e inconformidades de algunos de los
sectores de nuestro pais Rafael Correa ha gozado con cierta calma
dentro de su mandato.

Pero casi a finales del 2009 el pueblo Ecuatoriano ha sido testigo de una
serie de acusaciones en las que se ha visto involucrado nuestro
presidente, las mismas que incluso han sido por parte de los hermanos de

Correa que critican la influencia negativa del ministro Ricardo Patifio.

En visperas de la campafa electoral el entorno politico del mandatario
Rafael Correa ha sido blanco de acusaciones que afectaron su unidad.

Unas provinieron de actores externos y, otras, de su propia familia.

Las denuncias contra el ex asesor de Gustavo Larrea, Ignacio Chauvin,
acusado de tener vinculaciones con la red de narcotrafico de los
hermanos Ostaiza, causaron la renuncia del ex ministro de Seguridad
Interna y Externa a la candidatura para asambleista nacional por el

movimiento PAIS.

El ex Ministro Larrea reconocido como uno de los hombres fuertes del
buré con influencia sobre todo en las provincias de la Sierra y en la
Amazonia, en esta ocasion tuvo que aceptar la decision del presidente
Correa de dejar de lado su aspiracién personal, bajo el argumento de que

existen sectores interesados en dafiar la imagen del gobierno.
Se ha escuchado que fuentes cercanas de PAIS expresaron que la salida

de Larrea es “pertinente” para que el caso Chauvin no salpique al resto

del movimiento en la campafia.
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Su reciente encuentro con el presidente estadounidense, Barack Obama,
fue muy cordial. ¢ Cree que mejoraran las relaciones con Estados Unidos?
R. Como siempre, las relaciones fueron en un marco de mutuo respeto.
He tenido siempre relaciones muy cordiales, incluso cuando estaba
[George W.] Bush en el Gobierno. No compartiamos su politica exterior,
desde luego. Pero si creo que la Cumbre de las Américas marc6 un hito
en las relaciones con Estados Unidos, basicamente por la actitud personal
del presidente Obama: muy abierto, muy cordial, muy interesado en el
problema de la region, lo que nos hace presumir un cambio importante en

la relacion de América Latina con EE UU. *

Una denuncia realizada por el asambleista del Movimiento Madera de
Guerrero, Leonardo Viteri, involucra a la ministra de Salud, Caroline
Chang, en un caso de supuesto sobreprecio, durante el proceso de
adquisicion de ambulancias. °

El Gobierno de Ecuador justificé su decision de aumentar en 22 ddlares
mensuales el salario basico, que llega a 240 ddlares, monto calificado
como una "burla" por los sindicatos, que demandan un incremento hasta

los 320 dolares.

El presidente ecuatoriano, Rafael Correa, segun declaraciones que
recoge la agencia de informacion publica Andes, indic6 que el monto del
incremento fijado por su Gobierno es sélo una parte de la politica salarial,

gue anunciara la préxima semana.

La mayor central sindical de Ecuador, el Frente Unitario de Trabajadores
(FUT), que la semana pasada anuncioé movilizaciones para el 15 de enero

con el objetivo de reclamar una elevacion del salario basico a 320 doélares,

4 http://www.eluniverso.com/2009/02/05/1/1355/26 1FCC765EE347528859C8A2DF792DD5.html

> http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-ministerio-de-salud-tiene-una-nueva-denuncia-por-
supuesta-compra-irregular-381490.html
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como habia anunciado el propio Correa hace algunas semanas, rechazo

el incremento del Gobierno. ©

2.1.1.2 Entorno Econémico

La evolucion de la economia nacional durante 2008 es preocupante,
aseguraron expertos financieros. Ellos coincidieron en que la tasa de
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) para este afio cerrara entre
el 1% y 2% siendo, por segundo afio consecutivo, la mas baja en toda
América Latina y el Caribe.

La politica fiscal durante 2008 fue expansiva, aunque los favorables
ingresos petroleros durante los primeros tres trimestres del afio resultaron
en un superavit del Sector Publico No Financiero durante 2008. Durante
los primeros nueve meses de 2008, el Sector Publico No Financiero
registrd un superavit primario de 6% del PIB, mientras que el resultado
global fue un superavit de 4,9% del PIB. Dichos resultados muestran una
significativa mejora con respecto a los resultados observados durante el
mismo periodo de 2007, fundamentalmente gracias a la fuerte mejora del
precio del petréleo durante el periodo y a los esfuerzos por parte del
Gobierno por recibir un mayor porcentaje de la renta petrolera.

La produccion de petroleo a cargo de la empresa estatal
PETROECUADOR se recuper6 un 3,2% durante los primeros diez meses
de 2008, respecto del mismo periodo de 2007. Sin embargo, a pesar de la
leve recuperacion de la extraccion estatal de petrdleo durante 2008, el
volumen total de petréleo extraido se redujo un 0,1% respecto del mismo

periodo en 2007. El motivo fue la reduccion de un 4,2% de la extraccion

® http://www.diariocritico.com/ecuador/2010/Enero/noticias/188625/aumento-de-salario-en-22-
dolares.html
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petrolera por parte de compaiiias privadas. Cabe recordar que a partir de
2007, el gobierno ecuatoriano sigue una politica de incremento del
porcentaje de la renta petrolera recibido por el Estado, incluyendo el
aumento del porcentaje de petréleo recibido por el Estado en contratos de
participacion (donde las compafiias privadas reciben un porcentaje del
total del petréleo extraido) con empresas privadas y la renegociacion de
contratos de concesion. Un ejemplo de esto dltimo es la reciente

modificacion del contrato de participacion de REPSOL-YPF.

Pero al momento en el 2009 tenemos cuatro causas principales que las
llaman depresion econdomica: el estancamiento en el proceso de
intermediacion financiera ocurrido en los Ultimos seis meses, la reduccion
en niveles de inversion, el incremento en la inflacion interna y externa, y la
incertidumbre respecto de las reformas tributaria y financiera, como

intereses en los bancos, tarjetas de créditos, etc.

Por lo que el 2009 inicia como un afio complejo para todos los sectores de
la economia, incluida la Banca, que ve una desaceleracién en su
crecimiento patrimonial actual en relacion al del afio pasado; no obstante,
(la Banca) continda siendo ‘solida, solvente y liquida’; de ahi que sus
indicadores reflejan cifras positivas aun cuando el nivel de Rentabilidad ha
disminuido, esto asegura el presidente ejecutivo de la Asociacion de
Bancos Privados del Ecuador (ABPE).

La disminucion de la Rentabilidad que se refleja tanto en términos
absolutos como relativos, ya que por ejemplo la Ganancia o Pérdida del
Ejercicio después de Impuestos a marzo del 2009 obtuvo US$32,252
miles menos, al compararla con la de marzo del 2008, ubicAndose
finalmente en US$54,659 miles, agrega, esta es la versiéon que la reafirma
el vicepresidente ejecutivo de Produbanco, sefialando que sobre todo en
marzo del 2009, se ha comenzado a palpar con cierta evidencia, que la

economia real ha reflejado una definitiva desaceleracion en los negocios.
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Se ha expuesto la apertura a las inversiones extranjeras decretada por el
actual gobierno, en vista de que no servird de nada mientras el entorno
politico y social se mantenga bajo la misma inestabilidad.

Carece de sentido desmantelar controles si no existen garantias para los
inversionistas, por lo que se considera que la apertura es incompleta y no
daré los resultados esperados, ya que muchos inversionistas no estaran
muy dispuestos a invertir en pais con muchas inestabilidad financiera y

politica

La crisis también se evidencia en el sector laboral. El empleo se mantiene
en niveles bajos. El Gobierno ha tenido éxito en la arena politica, pero ya

es hora de que empiece a concentrarse en los problemas econémicos.

Hasta ahora, a criterio de los economistas, la sostenibilidad econémica
del pais ha dependido mucho de los altos precios del petrdleo y las

remesas de los emigrantes.

Un punto a favor es el impulso a los proyectos hidroeléctricos e
infraestructura emprendida por el Gobierno, pero el presidente tiene que

recordar que no solo en ello radica la mejora de la economia.

El cambio debe ser sostenido y todo depende de las decisiones politicas

gue se asuman en la Asamblea.

El Gobierno debe enviar sefiales a los sectores de la produccién no solo
mediana y grande empresa, sino al agro y al pequefio comerciante.
Necesita despejar los temores y seguir generando apoyo a los sectores
mas pequefios de la sociedad, que muchas veces son marginados en
cuanto a capacitacion, préstamos y desarrollo. Es importante mantener
una politica de estado que represente un apoyo real y sostenible al sector
agricola, para que pueda producir mas hacia la demanda interna,

principalmente de los productos de ganaderos y agricolas.
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Expertos han comentado que puede existir un superavit de las cosechas
de ciclo corto y se las van a recuperar y hay que fortalecer el comercio

externo con paises como Venezuela y Colombia.

Las exportaciones tanto de productos primarios, como industrializados
crecio significativamente frente a afios anteriores. La excesiva
especializacion productiva en sectores primarios “petrolero y sector
agropecuario” sigue siendo una de las debilidades del pais. En medio de
la actual crisis financiera internacional, saldos negativos en la balanza
agudizar si caen las remesas de la migracion y si hay una mayor
apreciacion del délar.

Dada la evolucibn negativa en la balanza comercial, el gobierno
ecuatoriano, a inicios del afio 2009, se ha visto forzado a tomar medidas
dirigidas a frenar las importaciones de productos de consumo,
principalmente suntuarios promoviendo en su lugar el consumo nacional y
las exportaciones para garantizar la estabilidad monetaria del pais y
equilibrio en la balanza de pagos.

Aungue la demanda privada también empujé el sector de la construccion
con lo que se logroé crear ciertas fuentes de trabajo de tipo obrero, ya que
al momento Quito se encuentra lleno de proyectos habitaciones y esto a
su vez también es una manera de inversion nacional y extranjera, otros
son sectores dinamicos y que también se beneficiaron del importante
aumento de la demanda interna durante el afio fueron el comercio y la
industria manufacturera pero que a sus vez también hace falta desarrollo,
capacitacion, porque en realidad al momento no podrian satisfacer toda la

demanda que requiere un pais.
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2.1.1.3 Entorno Social

“‘En el tema social los indicadores de empleo inciden en la situacion
general que vive el pais por lo que revisaremos en forma particular este
tema. Exponer la situacibn de empleo actual y la existente crisis

econdmica que sufre el pais.

Tras la aprobacion del Mandato 08, las 550 empresas de intermediacion
laboral que existian en el pais, dejaron de operar y el 5% de las 580
tercerizadoras se piensan mantener en el mercado, segun la Federacion
de Empresarios de la Intermediacion Laboral, Promociéon de Empleo y

Servicios Complementarios.

El pais cerré el 2008 con una tasa de desempleo del 7,3 %, ademas
indica que la tasa de desempleo en el pais aumentd 1,4% de septiembre
a octubre, que fue de 7,3%; y el subempleo se redujo 2 puntos, llegé a
44,4% segun datos del estatal Instituto Ecuatoriano de Estadistica y
Censo (INEC), que aplica las encuestas en las cinco ciudades mas
importantes del pais, bajo una nueva metodologia desde que Correa

asumio el cargo en el 2007.

En tanto, el subempleo se ubicé en un 51,9% entre enero y marzo de este
afo, frente al 52,3% registrado en los mismos meses del 2008, mientras
gue la ocupacion plena se mantuvo estable en un 38,8% en los periodos
analizados.

Las ciudades mas afectadas por el desempleo en octubre del 2009 fueron
Guayaquil con un indice de 9,9%, Quito con 8,3% y Cuenca con 5,8%,

segun la encuesta del INEC.

La tasa de desempleo de octubre fue de 8,7%, cifra récord desde que se

cambiaron los métodos de medicidn en septiembre del 2007.

18



Asi, segun la encuesta mensual del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), que ahora es el Unico organismo facultado para emitir

estadisticas de desempleo (antes lo hacia también el Banco Central).

Las empresas no han recibido un apoyo definitivo del Gobierno en cuanto
a reglas claras de juego que permitan un desarrollo de la libre empresa en
el pais. Sobre todo cuando, por la crisis internacional, la gente tiene que
ajustarse los cinturones y tratar de reducir al maximo los costos para salir

a flote, lo cual implica en muchas ocasiones la reduccion de personal.

Correa, que buscaba su reeleccion en los comicios del 26 de abril, ha
presentado una serie de medidas para minimizar los efectos de la crisis
financiera que estdn cerrando plazas de trabajo para la poblacién

econémicamente activa del pais de 4,3 millones de ecuatorianos.

Desde la perspectiva de los empresarios, a mas de la desaceleracion en
el consumo de Estados Unidos y Europa por la crisis mundial que se esta
viviendo, el desempleo también obedece a una suma de medidas
tomadas por el Gobierno y mandatos de la Asamblea que afectaron
sectores especificos, que en algunos casos no han sido cuantificados por

las encuestas, y a la disminucién en la inversion.”’

" Edicion el comercio del dia 2 de febrero del 2010, seccién economia, pag. B3
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GRAFICO #1

Desempleo en el Ecuador
DESEMPLED — Ultimos dos afios 10 0%e

B 05%

B

Glx
10,03
6.11%

M&xima
Minimo

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo

Otro factor es la pobreza y la extrema pobreza se redujeron un 7% y un
8%, respectivamente, desde el 2006, gracias al incremento de las
transferencias de dinero tanto desde el sector publico (a través programas
sociales, siendo el Bono de Desarrollo Humano el mas importante) como

desde el sector privado via remesas de los migrantes.

Pero en el campo la pobreza y pobreza extrema crecen en 61,54% y
26,88% respectivamente. Un estudio efectuado por la INEC sefiala que
después que se tomaron las medidas de dolarizar la economia
ecuatoriana para luchar contra la pobreza, esta no mostrdé los cambios
esperados. En cambio, la pobreza se acrecenté mas. Esto cambié a partir
del 2003 hasta la actualidad, en cierta medida, gracias alza del petrdleo y

por el aumento de las remesas de los emigrantes.

Otro factor que origina la diferencia entre las personas entre los que son
econdémicamente solventes con los pobres son las remesas econdmicas.
La diferencia de envios de estos recursos a estos sectores econdémicos
del pais es abismal. Solo un poco mas del 5% de las remesas llega a los
bolsillos de los mas pobres del Ecuador, lo que es insuficiente para sus

necesidades.
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Pero en el 2009 hay otro tipo factor sociales y han sido los contratos
publicos que se adjudicaron al hermano del Jefe de Estado, Fabricio
Correa, por cerca de $80 millones, generan un gran debate a nivel
nacional por un sin niamero de anomalias que se encontraron en los
procesos de concesion de obras. Para hacerle frente, después de una
gran critica, donde Rafael Correa firmo el decreto ejecutivo, en el que se
establece que los familiares de funcionarios publicos y de Gobierno no
contraten con entidades del Estado, en él se especifica “tanto personas

naturales, como accionistas de personas juridicas”.

En el documento también se estipula que no se contrate a “empresas de
papel”, en lo que se denomina el paraiso fiscal y en consecuencia
demostré6 que varios medios de comunicacion (impresos) mantienen
acciones fuera del Estado, por tanto afirmé que esos periodicos no podran

recibir mas publicidad oficial porque sus accionistas pertenecen a ese

grupo.

La sancion a Teleamazonas y la amenaza de un posible cierre del canal
es un verdadero conflicto que no involucra a todos como ecuatorianos, es
nada mas que una pugna politica que la vive el Gobierno con los
directivos y propietarios de éste canal de televisibn. Esto se puede
convertir en el primer paso para justificar o iniciar un proceso represivo a

otros medios de comunicacion.

Segun el Jefe de Estado, Rafael Correa, mientras el pais pueda
inscribirse a mas instancias de integracion regional, mayor sera el
beneficio, es una de sus declaraciones que realizas en el 2009,
refiriéendose a la proxima integracion de Ecuador a la Alternativa

Bolivariana para las Américas (ALBA).®

®http://www.senplades.gov.ec/images/stories/descargas/6prensa/6fotonticias/Rueda%2015%20de
%20abril09.ppt
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2.1.1.4 Entorno Tecnoldgico

Finalmente en el aspecto tecnolégico no se conoce de inversiones
significativas del sector privado en tecnologia o capital, que pongan en
marcha mega proyectos como se tiene previsto lo haran las centrales
hidroeléctricas de Mazar y San Francisco, la construccion de los nuevos
aeropuertos de Quito y Guayaquil que sin duda alguna nos de estos

proyecto ya estan generando nuevas plazas de trabajo.

Definitivamente en el caso del desarrollo del proyecto la tecnologia juega
un papel muy importante y favorable puesto que la utilizacion del Internet
en el servicio es muy relevante, la creacién de una pagina web conlleva
automaticamente a la aplicaciéon de un marketing directo, seguridad para
los clientes y una comunicacion mas rapida y fluida al menos la
implementacion de esto es un beneficio en las entidades publicas que

siempre han brindado un servicio nefasto para la comunidad.

Una vez que se han detallado cada uno de los factores que influyen en la
situacién actual del pais, podemos sefialar que pese a que los indicadores
econdémicos no son muy alentadores también son la razon principal que
motiva a desarrollar nuevas oportunidades de nuevos negocios,
recordemos que el petréleo es un recurso no renovable y ahora es el
momento de comenzar a buscar alternativas que generen riqueza del
pais, que mejoren el nivel y calidad de vida de nuestros habitantes.

La creacion de nuevos negocios, del hecho de pasar de ser empleado a
ser empresario requiere un espiritu emprendedor y decidido para afrontar
el desarrollo e implantacion de una microempresa en las condiciones
actuales que no son alentadores por las que atravesando nuestro pais.
De igual forma la importancia de la microempresa en la economia de un
pais juega un papel muy importante como dinamizadora de la economica,

ya que siempre se va promover nuevas plazas de trabajo en los sectores
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productivos y de capital, al mismo tiempo que incentivan la industria
nacional y disminuyen los indices de desempleo.

2.1.2 MICRO AMBIENTE

2.1.2.1 Fuerzas Competitivas de Michael Porter

El andlisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter: clientes, proveedores,
servicios sustitutos, competidores y participantes potenciales, que son en

conjunto los determinantes de la rentabilidad y competencia en un sector.

GRAFICO # 2

5 Fuerzas Competitivas de Michael Porter
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2.1.2.1.1 PARTICIPANTES POTENCIALES

Economias de Escala

En el caso particular del segmento meta del mercado no son muchas las
empresas que participan y la mayoria no cuenta con la infraestructura
necesaria para hacer uso de las economias de escala, por tanto no
constituyen una importante barrera de entrada para los nuevos

participantes.

Barreras de entrada

Diferenciacién del producto:

La diferenciacion basica esta dada por la calidad, servicio y variedad del
producto escogido, ya que la tendencia influye mucho, por eso muy
importante la diversificacion de la mercaderia.

Identificacion de Marca

Se constituye una barrera de entrada debido a que en el mercado hacia el
cual estaran dirigida la mercaderia si existen varias tiendas, cadenas,
almacenes posicionadas en la mente del consumidor, debido a que
poseen una larga trayectoria en nuestro mercado.

Costos Cambiantes:

No existe barrera alguna debido a que la economia ecuatoriana se

encuentra dolarizada, por lo que los problemas que existian en el pasado

por el tema de la devaluacion que hacian que los costos varien muy

24



frecuentemente, creando una incertidumbre en las decisiones para los

importadores y exportadores de ropa.

Canales de distribucion:

Dentro del mercado meta se puede acceder a algunos canales de

distribucion como por ejemplo:

¢ Distribucion directa, la venta seria personalizada a cada una de las

clientas, que acuda a la boutique.

e Distribucion a boutigues de provincias, en donde la oferta de

mercaderia sea muy escasa o la variedad sea muy limitada.

Politica Gubernamental:

En el campo de la ropa femenina, los impuestos en el 2009 para todo lo
gue es importaciéon en ropa, o textiles, han sufrido un alza bastante
considerable afectando directamente a las a los importadores, reduciendo
la cantidad de importaciones, y a su vez afecta a los consumidores ya que
el poder adquisitivo se vuelve un inconveniente al ver que ahora la ropa
gue antes compraba ahora cuesta en muchas ocasiones hasta el doble, o
ajustarse a las necesidades basicas adquiriendo la mitad de lo que antes
se compraba, la intension de esto hacer florecer el mercado Ecuatoriano
pero lamentablemente la produccion interna no satisface la demanda.

Lo positivo a esto es que la mujeres siempre necesitamos o0 siempre nos

hace falta alguna prenda de vestir en nuestro armario.
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2.1.2.1.2 CLIENTES O COMPRADORES

Se puede concluir que las mujeres si ejercen un poder alto sobre las
oportunidades de ventas, debido a que sus compras representaran
volumenes considerables y entonces, estaran en capacidad de exigir
condiciones en cuanto a precio y plaza.

Disponibilidad de sustitutos:

Los sustitos del producto estan al alcance del consumidor final lo que

obliga a permanecer siempre atentos a las tendencias de este mercado.
Contribucion o la calidad o servicio a los compradores:

Su poder sera relativamente bajo debido a que el aspecto que diferencia
el producto de los demas sera su calidad y otros atributos que lograran
satisfacer de mejor manera las necesidades del mercado.

Rentabilidad de los compradores:

Sera bajo el poder que ejerza sobre la empresa debilito a la politica que
se usara para los precios considera un margen bastante atractivo para la
venta de nuestros productos, convirtiéendose mas atractivo mas atractivo
mientras mayor sea el volumen de ventas que se realicen.

2.1.2.1.3 COMPETENCIA

Rivalidad entre competidores:

La rivalidad es al debido a la gran cantidad de boutiques de ropa que hay

en nuestro pais, todo depende mucho de la captacion de clientes y la
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negociacion que se mantenga, es importante mantener, y asi incrementar

los margenes de ventas.

Crecimiento de la industria:

Este momento histérico de acuerdo de acuerdo al crecimiento de la
industria textil se mantiene en término medio, ya que la oferta y la
demanda tienen a balancearse y no hay un lider preferido que este defino

por la gente.

Costo fijo o de almacenaje:

Dependiendo de la infraestructura que se cuente, se podria encasillar este
aspecto como de rivalidad alta, media, o baja. Es decir, que si tomamos
como ejemplo el caso tipico de este tipo de empresas, la rivalidad se
considera alta, ya que la infraestructura con la que se cuenta al momento
no es un poco limita para el tema de almacenaje de la mercaderia, y por
lo que los costos de almacenamiento resultarian altos, por lo que hay que
preocuparse por mover el inventario mas rapido, a fin de evitar este tipo

de costos que los hardn menos rentables.

Diferenciacién del producto:

La rivalidad se la toma como media, ya que si bien es cierto los productos
no van a ser los mismos, en cuanto a calidades, modelos, disefios entre
los productos ofrecidos, también tiene un papel determinante al momento
de la compra el precio, este el mejor punto a favor que tendriamos.
Incremento de la capacidad:

Podria tomarse una rivalidad alta, debido a que la mayoria de empresas

establecidas, pueden tener grandes aumentos de en su produccion y

ventas que quitarian fraccion del mercado a los nuevos competidores.
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Intereses estratégicos corporativos:

Podria tomarse una rivalidad alta, ya que los intereses estratégicos
corporativos dentro de cada empresa difieren, pero en el fondo persiguen

objetivos similares.

2.1.2.1.4 SERVICIOS SUSTITUTOS

Disponibilidad de sustitos cercanos:

Aqui en realidad se maneja una amenaza relativamente baja, debido a
que en el mercado no se puede encontrar una gama de productos
sustitutos que puedan reemplazar a las de vestir, se puede encontrar
talvez productos complementarios que van dirigidos a otro segmento del
mercado como es el caso de ropa de nifios, uniformes, ropa de hombres,

ropa deportiva e incluso puede ser un producto sustito la ropa de cama.
Costos de cambio:

Al ser un almacén nuevo se convierte en una amenaza muy considerable
ya que facilmente podran dejar de lado las nuevas tiendas y dedicarse a
comprar en las tiendas con trayectoria en nuestro pais.

Agresividad y rentabilidad del sustito:

Constituiria una gran amenaza desde el punto de vista que la mayoria de
boutiques dedicadas a la comercializacion de ropa femenina no se

preocupan ofrecer calidad en el servicio, sino simplemente en vender y

recibir el dinero, esto sucederia si se realizara una campafa de
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comunicaciéon en la cual se resalte que se puede satisfacer las
necesidades de los consumidores con un producto de calidad a un buen

precio.

Valor precio del sustituto:

Esto tiene relacion con el item anterior, es decir que de acuerdo a las
consideraciones de los consumidores con respecto al valor que le asignen
y al precio que estarian dispuestos a pagar se podrian convertir en

amenaza o no.

2.1.2.1.5 PROVEEDORES

En la mayoria de casos el nUumero de proveedores al principio es un factor
muy importante ya que no somos importadores directos, tal vez al
momento de la venta no tiene mayor influencia ya que el cliente no vera al
proveedor, pero siempre necesitamos mantener nuestro stock y el
momento que el proveedor nos falle nos veriamos en serios
inconvenientes, por lo que es importante contar con algunos proveedores.
Se mantiene un contacto directo con personas que realizan los viajes
directamente a los EEUU y Panama principalmente, o a su vez se
mantiene contacto con ciertos proveedores que trabajan desde su pais y
ellos son los encargados de entregar la mercaderia puerta a puerta, y
todo esto se lo maneja por Internet, la mercaderia principalmente vendria

desde panama ya que mantiene un precio mas asequible.

Disponibilidad de sustitutos:

Todas las prendas de vestir se comercializan durante todo el afio por los
que los importadores se encuentran importando mercaderia de manera

constante, lo cual no influye ninguna dificultad en nuestra disponibilidad o

nuestro stock.
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Diferenciacién o costo de cambié:

Existiria costo de traslado de un proveedor a otro el momento que se
firme algin contrato con los proveedores y esto se lo incumpla, caso
contrario el costo se podria estar asumiendo seria el del precio que se
pague al proveedor por prenda y el que se podria pagar a otro por las
mismas prendas, aqui juega un papel importante la puntualidad de los

proveedores.

Amenazas de integracion hacia delante:

Este aspecto no constituye una barrera ya que la mayoria de proveedores
(importadores), no se interesan en comercializar la mercaderia al por
menor, por lo que dan prioridad al momento de distribucion a los clientes

que adquieren al por mayor.

2.2 Andlisis Interno

Los elementos internos que se deben analizar durante el andlisis FODA
las mismas que corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen
respecto a la disponibilidad de recursos de capital, personal, activos,

calidad de producto, estructura interna y de mercado, entre otros.

El andlisis interno, nos permite fijar las fortalezas y debilidades del
promotor como tal y a su vez de la empresa que se piensa crear,
realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad de los

recursos y procesos con los que cuenta la empresa.
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Uno de los aspectos mas importantes con los que contara el local es la
experiencia en la comercializacion de prendas de vestir, por lo que incluso
va a contar con una cartera de clientes, y lo principal es que local va a
contar con gente capacitada en servicio y atencién al cliente y con la
persona que se encargara de la asesoria de imagen que brindara a cada
una de nuestras clientas, por lo que garantizara la completa satisfaccion.

2.3 Anélisis FODA

Fortalezas:

v Experiencia administrativa y de comercializacion del promotor del
proyecto, por lo permitira un eficiente desarrollo del mismo.

v Ya se cuenta con varios contactos que realizan importaciones
directas de ropa a nuestro pais

v Tener una cartera de clientes fijos.

v" Poder y capacidad de negociacion por parte del promotor.

Oportunidades

v' Posibilidad de atraer nuevos clientes y alta demanda de las
prendas ofrecidas.

Competencia con precios bastante elevados.

Mercado amplio en nuestro pais.

Facilidades comerciales en el mercador femenino.

Constante cambio de la moda.

NN

Clima.
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Debilidades

No poseer la totalidad del capital.

Dependencia del tiempo por los intermediarios para entrega del

producto (importaciones).

Disponibilidad de tiempo completo para atender a los clientes.

Falta de conocimientos en importaciones de mercaderia de parte

de los promotores.

Amenazas

AR NERN

Incremento en los aranceles de importaciones.

Distribucién de mercaderia china a bajos costos.

Cambio de las necesidades y gustos de las mujeres.

Demora en la desaduanizacion de la mercaderia.

Cuadro #1

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Experiencia administrativa
y de comercializacion del
promotor del proyecto, por
lo permitira un eficiente

desarrollo del mismo

v
v

Posibilidad de

nuevos

atraer
clientes y alta
demanda de las prendas

ofrecidas.
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v

Ya se cuenta con varios
contactos que realizan
importaciones directas de

ropa a nuestro pais

v Competencia con precios

bastante elevados.

v' Tener una cartera de Facilidades comerciales en
clientes fijos. el mercador femenino.

v' Poder y capacidad de Constante cambio de la
negociacion por parte del moda.
promotor.

DEBILIDADES AMENAZAS

v" Necesidad de Incremento en los
financiamiento externo de aranceles de
al menos un 50%. importaciones.

v' Dependencia del tiempo Distribucion de mercaderia
por los intermediarios para china a bajos costos.
entrega  del producto
(importadores).

v' Falta de conocimientos en Cambio de las necesidades

importaciones de

mercaderia.

y gustos de las mujeres.
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CAPITULO 1l

3. ESTUDIO DE MERCADO

Con el fin de identificar futuros mercados potenciales para la compafia,
se analizo el nivel de importacion de ropa confeccionada. Aunque es dificil
identificar claramente la categoria de los productos (de alta, mediana o
baja calidad en cualquier clasificacién) importados de cada pais, se
piensa que con unas pocas excepciones, en general se considera que las
compafiias ecuatorianas producen textiles y confecciones de mediana a
baja calidad a costos altos. En este sentido, la region seguira siendo un
objetivo principal de mercado para los importadores, por la preferencia de

lo importado por parte de los consumidores.

Para tener un mejor panorama sobre la decisibn a tomar para la
resolucién de los problemas en cuanto al marketing se utiliza una gran
herramienta como lo son los estudios de mercado, que contribuyen a
disminuir el riesgo que toda decision lleva consigo, pues permiten conocer

mejor los antecedentes del problema.

3.1. Planteamiento del Problema de Investigaciones

En el curso de investigaciéon del presente proyecto se pretende investigar
concretamente lo siguiente: ¢ Cuales son las necesidades de las mujeres
para que siempre puedan lucir bien y se sientan satisfechas con las

prendas que llevan puesta sin que eso afecte sus bolsillos?
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3.2. Objetivos de la Investigacion de Mercado

3.2.1 Establecer la demanda y oferta en base a los resultados

obtenidos de las entrevistas y encuestas.

3.2.2 Establecer una tendencia en base a las investigaciones sobre
los diferentes disefios, modelos, y rangos de precios para la venta de

estos productos.

3.2.3 Elaborar una proyeccion de la demanda y oferta

3.2.4 Determinar la demanda insatisfecha para analizar la viabilidad

de proyecto e implementar mejores para satisfacerla.

3.2.5 Identificar a los diferentes medios publicitarios, que segun los

compradores seria factible promocionar la boutique.

3.3. Identificacion de los Productos y Servicios

Este proyecto tiene como objetivo presentar varias opciones dentro de
este tipo de productos, a partir de una linea de vestuario femenino con
cortes innovadores, de gran calidad y con preciosos muy accesibles, de
tal forma que satisfagan la necesidad de belleza y novedad de las
clientas. Por lo tanto se buscara introducir una boutique de ropa femenina,
la cual ingresara al mercado con una linea de vestuario dirigida al publico

femenino, que tome como fuente las tendencias actuales de la moda y el

35



disefio y las combine con excelentes acabados y materiales
cuidadosamente seleccionados.

El servicio debe ser una de nuestras caracteristicas por la cual nuestra
tienda de ropa se va a destacar, ya que el personal tiene que ser muy
sutil en cuanto al trato con los clientes, brindar la confianza necesaria, es
importante recalcar que dentro del servicio, se pretende implantar un
método de asesoramiento de imagen personalizada a cada cliente si asi

lo desean.

3.3.1. Caracteristicas

Las mujeres que comprarian en la Boutique son principalmente, de clase
media- baja, media y media alta, que tengan como ocupacion
principalmente ser independiente, o dependientes laboralmente o
trabajadoras, estudiantes, amas de casa o adolescentes.

Las blusas y los jeans son las prendas mas demandadas ya que tienen

amplia aceptacion y preferencia en las potenciales compradoras.

El pago preferido por el sector femenino es el efectivo o tarjetas de crédito
pero se piensa brindar mas alternativas también se va adoptar otras

formas de pago como transferencias bancarias, o crédito directo.

La compra se la va a realizar mediante atencién personalizada el
momento que acudan al almacén y sean atendidas por las vendedoras, la
mercaderia siempre se la a exhibir para que siempre pueden apreciar las

diferentes prendas de una coleccion completa.
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Las futuras clientas van a adquirir las prendas de vestir en base a la
calidad de los materiales y los disefios preferentemente, asi también las

mujeres comprarian nuestra ropa para estar a la moda y lucir bien

El segmento femenino destina por cada compra al menos $30.

La demanda de ropa aumenta generalmente en fechas especiales como
el Dia de la madre, San Valentin, Navidad, Fin de afio, Cumpleafios,

festividades, etc.

3.3.1.1 LINEAS DE PRODUCTO

En cuanto a la linea que va a tener nuestra coleccion de ropa tenemos:

Ropa semi-formal:

e Abrigos: formales, semiformal, casuales, Sports, cortos, largos

e Camisas: rayas, cuadros, llanas, varios modelos y disefios.

e Blusas: estampadas sin estampados, variedad de tallas, colores,
disefos, descubiertas, cubiertas, etc.

e Pantalones: semi formal, jeans, pantalones de tela, pantalones
capris y

e Pescadores, que varian sus disefios y colores.

e Chaquetas: cortas, largas, variedad en colores de moda.

e Faldas: cortas, largas, cuadros, llanas, lino, algodon, etc.

e Camisetas: sin manga con manga, variedad de tallas y disefios,
cortas o largas, sport, casual.

e Sacos: con botones, cerrados, con cierres, de lana, hilo, etc.

e Busos: de cuello, manga corta, manga larga, tipo sport, algodon,
licra.

e Chalecos: de hilo, de lana, sintéticos, tela, algodon.
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e Chompas: de cuero, afelpadas, cortas, largas, etc.
e Vestidos tipo céctel: cortos, largos, con tiras, con manga, cefiidos o
sueltos.

e Collares, bisuteria, cintillos, entres algunas variedades mas.

3.3.2. Servicios Sustitutos

Como ya se lo habiamos hablado anteriormente, en realidad se maneja
una amenaza relativamente baja, debido a que en el mercado no existe
un producto directo y determinado como para que sustituya de la ropa
femenina, pero se puede encontrar una gama alterna de productos
sustitutos o productos complementarios, que pueden afectar a la linea de
ropa femenina, y pueden ser pijamas, calentadores, uniformes, o0 ropa
que va dirigida dirigidos a otro segmento del mercado como es el caso de

ropa de nifios, y ropa de hombres.

3.3.3. Normativa Sanitaria, Técnica'y Comercial

Todos los requisitos que se necesitan para obtener el permiso de

funcionamiento para una boutique de ropa femenina, se detallan a

continuacion:

a) Requerimientos de la Norma INEN en Importaciones o prendas

Importadas a comercializarse dentro del pais:
Las normas con referencia a las importaciones con referencia a prendas

de vestir han sido aprobadas bajo los siguientes parametros y las mismas

gue contempla lo siguiente:
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“Que, con el propdsito de prevenir riesgos y proteger la vida, la salud, el
medio ambiente y eliminar practicas que puedan inducir a error a los
consumidores, el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN, ha
formulado el presente Reglamento Técnico Ecuatoriano para el etiquetado
y rotulado de textiles, prendas de vestir, calzado y accesorios afines.

Que, en su elaboracion se ha seguido el trdmite reglamentario y ha sido
aprobado por el Consejo Directivo del Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion, INEN.

En uso de la facultad que le concede el Articulo 8 del Decreto Supremo
No. 357 de 28 de Agosto de 970, promulgado en el Registro Oficial No. 54
de 7 de Septiembre de 1970.

ACUERDO.:
ARTICULO 1°. Oficializar con el caracter de OBLIGATORIO el siguiente
Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 013 para el etiquetado y
rotulado de textiles, prendas de vestir, calzado y accesorios afines, sean
de fabricacion nacional o importada, que se comercialicen en la Republica
del Ecuador:

OBJETO

El presente reglamento establece los requisitos que debe cumplir el
etiquetado y rotulado de los productos textiles, prendas de vestir, calzado
y accesorios afines de consumo final, que se comercializan en el pais,
para proteger la vida y la salud de las personas, para prevenir practicas
que puedan inducir a error a los consumidores y proteger el medio

ambiente.

ALCANCE
El presente reglamento se aplica a todos los productos textiles, prendas
de vestir, calzado y accesorios afines, incluyendo también a la ropa para

el hogar (sabanas, cobijas, cubrecamas, manteles, toallas, cortinas y
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similares), cinturones, maleteria y sombrereria; se excluye al calzado de
juguetes.
Estos productos se encuentran comprendidos en la siguiente clasificacion

arancelaria:

CLASIFICACION DESCRIPCION:
De acuerdo a los estandares de importaciones de zapatos, carteras y
prendas de vestir se han encontrado los siguientes codigos con los que se

maneja los diferentes productos.

4202.12.10 --- Baules, maletas (valijas) y maletines incluidos los de aseo.
- Bolsos de mano (carteras), incluso con bandolera o sin asas.

4202.21.00 -- Con la superficie exterior de cuero natural, cuero
regenerado o cuero charolado.

4202.22.00 -- Con la superficie exterior de hojas de plastico o de materia
textil.

4202.29.00 -- Los demas.

- Articulos de bolsillo o de bolso de mano (cartera):

4203.30.00 - Cintos, cinturones y bandoleras

4203.40.00 - Los demas complementos (accesorios) de vestir

43.03 Prendas y complementos (accesorios) de vestir y demas articulos
de peleteria.

4303.10.00 - Prendas y complementos (accesorios), de vestir

Capitulo 61 Prendas y complementos (accesorios) de vestir, de punto.
Capitulo 62 Prendas y complementos (accesorios), de vestir, excepto los
de punto.

Capitulo 63 Los demas articulos textiles confeccionados; juegos;
prenderia y trapos.

64.02 Los demas calzados con suela y parte superior de caucho o
plastico.

64.04 Calzado con suela de caucho, plastico, cuero natural o regenerado

y parte superior de materia textil.
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64.05 Los demas calzados

DEFINICIONES

Definiciones. Para los fines de este Reglamento se aplican las siguientes
definiciones:

*Accesorios afines. Son los complementos secundarios dependientes de
la prenda de vestir o del calzado.

*Calzado. Es toda prenda de vestir con suela, destinada a proteger, cubrir
total o parcialmente y resguardar el pie facilitando el caminar, realizar
actividades deportivas, artisticas y otras, pudiendo tener connotaciones
estéticas y, en casos especiales, terapéuticas o correctoras.

*Cadigo de lote. Modo alfabético, numérico o alfanumérico establecido por
el fabricante para identificar el lote de produccién u orden de pedido
completo a un solo proveedor o marca.

*Consumidor. Toda persona natural o juridica que como destinatario final,
adquiera, utilice o disfrute de estos productos manufacturados.

*Etiqueta. Comprende cualquier marbete, expresion, marca, imagen u otro
material descriptivo o grafico que se haya escrito, impreso, estarcido,
marcado, marcado en relieve o huecograbado o adherido al producto y
gue lo identifica, y caracteriza.

*Etiqueta adicional o colgante. Es aquella que contiene informacién
adicional que sirve para conocer rapidamente las caracteristicas de la
prenda, tales como: pictograma normal y/o especial, medidas de la ropa
de hogar, precio o cualquier otra que el fabricante considere necesaria.
*Etiqueta de control. Es la que contiene informacion exclusiva del
fabricante y sirve tan solo para control interno y de originalidad.

*Etiqueta de marca. Es la que indica la marca comercial.

*Etiqueta técnica. Es la que indica las caracteristicas técnicas del
producto.

*Etiquetado y rotulado. Cualquier material escrito, impreso o grafico que
contiene la etiqueta o el rotulo.
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*Lote. Es una cantidad determinada de unidades de productos, con
caracteristicas similares, obtenida en un mismo ciclo de fabricacion, bajo
condiciones de produccion uniformes, que se someten a inspeccién como
un conjunto unitario y que se identifican por tener un mismo codigo o
clave de produccion; o es la cantidad de producto determinada por el
proveedor o fabricante para el despacho.

*Marca comercial. Se entendera por marca cualquier signo que sirva para
distinguir productos o servicios en el mercado.

*Prenda de vestir. Es el articulo confeccionado, que tiene como finalidad
cubrir parte del cuerpo.

*Producto terminado. Es aquel producto manufacturado listo para el
consumo final, en su forma de presentacién definitiva.

*Propiedades. Se refiere a la descripcion que afirma, sugiere o presupone
que un producto tiene caracteristicas especiales por su origen, naturaleza,
elaboracién, composicion u otra cualidad cualquiera.

*Publicidad. Es la comunicacion comercial que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a
adquirir un producto de consumo final.

*Ropa de hogar. Todo producto que con variedades de cortes y hechuras
sirve para el uso o adorno de las cosas del hogar.

*Sintético. Material obtenido por procedimientos industriales a partir de
sintesis quimica.

*Textil. Material estructurado, mediante tejido o cualquier otro

procedimiento a base de fibras naturales y/o sintéticas.

CONDICIONES GENERALES

Los productos no deben presentar en la etiqueta o rétulo del envase o del
embalaje informacion, palabras, ilustraciones u otras representaciones
graficas que hagan alusion falsa, equivoca o engafiosa, o susceptible de
una expectativa erronea respecto de su naturaleza.

Las marcas de conformidad de los sistemas de gestion de la calidad, no

deben exhibirse en el embalaje del producto.
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REQUISITOS ESPECIFICOS

El disefio y las caracteristicas de las etiquetas deben sujetarse a las
disposiciones legales de marcas y patentes.

Para la fabricacion de etiqguetas permanentes, debe utilizarse cualquier
material que no produzca irritaciones, alergias o incomodidad al
consumidor sin que se afecte su calidad con los procesos posteriores de
lavado y planchado casero o de lavanderia.

Las dimensiones de la etiqueta deben ser tales que permitan contener
toda la informacion solicitada.

La informacion en la etiqueta debe ser legible para el consumidor final.
Cuando se comercialicen las prendas constituidas de varias piezas
(conjunto o pares) confeccionadas del mismo material, puede presentarse
la etiqueta en una sola de las piezas.

La informacion debe estar en idioma castellano, sin perjuicio de que
ademas se presente la informacién en otros idiomas.

La etiqueta adicional o colgante, la etiqueta de control y la etiqueta de
marca son opcionales.

Etiquetado de las prendas de vestir, ropa de hogar y accesorios afines.
Las etiquetas técnicas y de marca deben estar adheridas o cosidas a la
prenda en un sitio que facilite su rapida observacién. La informacion de la
etiqueta técnica y la de marca puede ser unificada en una sola etiqueta.
*La etiqueta técnica debe contener la siguiente informacion:

a) Numero de talla, de acuerdo a NTE INEN 257; NTE INEN 1 873 y NTE
INEN 1 874, donde aplique.

b) Porcentaje de fibras y/o materiales utilizados,

c) Razén social del fabricante y/o importador,

d) Pais de origen,

e) Instrucciones de manejo y conservacion, segun anexos A de la NTE
INEN 1 875,

f) Norma de referencia: NTE INEN 1 875.
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*La etiqueta de marca contiene la siguiente informacion:
a) Marca comercial, y/o

b) Logotipo.

La informacién de la composicion textil debe expresarse en porcentaje en
relacion a la masa de las diferentes fibras que integran el producto, en
orden decreciente de predominio.

No es obligatoria la identificacion de los componentes o forros cuya masa
no exceda el 5 % del total o el 15 % de la superficie de la prenda y hayan
sido incorporados para efectos ornamentales, de proteccién o de armado

de las prendas de vestir y ropa de hogar.

DEMOSTRACION DE LA CONFORMIDAD CON REGLAMENTO

TECNICO EN LA COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS

La demostracion de la conformidad con el presente Reglamento Técnico,
se debe realizar mediante la presentacion de un certificado de
conformidad expedido por un organismo acreditado o reconocido
conforme a lo establecido en las disposiciones legales vigentes.

Para los productos que consten en la lista de bienes sujetos a control a la
gue hace mencion el Decreto Ejecutivo 3497, los proveedores deben

presentar el Formulario INEN 1.

PROCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO PARA VERIFICAR EL
CUMPLIMIENTO CON RTE

La inspeccion y el muestreo para verificar el cumplimiento de los
requisitos técnicos sefialados en el numeral 5 del presente Reglamento
Técnico, se debe realizar sobre una muestra tomada al azar y cuyos
criterios de aceptacion o rechazo debe obedecer a un plan de muestreo

estadistico acordado entre las partes, o de acuerdo a los planes de
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muestreo especificados en las NTE INEN 255 y 1 915 respectivamente,
referenciadas en el presente Reglamento.

La verificacion y supervision del cumplimiento de este Reglamento se
realizara en los locales comerciales de expendio de estos productos.
Previamente el INEN notificara por escrito al representante del local

comercial de la realizacion de esta actividad. °

b) Normativa del Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de
Quito:

Conforme a lo estipulado en la normativa regida por el Cuerpo de
Bomberos para el correcto funcionamiento se encuentra los siguientes

parametros por cumplirse:

* Formulario

* Informe de la inspeccion realizada por el Sr. Inspector del cuerpo de
bomberos.

» Copia del patente municipal afio 2009 o de afios anteriores.

* Copia de la Cl del representante legal

* Copia del Ruc

o http://apps.inen.gov.ec/Web_sp/Normalizacion/Reglamentacion/VVigencia%20RT E/RTE-
013.pdf
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c) Requisitos de Infraestructura por parte de los promotores:

Los promotores han definido ciertas caracteristicas base que seran
tomadas en cuenta para el desarrollo del Estudio de factibilidad que se

esta desarrollando; se detallan a continuacion:

La boutique de ropa femenina debe contar con un local, amplio, con
suficiente iluminacién, que posea algunos vestidores amplios y cémodos
para evitar la espera de las demas clientes, ventilacion suficiente, un bafio
muy bonito, contar con ventanales amplios y con vista a la calle para
exhibir los maniquies y poder captar la atencion de las personas que
pasen, espacios para las perchas y muebles de exhibicién. Debera contar
con un parqueadero amplio, y de ser factible con un espacio pequefo que

se lo podria ocupar como bodega.

3.4. Consumidor del Servicio

Con el objetivo de determinar quiénes seran las futuras consumidoras en
la boutique de ropa femenina, se ha realizado un analisis para determinar
cual es el mercado que se pretende atacar, de esta forma se definira el
mercado obijetivo, el cual posteriormente ayudara a la realizacion de la

segmentacion y muestra para poder dirigir las encuestas.

El producto que se quiere ofrecer estard enfocado a un segmento de
mercado joven y adulto, la cual puede ser desde 18 a 50 afios de edad
con un nivel social medio. Se toma en consideracién este tipo de nivel
social debido a que los productos que vamos a introducir en el mercado
tendran un precio comodo. En el local no se especifica la edad pero por la
tendencia se espera captar la un buen porcentaje de mujeres de edad

media.
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3.5. Estructura del mercado

3.5.1. Competencia Perfecta

La competencia perfecta se refiere las empresas que carecen de poder
para manipular el precio en el mercados, hay muchos productores y
consumidores, al haber muchos vendedores pequefios en relacion con el
mercado, ninguno podria ejercer una influencia apreciable sobre los
precios, en este caso se dice que las empresas son “precio aceptantes”.
La existencia de un elevado nimero de oferentes y demandantes implica
qgue la decision individual de cada una de estas partes ejercera escasa

influencia sobre el mercado global.

Es decir en este caso es una empresa de competencia perfecta ya que en
esta linea de producto se maneja muchos ofertantes, como a su vez hay
muchos demandantes, por lo que vamos a estructurarlo como una

competencia perfecta netamente.

3.6. Investigacion

Llevar a cabo un plan de investigacién completo y eficaz requiere definir
claramente cada uno de los pasos a realizar y los recursos a utilizar, a
continuacion se detallan decisiones en cuanto a segmentacion, fuentes de
informacion, métodos e instrumentos de investigacion, plan de muestreo y

métodos de contacto a aplicarse en la investigacion.
Fuentes de Informacion
En toda investigacion existen dos tipos de informacién a las cuales se

pueden acceder: “la informacion primaria, que es aquella que se reune

con un proposito especifico o para un proyecto de investigacion
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especifico, y la informacidén secundaria, que es aquella que ya existe y
gue se recabo con otra finalidad.”

Para la presente investigacion se trabajara con informaciéon primaria, por
la confiabilidad que representa desarrollar un proyecto con informacion

especifica y de primera mano. *°

3.6.1. Segmentaciéon del Mercado

a) Parametros

Tomando en cuenta la ubicacién y la capacidad de la empresa, se ha

decido tomar segmentar de la siguiente manera:

Geograficos:
Sierra: Provincia de Pichincha, Ciudad Quito.

Demogréficos:

Se eligi6 un rango de edades basandose en el comportamiento, los
gustos vy las preferencias hacia este tipo de productos, el cual mantiene
coherencia con uno de los segmentos que mayor consumo en la
actualidad tiene en el mercado que se propone ofertar en este estudio; asi
se tiene:

Edad: Personas comprendidas entre los 18 a 45 afios.

Sexo: Femenino

0'p  KOTLER. (2001). Direccién de Marketing. México: Pearson Prentice Hall. P. 106.
48
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b) Estimacién

Para segmentar el mercado meta idéneo para los items a comercializar,

se ha tomado como referencia los parametros antes mencionados y se

ha acudido a fuentes de informacion de segunda orden, es decir fuentes

como el INEC o el Banco Central del Ecuador.

CUADRO # 2

SEGMENTACION DEL MERCADO

Region Sierra, Pichincha
Geograficos Urbana, Rural | Urbana
Clima Templado
Ciudad Quito
Ingreso $500.00
Mensual
Demograficos Edad 18-45
Genero Femenino
Estado Civil Indistinto

Elaborado por: la Autora
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3.6.2. Marco Muestral o Universo

Cuadro # 3

POBLACION FEMENINA ENTRE 18 A 45 ANOS DE EDAD

Poblacion 2010

308.610,00
QUITO MUJERES ECO.

ACITVAS

3.6.3. Tamafno de la Muestra

Z 2 * p*q*N

(N-1)*e2+z2+p*q

En donde: N= Tamafio de la poblacion.

n= Tamarfno de la muestra.

E= Margen de error en fraccion unitaria 7%.

P= Probabilidad de que ocurra el evento 90%.

Q= Probabilidad de que no ocurra el evento 10%.

Z= Nivel de confianza de la investigacion 1,96%.
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n= _ ((1.96*1.96)*0.9*0.1*10. 548 )
((10. 548)*(0.07*0.07) + (1.96*1.96)*0.9*0.1)

3.6.4. Metodologia de la Investigacion de Campo

Los métodos de la investigacion a aplicar sera lo siguiente: ENCUESTAS

Los mismos que se detallan a continuacion.

3.6.4.1 Investigacion por Encuestas

De acuerdo al problema y objetivos de investigacion propuestos en la que
se buscan encontrar las preferencias, expectativas y conocimientos sobre
los clientes que necesitan satisfacer su vestuario, las encuestas son uno
de los métodos mas idoneos que existen para obtener este tipo de

informacion.

Se prevé que el 80% de la investigacion que se llevara a cabo a las

clientas se basara en la aplicacion de encuestas.

3.6.5. Instrumento de Investigacion

Dentro de los principales instrumentos de investigacion existe la
encuesta, entrevista, entre algunos instrumentos mas; Para la presente
investigaciéon se utilizard el método de encuesta; la misma que se
encuentra conformada por 16 preguntas, tomando en cuenta que por lo
general estan deben ser breves, de facil entendimiento y que tome poco
tiempo llenarlas para obtener la colaboracién de la mayoria de mujeres

encuestadas.
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Se tomara en cuenta el tamafio de la muestra se puede elaborar las

encuestas que en este caso son 185 encuestas.

Aplicacién de la Encuesta

La encuesta es impersonal, es decir que no es necesario que las
personas se identifiguen al momento de llenarlas, facilitando su
colaboracion.

La presente encuesta se realizdé en la ciudad de Quito, en los centros
comerciales mas concurridos de la urbe.

La encuesta se aplico a partir del 30 de junio hasta el 4 de julio del 2010.
A continuacién se detalla el formato de la encuesta establecida para el

presente proyecto.
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SE

=y
mﬂ; Encuesta @:

Edad: Género:

1. ¢Le gusta salir de compras? Sl/NO

2. ¢Qué tipo de ropa usa a diario? (Margue con una X sobre el nimero)

1 FORMAL 2 CASUAL 3 SPORT

3. Entre las siguientes prendas elija una o dos que prefiera el momento

de comprar.
a) Pantalones Jeans d) Blusas
b) faldas €) sacos
c) Chaquetas f) camisetas

4. ¢De que material prefiere que sea la ropa que usa?

Algodoén Poliéster M. Sintético
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5. ¢Tiene alguna marca especifica que use de ropa?

sl [] NO[ ]

6. ¢Le gusta estar siempre pendiente de la tendencia de la ropa? SI/ NO

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a gastar en vestuario al mes?
$50[ ] $100 [] $200 []
$ 400D 0 méls[|

9. ¢Elrango de su sueldo o ingresos familiares va de?

L] []

$ 100 a 200 $ 400 a 600

[] $200a400 [] $ 600 en adelante
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10. ¢ Al momento de comprar en que se fija primero? Encierre en circulo la

letra
a) Precio b) marca
d) calidad e) estilo

11. ¢ Cuando sale de compras suele salir acompafiada?

[] L]

SOLA ACOMPANADA

12. ¢ Es importante la atencién personalizada a la hora de comprar?

S NO []

13. ¢ Usted prefiere ser atendido por?

[] []

MUJER HOMBRE

14.¢; Al momento de sus compras, cual es su forma de pago? Marque X

1. Efectivo 2. Tarjetas de crédito 3. Cheque

15. ¢ Usted prefiere ropa de confeccién Importada o Nacional?
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[ ]

NACIONAL IMPORTADA

16. ¢ Le gustaria que existiera una boutique que tenga ropa similar de la

que existe en el mercado actual, con precios comodos?

SI|:| NO -

Dependede.......................

GRACIAS POR SU COLABORACION!
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3.6.6. Prueba Piloto

Pregunta:

¢ A usted le gusta comprar ropa en una boutique especializada??

Es pregunta cerrada las personas encuestadas pueden dar su opinion
abiertamente.

SI/NO

Cuadro # 4

RESULTADO PREGUNTA PRUEBA PILOTO

Sl 13 62%

NO 7 38%

Fuente: Entrevista Piloto

Elaborado por: la Autora
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3.6.7. Levantamiento

INVESTIGACION POR ENCUESTAS

Con la informacion obtenida en el método de investigacién anterior, se
determinara cudl es la necesidad que requieren y su grado de satisfacciéon
del servicio y del producto a ofrecer. Adicionalmente la informacion que
brindaran las encuestas facilitara la determinacién de los diferentes

aspectos economicos, financieros de los proximos capitulos.

3.6.8. Tabulacion y Procesamiento de la Informacién de la Encuesta.

Pregunta 1:

¢ Le gusta salir de compras?

Cuadro #5
LE GUSTA SALIR DE COMPRAS

Sl 167 90%
NO 18 10%
TOTAL 185, 100
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GRAFICO # 3
Pregunta N° 1

Le gusta salir de compras

ES| mNO

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 1

Elaborado por: la Autora

Dentro de la encuesta la pregunta numero uno es fundamental para el
analisis, en el sentido que nos interesa saber a cuantas mujeres les gusta
salir de compras ya que la boutigue se encuentra dirigido Unicamente
para mujeres y quien mejor que las mismas mujeres que encontramos en
centros comerciales, restaurants, parques no proporcionaron la
informacion adecuada. Por lo cual tenemos un porcentaje del 90,27% de

las encuestadas les agrada o les gusta salir de compras.
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Pregunta 2:

¢, Qué tipo de ropa usa a diario?

GRAFICO # 4
Pregunta N° 2

QUE TIPO ROPA USA A DIARIO

100

50

2
B FORMAL mCASUAL B SPORT

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 2
Elaborado por: la Autora

Dentro de la pregunta 2 podemos observar que 96 de mujeres de un total
de 185 han escogido la opcion CASUAL siendo esto un 51,89% de
personas encuestadas, por lo que se deberia enfocar en surtir la
mercaderia con la mayoria de prendas casuales, seguidas por prendas

formales.
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Pregunta 3:
Entre las siguientes prendas elija una o dos que prefiera el momento de

comprar.
GRAFICO #5
Pregunta N°3
100
80
60
40
20
0
3
B PANTALONES JEANS ® BLUSAS B CHAQUETAS
m FALDAS m SACOS m CAMISETAS

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 3

Elaborado por: la Autora

Esta pregunta nos deja conocer que la mayoria de mujeres encuestadas
tiende mayoritariamente en sus preferencias de compra hacia los
pantalones jean, muy seguido de blusas; es muy importante saber las
necesidades o requerimientos del segmento al cual se va a dirigir la
boutigue para establecer politicas de compras de productos a

comercializar.
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Pregunta 4:

¢,De que material prefiere que sea la ropa que usa?

GRAFICO # 6
Pregunta N° 4

DE QUE MATERIAL PREFIERE
QUE SEA LA ROPA QUE USA

150

100

50 )
0 /

a4
mALGODON  mPOLIESTER M. SINTETICO

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 4
Elaborado por: la Autora

Algunas personas escogieron dos opciones en sus preferencias, lo cual
nos da informacion especifica sobre el material de la ropa a adquirirse
para su comercializacién en el segmento meta.

La mayoria de encuestadas prefieren que la calidad de la ropa sea de
algododn, pero es importante mantener en cuenta que el material o calidad

varian mucho segun los modelos o disefios de las prendas de vestir.
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Pregunta 5:

¢ Tiene alguna marca especifica que use de ropa?

Cuadro # 6

Tiene alguna marca especifica que use de ropa

SI 54

NO 131

TOTAL 185
GRAFICO # 7

Pregunta N° 5

TIENE ALGUNA MARCA
ESPECIFICA DE ROPA

150
100
50

5

ES| ENO

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 5
Elaborado por: la Autora

Conforme a esta respuesta se conoce que nuestro segmento objetivo no
tiene mayoritariamente una marca especifica que prefiera, o que da la
pauta de libertad en comercializacion de marcas segun la calidad, el

material y el precio.
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Pregunta 6:
¢ Le gusta estar siempre pendiente de la tendencia de la ropa?

Cuadro #7

Le gusta estar siempre pendiente de la tendencia de la ropa

SI 121
NO 64

GRAFICO # 8
Pregunta N° 6
LE GUSTA ESTAR SEMPRE
PENDIENTE DE LA TENCIA DE
LA ROPA
200 |
| 121
100 ||I 64
| D—— ;
0 “
6
mSI mNO

Fuente: Encuesta realizada pregunta # 6

Elaborado por: la Autora

La boutique debe tomar en cuenta siempre las tendencias de la moda, por

cuanto el segmento meta asi lo determina.
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Pregunta 7:

¢ Tiene alguna suma especifica designada para vestuario?

Cuadro # 8
Sl 36 19%
NO 149 80%
TOTAL 185
GRAFICO #9

Pregunta N° 7

TIENE UNA SUMA ESPECIFICA
DESIGNADA PARA VESTUARIO
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 7

Elaborado por: la Autor

La respuesta a esta pregunta, da la pauta para conocer que nuestro
segmento objetivo no tiene destinado fondos especificos para vestuario,
lo que determina que un buen proceso de venta en base a satisfacciéon de
necesidades puede ser terminar en una venta segura, sin depender del
monto, o por lo menos puede dar la idea de facilidad por el crédito que se
otorga conforme convenios con tarjetas de crédito, conforme se

demuestra mas adelante en la pregunta 14.
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Pregunta 8:

¢, Cuanto estaria dispuesto a gastar en vestuario al mes?

GRAFICO # 10
Pregunta N° 8

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A
GASTAR MENSUALMENTE EN ROPA
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 8
Elaborado por: la Autor

La tendencia de gasto en vestuario para el segmento objetivo es
considerable mente bueno tomando en cuenta que: el 36,21% estaria
dispuesta a gastar $100,00 mensuales, el 24,32% estaria dispuesta a
gastar $200,00 mensuales, y, el 18,91% estaria dispuesta a pagar $50,00

mensuales.
Si sacamos un promedio ponderado de las personas encuestadas con

respecto al valor mensual que esta dispuesto a gastar en ropa, se tendria

gue las 185 mujeres encuestadas gastarian $181,35 mensuales.
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Pregunta 9:
¢El rango de su sueldo o ingresos familiares va de?

GRAFICO # 11
Pregunta N° 9

EL RANGO DE SU SUELDO O
INGRESO FAMILIAR
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 9

Elaborado por: la Autor

La mayoria de las mujeres encuestadas en nuestro segmento objetivo,
contestaron que tienen ingresos superiores a $600,00 mensuales, esto es
el 43,78%.

67



Pregunta 10:

¢Al momento de comprar en que se fija primero?

GRAFICO # 12
Pregunta N° 10

AL MOMENTO DE COMPRAR
ROPA EN QUE SE FIJA PRIMERO
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 10

Elaborado por: la Autor

La tendencia, en nuestro segmento meta, respecto a cudl es el primer
aspecto en que se fija una compradora es la calidad, seguido del precio,
lo que genera la idea de que al mantener una excelente calidad en las
prendas de vestir, acompafadas de un buen precio, pueden ser el factor

determinante de una venta segura.
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Pregunta 11:

¢ Cuando sale de compras suele salir acompafiada?

GRAFICO # 13
Pregunta N° 11

CUANDO SALE DE COMPRAS
SUELE SALIR
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 11

Elaborado por: la Autor
El porcentaje de mujeres del segmento estudiado que salen

acompafnadas al momento de hacer compras es del 67,56%, lo que nos

da la idea de un segundo cliente potencial a la hora de la venta.
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Pregunta 12:
¢ Es importante la atencion personalizada a la hora de comprar?

Cuadro #9

Es importante la atencion personalizada a la hora de comprar

Si 138 75%

No 47 25%

TOTAL 185 100%
GRAFICO # 14

Pregunta N° 12

PARA USTED ES IMPORTANTE LA
ATENCION A LA HORA DE COMPRAR
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 12

Elaborado por: la Autor

La preferencia en el tipo de atencidén dara la pauta de cual es la forma de

organizar las ventas en la boutique.
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Pregunta 13:
¢ Usted prefiere ser atendido por?

GRAFICO # 15
Pregunta N° 13

USTED PREFIERE SER ATENDIDO POR
HOMBRE O MUIJER
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 13

Elaborado por: la Autor

La preferencia de sexo en el momento de la atencion dard la pauta de
cual es la forma de organizar al personal de ventas en la boutique,

estableciendo politicas de contratacion.
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Pregunta 14:

¢Al momento de sus compras, cual es su forma de pago?

GRAFICO # 16
Pregunta N° 14

AL MOMENTO DE COMPRAR CUAL ES
SU FORMA DE PAGO
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 14
Elaborado por: la Autor

La preferencia de pago hacia la tarjeta de crédito, dard un enfoque para la

negociacion del cliente y e la tarjeta de crédito en convenios de pagos
diferidos.
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Pregunta 15:
¢ Usted prefiere ropa de confeccion Importada o Nacional?

GRAFICO # 17
Pregunta N° 15

USTED PREFIERE LA ROPA
NACIONAL O IMPORTADA
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 15
Elaborado por: la Autor

Los productos a comercializar deben tender a ser en su mayoria

importados, sin dejar de lado el producto nacional de calidad.
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Pregunta 16:
¢Le gustaria que existiera una boutique que tenga ropa similar de la que

existe en el mercado actual, con precios comodos?

Cuadro # 10
Le gustaria que existiera una boutique que tenga ropa similar de la que

existe en el mercado actual, con precios comodos

Si 169 92%

No 16 8%

TOTAL 185 100%
GRAFICO # 18

Pregunta N° 16

LE GUSTARIA QUE EXISTIERA UNA
BOUTIQUE QUE TENGA ROPA SIMILAR
DE LA QUE EXISTE EN EL MERCADOR
ACTUAL CON PRECIOS COMODOS
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 16

Elaborado por: la Autor
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De manera contundente, el precio puede ser un factor determinante al
momento de elegir a la boutique en estudio, como la de preferencia de

compra del segmento meta.

GRAFICO # 19
Pregunta N° 16

DEPENDE
5B 29 27
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Fuente: Encuesta realizada pregunta # 16

Elaborado por: la Autor

En la pregunta 16 se coloco la opcion depende para poder conocer que a
parte de implementar la boutique, cuales serian los factores de interés
que se deberia tomar en cuenta para cubrir los requerimientos y
necesidades de cada una de las clientas al momento de visitar la boutique

con la idea de atraer la mayor cantidad de clientes.
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3.7 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.7.1. Factores que Afectan

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad
especifica a un precio determinado.

Con el analisis de la demanda podemos percibir las necesidades o
requerimientos, dudas, falencias en los procesos para la creacion de una
boutique de ropa femenina, y los requerimientos en cuanto a calidad y
disefios a la hora de comprar segun el segmento de estudio que
corresponden a 185 encuestas producto del calculo de la muestra que se
reviso en el estudio de mercado.

El estudio de la demanda se ha realizado mediante la formulacion de una
modelo de encuesta para la poblacion de mujeres entre 15 a 45 afos de
edad que actualmente son clientas de almacenes como: Etafashion,
Rose, El Baisano, De Prati, etc.

Dentro de los factores que afectan la demanda podemos encontrar los
siguientes:

e El impacto de una boutique de ropa femenina sitio dedicado a la
satisfacer la demanda insatisfecha de mujeres, con la continua
actualizacion de disefios, colores, tendencias y con el continuo
mejoramiento del servicio, calidad, precio, es decir si las

preferencias aumentan, la demanda también aumentara.

e El comportamiento actual de la demanda que se encuentra

enfocada al mejoramiento contindo.

e EI91% de aceptacion en la creacion de boutique con ropa similar a

la que existe en el mercado y con un 36,21% de mujeres que
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estarian dispuestas a gastar $100,00 mensuales, y un 24,32% que

estarian dispuestas a gastar $200,00 mensuales.

e Estabilidad politica y economica, con el objetivo de garantizar

seguridad en las inversiones.

3.7.2 Demanda Histdrica

Como podemos observar la demanda histérica de comercializacion de

prendas de vestir ha ido creciendo con el paso de los afios notablemente.

Segun varios andlisis al pasar los afios mas mujeres trabajan por el

mismo hecho tiene su independencia econdémica. La demanda se ha

calculado de la siguiente manera, al tener la poblacion econémicamente

activa de mujeres de la ciudad de Quito, obtenemos un salario promedio

de lo que ganan, basandonos en las encuestas y en los datos del INEC,

luego sacamos un promedio de cuanto utilizan mensualmente en la

compra de prendas de vestir asi podemos obtener los datos de cuando

compran anualmente las damas y comprar con la oferta existente.

DEMANDA HISTORICA 2007- 2008-2010

Cuadro # 11

ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009
Poblacién Mujeres 807.091.00 817.836.00 827.829.00
Urbanas de Quito
Mujeres Eco. 318.096.00 322.153.00 326.269.00
Activas

Cifra en dolares del
gasto promedio de

mujeres

$ 14,950,512

$ 15,463,344

$ 15,987,181
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GRAFICO # 20

16,200,000
16,000,000

DEMANDA HISTORICA

15,987,181

~

15,800,000
15,600,000

15,400,000

/

15,200,000
14,950,5
15,000,000 ,)2/

14,800,000
14,600,000

14,400,000

2007 2008

2009

= Gasto anual

3.7.3. Demanda Actual

Cuadro # 12

DEMANDA ACTUAL 2009- 2010

Poblacién Mujeres 838.403
Urbanas de Quito
Mujeres Eco. 330.437

Activas

Cifra en délares del
gasto promedio de

mujeres

$ 16,521,850.00
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330,437

Ingresos $

$ 350.00

Cuanto gasta promedio
una mujer $

$ 50.00



3.7.4 Proyeccion de la Demanda

Cuadro # 13

PROYECCION DEMANDA

GRAFICO # 21
Proyeccion de la Demanda

Poblacién Mujeres 849.135 860.004 871.012
Urbanas de Quito

Mujeres Eco. 334.666 338.950 343.289
Activas

[DEMANDA PROYECTA|

18,400,000
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3.8 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta se puede definir como la cantidad en millones vendidos
anualmente en prendas de vestir femeninas, segin eso vamos poder

calcular que si oferta del momento abastece al mercado actual.

3.8.1 Factores que Afectan

Dentro de la oferta podemos observar algunas variantes que pueden
influir, a continuacién encontraremos los aspectos que tienen un grado

mayor de importancia para el proyecto en estudio.

Un factor determinante es el precio, el mismo que se encuentra
determinado por el segmento de mercado, luego de realizar las
respectivas encuestas podemos observar que no existe una competencia
directa alta, ya que las no hay Boutiques con precios modicos en el sector

ni cerca de los alrededores.

Otro factor que podemos destacar es la calidad en el servicio con un
proceso de mejora continua, adicionalmente brindar un servicio con un
factor diferenciador de asesoria de imagen ya que se pretende brindar un
servicio completo para diferenciar de la competencia que solo ofrece la

mercaderia.

3.8.2 Oferta Historica
La oferta histérica se ha podido sacar con los datos encontrados en

fuentes del INEC, por la cantidad en ddlares vendidas anualmente en

prendas de vestir de hombres, mujeres y nifios en los afios pasados.
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Cuadro # 14
OFERTA HISTORICA

TOTAL DE VNTAS VNTAS EN
ANOS EN DOLARES $ DOALRES $ DE
ANUALES EN ROPA PRENDAS DE
H-M VESTIR MUJERES
2007 $24,900,000 $13,200,000
2008 $25,860,000 $13,710,000
2009 $26,380,000 $14,240,000
GRAFICO # 22

OFERTA HISTORICA

OFERTAHISTORICA
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3.8.3 Oferta Actual

Para calcular la oferta actual se han recogido los siguientes datos:
VENTAS TOTALES de ropa anualmente.

Cuadro # 15
OFERTA ACTUAL

TOTAL DE VNTAS EN
ANOS VNTAS EN DOALRES $ DE

DOLARES $ PRENDAS DE

ANUALES EN VESTIR
ROPA H-M MUJERES
2010 27.860,000 14,770,000

3.8.4 Proyeccion de la Oferta

Para determinar la proyecciéon de la oferta se toma en consideracion el
valor total en dolares de los productos vendidos en las tiendas, el mismo
gue ayuda a realizar las proyecciones hasta el afio 2013 se proyecta a
este afio porque los almacenes existentes no experimentaran un
crecimiento significativo en los proximos 5 afios debido a las condiciones
econOmicas, sociales, politicas y legales del pais que no permite tener
una estabilidad y un crecimiento constante al realizar sus transacciones

comerciales.
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Cuadro # 16

OFERTA PROYECTADA
TOTAL DE VNTAS VNTAS EN
ANOS EN DOLARES $ DOLARES $ DE
ANUALES EN ROPA PRENDAS DE
H-M VESTIR
MUJERES
2011 28,860,000 15,300,00
2012 29,860,000 15,830,00
2013 30,860,000 16,360,00
GRAFICO # 23
OFERTA PROYECTADA
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3.9 PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha la hemos calculado ingresos mensuales, de ahi
el porcentaje de cuanto gasta cada mujer eso por la poblacion y de ahi le
restamos a las ventas de cada afio y podemos sacar la brecha que existe
en la actualidad.

Cuadro # 17

Brecha de Demanda

ANOS Brecha de demanda

1,750,512
2007

1,753,344
2008

1,747,181
2009

1,751,850
2010

1,767,966
2011

1,795,400
2012

1,834,317
2013

3.10 CONCLUSIONES

En la ciudad de Quito existen varias tiendas de vestir que brinda sus
productos a la colectividad en diferentes proporciones, pero en el sector
gue se va a implementar la Boutique existen 3 locales de vestimenta de
mujer y un centro comercial, por lo que se ha procedido a realizar ciertas
investigaciones adicionales para conocer un poco mas de la oferta actual
por parte de la competencia. Se desarroll6 una encuesta y se recogen los

siguientes datos:
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Cuadro # 18

¢, Qué productos ofrece usted en su tienda?

Si=X
No = Blanco
= = 2
5 2 S
PRODUCTO & o) 2
. o 8
BLUSAS X X X
PANTALONES X X X
CHAQUETAS / ABRIGOS X X
SACOS X X X
CAMISETAS X X
FALDAS X X X
VESTIDOS X X
OTROS X X X
Total 8 8 5

El cuadro expuesto indica que no todas las tiendas de vestir de los
alrededores ofrecen los mismos productos. Los productos que todas las
tiendas ofrecen son blusas y pantalones, que a su vez son los mas

acogidos por los consumidores.
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Cuadro # 19

¢, Qué cantidad de ropa vende anualmente?

—- o
= % § O g 2 §)
PRODUCTO E 9 2 = =0
A o = xQ O
(9p] = o Z
BLUSAS 3000,00 | 1500,00 | 500,00 | 20.00 | 100000,00
PANTALONES 3500,00 800,00 100,00 30.00 132000,00
CHAQUETAS / ABRIGOS __| 1300,00 | 1000,00 | 150,00 | 40.00 | 98000,00
SACOS 2500,00 800,00 200,00 25.00 87500,00
CAMISETAS 2000,00 | 600,00 10.00 | 49400,00
FALDAS 1800,00 900,00 200,00 20.00 58000,00
VESTIDOS 1000,00 400,00 40.00 56000,00
OTROS 2000,00 | 700,00 | 500,00
Total 17.100 | 6.700 | 1650 580.900,00

Con estos datos se concluye que los productos mas ofertados son las

blusas y los pantalones, lo que significa que los oferentes se abastecen

de mayor cantidad de estas prendas.

Los productos ofertados son alrededor de 25.450 prendas de vestir y $

580.900,00 délares que se mueven en los sectores aledafios.
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CAPITULO 1Nl

4. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico trata basicamente los siguientes aspectos:

Verificar la posibilidad técnica para brindar el servicio que se

pretende.

e Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, localizacion éptima de la

boutique, instalaciones y organizacion requerida.

e Todo aquello que tenga relacibn con el funcionamiento y la

operatividad del propio proyecto.

e Determinar cual sera la ubicacién idonea del proyecto.

4.1 Tamafo del Proyecto

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en
unidades de produccién por afio siendo mas o menos alrededor de
$80.000 dolares anuales aproximadamente por el primer afio.

En el caso de una Boutique de ropa femenina para mujeres, el tamafio de
la planta se refiere al nimero de clientas que visitaran la boutique de
ropa. Y al movimiento de $8.000 dolares mensuales siendo un valor
aproximado, al inicio del funcionamiento.

Existen 2 maneras de analizar el tamafio del proyecto, el primero es el
enfoque econdmico, que se refiere al tamafio que hace mas rentable el

proyecto optimizando costos y maximizando utilidades.
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El segundo enfoque es el técnico, que se refiere al tamafio en funcion del
espacio de la Boutique por la cantidad de mercaderia que se va a poder
exhibir y por el stock que se puede mantener, tomando en consideracion

Gnicamente el espacio fisico.

4.1.1. Factores Determinantes

Los factores que determinan el tamafio del proyecto se detallan a

continuacion:

4.1.1.1 El Mercado

Conforme al estudio realizado en el capitulo anterior podemos considerar
gue el mercado meta del presente proyecto aun no se encuentra saturado
por la competencia lo cual permite ser un proceso amplio en el que se
puede poner en rumbo, esto se debe a que las boutiques con ropa
moderna juvenil y de buena calidad es bastante limitado y no cubre toda
la demanda.

El mercado actual presenta un gran descontento por el tema del
incremento de aranceles, afectando al precio de la ropa en ultimo afio, se
ha sentido un incremento fuerte en sus precios ya que las grandes
cadenas o locales no van a reducir su ganancia. Por lo cual se pretende
gue en un mediano plazo el mercado pueda sentir satisfecho al encontrar
una Boutiqgue con mercaderia similar a la del mercado actual a un costo
mucho mas conveniente.

Como podemos observar el mercado actual no se encuentra tan saturado
por lo cual la implementacion del presente proyecto tendria una gran

acogida.
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4.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

El presente proyecto se pretende desarrollar con capital de trabajo propio
de esta forma la Boutique podra contar con un adecuado apalancamiento
para su creacion.

La inversion inicial va a ser con un mayor grado de consideracion para la
creacion de la Boutique sera la adecuacion y arrendamiento del mismo. El
segundo rubro dentro de los costos iniciales tenemos la adquisicion de la
mercaderia, muebles e inmuebles, lanzamiento, entre otros. Estas
inversiones se pretende recuperarlas paulatinamente con el desarrollo del
proyecto. En consecuencia, el financiamiento no es un limitante para

establecer el tamafio del proyecto.

41.1.3 Economias de Escala

Dentro del presente proyecto se puede observar que al ser un proyecto de
servicio y no de produccién las economias de escala se pueden definir
segun el nimero de clientes que se acudan a la Boutique. La capacidad
de servicio y atencidén a cada una de las clientas. Al momento no se ha
encontrado mucha competencia en el sentido de hallar Boutiques de ropa
femenina con disefios modernos a precios comodos, por lo que esto no

constituye una barrera de entrada para los nuevos participantes.

4.1.1.4 Disponibilidad Tecnolégica

Dentro del tema de tecnologia que se necesitan para la creacién de una
Boutique de ropa femenina con vitrinas, perchas y maniquies no
representan una inversion considerable, ya que la tecnologia que se
emplea es basicamente para el area administrativa de la boutique como

se puede observar la comercializacién de ropa no necesita tecnologia.
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4.1.1.5 Disponibilidad de Insumos, Materiales y Materias primas

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas, es un
aspecto vital en el desarrollo de un proyecto. En el caso de una Boutique
de ropa femenina, las materias primas e insumos basicos son todas las
prendas de vestir que se van a comercializar en la misma.

En la actualidad existen varios proveedores que son importadores
directos de mercaderia, algunos de ellos importan directamente desde
Colombia, otros desde Panama y de varios paises méas, de donde se
puede adquirir toda la mercaderia necesaria para satisfacer la demanda
de la boutique.

Por tanto se puede concluir que existe provision segura de toda la
mercaderia por lo que no se considera un limitante en el tamafo del

proyecto.

4.1.2 Determinacién de la Capacidad

La capacidad instalada es el total de recursos que posee una empresa
para realizar un producto u ofrecer un servicio, en este caso de la

Boutique de ropa es ofrecer un servicio.

Para determinar la capacidad de produccion se mencionan los siguientes
aspectos:

-NUumero de prendas que se pueden ofrecer (variedad)

-NUmero de personas que visiten el local

-Numero de dias a la semana que se abra la boutique

De la relacion estrecha entre el producto y el consumidor objetivo nacen

las &reas de negocios.
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En el siguiente cuadro vemos las estrategias comerciales que se

desarrollan de acuerdo ciertos niveles:

Cuadro # 20
Niveles del

Consumidor

l

Juveniles-clasicos

|

Juveniles-clasicos

l

Juveniles-clasicos

Cliente directo

Venta x mayor

ACCESO
AREA DE PERFIL DEL |SECTORIZACION DEL MOTIVACION
NEGOCIOS |CONSUMIDOR| DEL MERCADO |MERCADO | DE COMPRA
Punto de jovenes 'y Boutique directo Disefios
comercializacién | Sefioras Novedosos
Ventas por Estrato medio |Almacenes directo calidad y
mayor Pequefios Precio
Organigrama de los Productos
BOUTIQUE
-Faldas -Sacos -Blusas
-Pantalones -Busos -Camisas -Vestidos
-Capris -Chompas -Camisetas -Ternos
-Shorts -Abrigos -Bibidis

l

Juveniles-clasicos
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4.2. Localizacién del Proyecto

La localizacion o6ptima de un proyecto porque se relaciona mas
estrechamente con la comercializacion y venta de productos. Su
importancia es fundamental sobre todo en el servicio que se pretende

ofrecer, donde el contacto con el publico objetivo es la base del servicio.

El objetivo es establecer el lugar mas adecuado para la creacion de una
boutigue de ropa femenina, es basdndose en una matriz de decision,
aplicando el método cualitativo por puntos; que implica realizar el analisis
de tres zonas, en este caso, alternativas para la ubicacion de la boutique;
se analizardn algunos factores claves y determinantes para la
localizacion; de su calificacion y ponderacion dependera la zona que sea

escogida como la idonea para localizar el proyecto.

4.2.1. Macro Localizacion

La localizacion del proyecto a nivel Macro es: Ecuador, en la provincia de
Pichincha, Canton Quito, ciudad Quito.
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4.2.2 Micro Localizacién

En el proceso de la micro localizacion se pudo encontrar que la Boutique
Only Girls S.A. esta ubicada en la Av. De los Shyris N 35- 23 y el Tiempo,
el local situado en esta direccion es propiedad de uno de los socios por lo
que el valor del arriendo es sumamente modico. El sitio es un lugar
estratégico ya se encuentra cerca de un centro comercial, cerca de una

universidad y hay varias oficinas a sus alrededores.

4.2.3.1. Plano de Micro Localizacién

GRAFICO # 25

www.mapaquitoubicacion.com
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4.3. Ingenieria del Proyecto

El objetivo general de la ingenieria del proyecto se trata de resolver todo
lo concerniente a la instalacion, adecuacion y el funcionamiento de la
Boutique de ropa femenina.

En los siguientes aspectos se detallaran los diferentes procesos
operativos que se deben seguir para el buen funcionamiento en el

momento de la instalacion de la Boutique.

4.3.1 Procesos de Prestacion del Servicio

El proyecto creacion de una Boutique de ropa femenina que se plantea en
este documento se encuentra en el suministro de ropa femenina, como se
llevara a cargo la atencion de los clientes dentro de la Boutique de ropa
femenina estipulando los costos que esto genera para el negocio, el
personal calificado que se pueda requerir para cada area dentro la
Boutique de ropa femenina y el buen funcionamiento que implica cada

actividad.

4.3.1.1. Diagrama de Flujo

El diagrama de flujo es la representacion grafica, por medio de la
utilizacién de signos convencionales, del proceso que sigue la informacion
en un programa determinado.

El diagrama de flujo es una de las técnicas de representacion de
algoritmos mas antigua.

Se utilizan habitualmente en la fase de desarrollo de aplicaciones para la
explicacion de cada paso o proceso y graficos para sefialar cada proceso

como se lo va explica a continuacion:
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CUADRO # 21
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Cuadro # 22
Diagrama de Flujo para el proceso de servicio
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Cuadro # 23

Diagrama de Flujo para el proceso compras
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4.3.1.2. Requerimientos de Recurso Humanos

Teniendo como principio que el recurso mas valioso de las empresas, es

la gente por lo que se requerira el siguiente personal.

v’ Gerente General

v Contadora (persona externa sera contratada por horas)
v'Vendedora 1

v Vendedora 2

v Guardia de Seguridad

Detalle de los Cargos y salarios:

Identificacién del cargo: Gerente General ($700 salario)

Finalidad del Cargo: Responsable del correcto funcionamiento

del establecimiento.

Identificacién del cargo: Vendedora 1y 2 ($300 cada una)

Finalidad del Cargo: Brindar apoyo en la correcta limpieza y

prestacion de los servicios de almacén.

Identificacién del cargo: Contadora ($200 honorarios)

Finalidad del Cargo: Encargada de balances, pago de impuesto

SRI, entre varios mas.

Identificacién del cargo: Guardia de Seguridad ($250 salario)

Finalidad del Cargo: Encargado del parqueadero, y vigilancia

del local.
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4.3.1.3. Requerimientos de Equipos, Muebles y Enseres

Es indispensable identificar todos los materiales e insumos que se

requieren para un funcionamiento adecuado y prestar el servicio con la

mas alta calidad, para que asi se permita obtener una ventaja sobre la

competencia.

En la misma que se estiman los costos de los materiales e implementos

en base a lo dispuesto por los proveedores. Los proveedores que

ofreceran sus productos han sido elegidos de acuerdo al reconocimiento

gue tienen en este mercado, por la calidad y precios. El costo total se lo

realizara de acuerdo a lo que se estima se va a adquirir para dar inicio a

las operaciones. Los costos de materiales e insumos que se van a

requerir seran los siguientes:

Enseres de Oficina:

CUADRO # 24
Cantidad Descripcion Valor U. | Valor total
1 Computadora con | $600.00 | $600.00
Impresora
1 Programa facturacion, | $2700.00 | $2700.00
ventas y control de
inventarios
1 mini componente LG $120.00 | $120.00
1 Teléfono $60.00 $60.00
3 espejo de 4 lineas de | $85.00 $255.00
1.00 m * 1.50 m con
instalacion
1 Escritorio tipo recepcion | $250.00 | $250.00
1 Silla secretaria $40.00 $40.00
1 Archivador $70.00 $70.00
10 Perchas metdlicas $40.00 $400.00
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4 Maniquies $110.00 | $440.00
1000 Armadores $0.20 $200.00

3 Cuadros decoracion $30.00 $90.00

1 Detector de prendas $1130.00 | $1130.00

1 Imanes para la ropa $400.00 | $400.00

2 Tela decorativa $20.00 $40.00

1 Sumadora $30.00 $30.00

1 caja fuerte blindada $150.00 | $150.00

1 Microondas $60.00 $60.00

3 Sillas plasticas $9.00 $27.00

1 Cafetera $30.00 $30.00

1 utiles de oficina $100.00 | $100.00

1 Servicios basicos $160.00 | $160.00

1 Alarma $80.00 $80.00

Total $6274,20 | $7432,00
Mercaderia:
CUADRO # 25
PRENDAS MENSUAL NETO
CANTIDAD CONCEPTO VALOR
UNITARIO mensual

20 BLUSAS $ 8.00 $640.00
18 PANTALONES $ 8.00 $576.00
8 CHAQUETAS / ABRIGOS $ 17.00 $544.00
10 SACOS $ 8.00 $320.00
10 CAMISETAS $ 8.00 $320.00
5 FALDAS $ 9.00 $180.00
2 VESTIDOS $ 20.00 $160.00
73 TOTAL $ 78.00 $2,740.00
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4.4. Distribucion del Local

GRAFICO # 26
PLANO LOCAL
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4.5. Sistemas de Control

102

v' Se estableceran controles muy detallados en los inventarios de la

mercaderia lo que se los realizara mensualmente con la ayuda del

programa que contrala los inventarios en el sistema.

Es importante que siempre las vendedoras estén pendientes de las
prendas a probarse por parte de las clientes, este aspecto es para
evitar el que en algin momento alguna prenda sea sustraida tanto

del local como de bodega, o su vez la ropa se la ensucie.

Es importante contar con un detector de prendas, con los
respectivos imanes se los coloca en cada prenda de vestir este
viene a ser su sello de seguridad, el mismo que se activa sonara
en la puerta del local inmediatamente, como actualmente se lo

utiliza en las Boutiques.

Un aspecto fundamental dentro del la Boutique es el control al
momento de ingreso de los clientes no permitir que entren con

maletas, o con fundas.



CAPITULO V

5. Propuesta Estratégica

5.1. La Empresa

Dentro del presente capitulo se expondra con claridad la declaracion en la
que se establece a la actividad a que se dedicara la empresa, que tipo de
empresa sera, que meta se desea alcanzar pero sobre todo cuales seran

las estrategias que se utilizaran en la Boutique de ropa femenina.

5.1.1. Nombre o Razén Social

La compaiiia llevara por nombre “ONLY GIRLS S.A.”, se ha establecido
este nombre debido al significado “SOLO MUJERES”. Dicho nombre solo
se lo podra utilizarlo siempre cuando se hayan cumplido con los
requerimientos legales. Por otra parte, puede reservarse el nombre con
anterioridad en la Superintendencia de Compafiias siempre y cuando no
existan nombres similares o parecidos que puedan causar algun tipo de

confusion.

5.1.2. Titularidad de Propiedad de la Empresa

Mediante esto pueden comparecer dos 0 mas personas naturales o
juridicas para la constitucién de una compafiia anénima. Sin embargo, no
puede existir menos de dos personas. Por lo menos deben ser dos
accionistas, concurriran al otorgamiento de la escritura publica de la

Boutique.
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La empresa ONLY GIRLS S.A. se encontrard constituida por 2
accionistas, los cuales aportaran $ 7.330 ddélares cada socio lo que
incluye activos fijjos equipo y maquinarias; activos nominales;
remodelaciones y capital de trabajo necesario para la operacion inicial del
proyecto.

Para realizar la constitucién de la compafiia andénima se necesario
realizar los siguientes tramites segun se establece en el régimen de

companias:

v Elaboraciébn y presentacion ante la Superintendencia de
Compaifiias, para la respectiva formulacion de observaciones, de la
minuta de escritura publica, que contenga el contrato constitutivo,
el estatuto legal y la integracion del capital. Ninguna compania
podra constituirse de manera definitiva sin que se halle suscrito

totalmente su capital, y pagado en una cuarta parte por lo menos.

v Deposito en una cuenta de integracién abierta en cualquier banco
como depodsito de plazo mayor, del capital en numerario que haya
sido suscrito y pagado; y, cuando se aporta bienes, avalio de los

mismos.

v’ .Afiliacién a la camara de Comercio de Quito que corresponda al
objeto social, y autorizaciones que se requieran en los casos
especiales que determina la ley.

v' Escritura publica de constituciéon ante un notario.

v' Solicitud de aprobacién de la constitucion de la compafiia, dirigida
al Superintendente de compafiias, adjuntando tres copias

certificadas de la escritura respectiva.

v Aprobacién, mediante resolucién expedida por la Superintendencia.
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v Protocolizacién de la resolucion aprobatoria.

v Publicacion en un diario de la localidad del extracto de la escritura y

de la razon de la aprobacion.

v" Inscripcién en el Registro Mercantil, en el Registro de Sociedades

de la Superintendencia y en el Registro Unico de Contribuyentes.

v Designacion de los administradores de la Compaifiia por la junta

general.

v" Inscripcién en el Registro Mercantil del nombramiento de los
administradores con la aceptacién del cargo

v Autorizacion de la Superintendencia para que los fondos de la

cuenta de integracién puedan ser retirados.*

5.1.3. Tipo de Empresa

Se constituirh como una Sociedad Anbnima, regida por las leyes y
reglamentos legales actuales de la Republica del Ecuador, las mismas
que tendran regulaciones por parte de la Superintendencia de
Compaiiias.

Una Sociedad Andénima es aquella que existe bajo una denominacion
social y se compone exclusivamente de socios cuya obligacion se limita al
pago de sus acciones, se forma libremente pero sera distinta de la de
cualquier otra sociedad, y al emplearse, ira siempre seguida de las

palabras Sociedad Andnima o de su abreviatura que es “S.A.”.*?

" lbidem. p.13 B
2 ECUADOR. REGIMEN DE COMPANIA. (2004)Ecuador: Ediciones Legales.
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5.2. Base Filoso6fica

Only Girls S.A. sostiene el compromiso de brindar un servicio de calidad y
ofrecer un producto que pueda satisfacer la demanda de la mujer actual,
en calidad, disefios, colores y modelos, manteniéndose siempre al dia de
la tendencias de la moda, permitiéndose asi complacer las exigencias de

las clientas ofreciendo un servicio personalizado en asesoria de imagen.

5.2.1. Mision

Constituir una empresa que a través del tiempo demuestre liderazgo e
innovacion en cada uno de sus productos, imponiendo los mas altos
estandares de calidad y servicio, procurando mantener una estructura de
costos competitiva que permita mantener atractivos precios para el

consumidor final.

5.2.2. Vision

Ser una empresa reconocida en el mercado, al segundo afio expandir la
linea de productos incrementado calzado y bisuteria, agilitar la
administracion para iniciar las importaciones directas para incrementar

las ventas al por mayor y por menor.
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5.2.3 Principios y Valores

Los principios y valores constituyen la ética corporativa que se prende
mantener dentro de la Boutique. Una vez identificados, se debe dar la
prioridad a los mas importantes. Adicionalmente, deberan ser difundidos
entre el personal.

Los principios y valores base para el desarrollo del presente proyecto son:

» Respeto
Es la base principal de toda relacién que se debe mantener dentro
y fuera de la organizacion.

» Responsabilidad

Asumiendo el compromiso de ofrecer prendas de calidad,
garantizar su exclusividad y variabilidad en tallas, modelos y

colores.

» Puntualidad
Considerar y respetar el tiempo propio y de las demas personas.
» Honestidad

En el ambito laboral es necesario mantener la honestidad en la

oferta de precios justos.
» Comunicacion

Utilizar una comunicacion adecuada para la asignacion y

cumplimiento de tareas proporciona resultados efectivos.

> Calidad

Como principio basico de la organizacion se busca niveles de

calidad y competitividad al ofrecer las prendas de vestir.
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» Mejora Continua

Conocer las fuerzas y debilidades a través de la voz de los

consumidores permitira actuar la mejora continua.

5.3. La Organizacion

La importancia del desarrollo de este disefio organizacional permanece en
la creacion de una estructura que permita logar los resultados propuestos
y enfocarse a desarrollar la mayor productividad posible, a través de un
equipo de trabajo alineado con la cultura organizacional establecida por
parte de la empresa, donde se permita tener un ambiente agradable para

desarrollar un trabajo 6ptimo.

5.3.1. Organigrama Estructural

ORGANIGRAMA
Cuadro # 26

Gerente
General

108



5.3.2. Descripciéon de Funciones

La calidad del servicio depende exclusivamente de la capacidad del
personal para ejercer sus funciones que basicamente es la atencion al
cliente y satisfacer al mismo. Este aspecto es muy relevante para las
empresas de servicios de comercializacion como en este caso es la
Boutique, en el que no tiene otra cosa mas que ofertar y vender la

mercaderia por medio del servicio que se brinde.

Pues al ofertar prendas de vestir, el cliente necesita el respectivo
asesoramiento, la debida atencion, y sentir seguridad al respecto de lo

gue esta adquiriendo, en realidad le queda muy bien.

En los siguientes cuadros se pretende ofrecer un perfil de cada posicion

junto a las funciones que de acuerdo a cada de los cargos:

Identificacién del cargo: Gerente General

Finalidad del Cargo: Responsable del correcto funcionamiento

del establecimiento.

Funciones:
o Responsable del dinero en efectivo, Boucher y cheques
o Dirigir personal a cargo
o Facturacién
o Supervisar la ejecucion de las labores diarias del local
o Verificar el stock de mercaderia
o Controlar los inventarios
o Elaborar reporte de ventas mensualmente
o Realizar cuadre de ventas diario
o Firmar cheques

o Pagos a proveedores
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Identificacion del cargo: Vendedora 1y 2

Finalidad del Cargo: Brindar apoyo en la correcta limpieza y

prestacion de los servicios de almacén.

Funciones:
o Atender a los clientes
o Ofrecer y promocionar los productos
o Mantener la limpieza del local
o Mantener siempre el debido orden de las prendas

o Verificar constantemente los stock de mercaderia del local

Identificacién del cargo: Guardia de Seguridad

Finalidad del Cargo: Brindar la seguridad necesaria en el

parqueadero y dentro del establecimiento.

Funciones:
o Ayudar a estacionar a la clientas

o Abrir las puerta del establecimiento a las clientas
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5.3.3. Estrategias Empresariales

o Innovar constantemente la mercaderia de acuerdo a la tendencia
de la moda, para que asi la clienta pueda sentir el gusto de lucir

prendas que se encuentren en plena moda.
o Seremos una de las pocas Boutiques en las que encontrara

variedad de prendas de vestir de excelente calidad a precios muy

asequibles.

o Informar de la nueva mercaderia o colecciones a cada una de las

clientas por medio mails a sus correos personales o via telefonica.

5.3.4. Estrategias Mercadoldgicas de Posicionamiento

Objetivo
Elaborar planes publicitarios de la tienda que de a conocer la variabilidad
en prendas que se ofrece, y el servicio de asesoria de imagen que es lo

que marca la diferencia con la competencia.

Estrategia

Organizar campafias publicitarias que llamen la atenciéon del consumidor

indicando productos y servicios a ofrecer por la tienda.
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5.3.5. Estrategias financieras

La principal estrategia financiera a utilizarse sera la de establecer
promociones mensuales en las prendas de vestir, promociones de 2x1, se
tendra siempre una percha de prendas en liquidacidn a precios muy
atractivos. Se ha establecido estas estrategias de precio tomando en
cuenta la ubicacion de la Boutique la misma que esta situada en un sector
céntrico. Adicional el segmento de mercado al cual esta dirigido tiene
ingresos econdmicos medios, y luego de las encuestas realizadas el
costo de las prendas va ir aproximadamente desde los $10.00 hasta los
$70.00 que serian los abrigos largos, la idea bésica es establecer un

costo menor lo que serd mas atractivo para el cliente.
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CAPITULO VI

Estudio Financiero

6.1 INVERSION

Determinar los recursos econdmicos necesarios para la ejecucion del

proyecto analizando el costo total de la implementacién con el objetivo de

elaborar los estados financieros que afirmen la factibilidad del mismo.

6.1.1 Inversiones previas a la puesta en marcha

Las inversiones efectuadas para la puesta en marcha del proyecto, los

mMismos que son: activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.

6.1.1.1 Activos Fijos

Cuadro # 27

Inversion Muebles y Enseres

Inversion Muebles y Enseres
VALOR
CANTIDAD CONCEPTO UKI?'II:ERRIO TOTAL
Espejo de 4 lineas de 1.00 m * 1.50 m

3 con instalacién $85.00 $255.00
1 Escritorio tipo recepcion $250.00 $250.00
1 Archivador $70.00 $70.00
1 Silla secretarial $40.00 $40.00
10 Perchas metalicas $40.00 $400.00
4 Maniquies $110.00 $440.00
3 Cuadros decoracion $30.00 $90.00
2 Tela Decorativa $20.00 $40.00
1000 Armadores $0.20 $200.00
3 Sillas plasticas $9.00 $27.00
1 Utiles de oficina $100.00| $100.00
TOTAL $754.20| $1,912.00
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Cuadro # 28

Equipos de Oficina

Equipos de Oficina

VALOR
CANTIDAD CONCEPTO \1/.g|:|.OA|E
UNITARIO
1 computadora impresora $600.00 $600.00
TOTAL $600.00 $600.00
Cuadro # 29
Maquinaria 'y Equipo
Maquinaria y Equipo
VALOR VALOR
CANTIDAD CONCEPTO
UNITARIO TOTAL
1 Teléfono $60.00 $60.00
1 Mini componente LG $120.00 $120.00
1 Alarma $80.00 $80.00
1 Microondas $60.00 $60.00
1 Cafetera $30.00 $30.00
1 Sumadora $30.00 $30.00
1 Detector de prendas $1,130.00 $1,130.00
1 Imanes para la ropa $400.00 $400.00
1 caja fuerte blindada $150.00 $150.00
TOTAL | $2,060.00 $2,060.00
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Cuadro # 30

INVENTARIO MENSUAL NETO

INVENTARIO MENSUAL NETO

VALOR
CANTIDAD CONCEPTO UNITARIO mensual
20 BLUSAS $ 8.00 $640.00
18 PANTALONES $ 8.00 $576.00
8 CHAQUETAS / ABRIGOS $ 17.00 $544.00
10 SACOS $ 8.00 $320.00
10 CAMISETAS $ 8.00 $320.00
5 FALDAS $ 9.00 $180.00
2 VESTIDOS $ 20.00 $160.00
73 TOTAL $ 78.00 $2,740.00

6.1.2. Inversidn en activos intangibles

INVERSION DE ACTIVOS INTANGIBLES

Son los que no tienen una existencia tangible, tales como los gastos de

constitucion de una empresa, su imagen, etc.

Cuadro # 31

ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de constitucion $ 300.00
Gastos de adecuacion $ 800.00
Programa de facturacion e inventarios $ 2,700.00
TOTAL $ 3,800.00
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http://es.mimi.hu/economia/gasto.html

6.1.3. Inversion en capital de trabajo

El capital de trabajo se refiere a todo el dinero que vamos a necesitar

en cuanto a sueldos y servicios e

inventarios (mercaderia)

proyectados mes a mes para poner en marcha el negocio.
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Cuadro # 32

En sueldos y Servicios Mensual

CONCEPTO MES 1
SUELDOS $ 1,819.42
PAGO SUMINISTROS $ 100.00
PAGO SISTEMAS DE SEGURIDAD $ 17.00
ARRIENDO $ 200.00
SERVICIOS BASICOS $ 160.00
PAGO PUBLICIDAD $ 200.00
TOTAL EGRESOS $ 2,496.42

Cuadro # 33

Inventarios de Mercaderia Mensual

PRENDAS MES 1

BLUSAS $ 640.00
PANTALONES $576.00
CHAQUETAS / ABRIGOS $544.00
SACOS $ 320.00
CAMISETAS $ 320.00
FALDAS $ 180.00
VESTIDOS $ 160.00
TOTAL EGRESOS MERCADERIA $2,740.00
TOTAL egresos sueldos servicios y

mercaderia $5,236.42




Cuadro # 34
EGRESOS ANUALES SUELDOS Y SERVICIOS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SUELDOS $21,832.98 | $22,269.64| $22,715.03 $23,169.33 | $23,632.72
PAGO SUMINISTROS $1,200.00| $1,224.00 $1,248.48 $1,273.45| $1,298.92
PAGO SISTEMAS
DE SEGURIDAD $ 204.00| $208.08 S 212.24 $216.49 $220.82
PAGO DE ARRIENDO $2,400.00| S 2,448.00 $2,496.96 $2,546.90| $2,597.84
SERVICIOS BASICOS $1,920.00| $1,958.40 $1,997.57 $2,037.52| $2,078.27
PAGO PUBLICIDAD $2,400.00| S 2,448.00 S 2,496.96 $2,546.90| $2,597.84
TOTAL EGRESOS $ 29,956.98 | $30,556.12| $31,167.24 $31,790.59 | $32,426.40

Cuadro # 35
EGRESOS ANUALES MERCADERIA

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BLUSAS $ 7,680.00| $7,833.60 $7,990.27 $8,150.08| $8,313.08
PANTALONES $ 6,912.00| $7,050.24 $7,191.24 $7,335.07| $7,481.77
CHAQUETAS /

ABRIGOS $ 6,528.00| $6,658.56 $6,791.73 $6,927.57| $7,066.12
SACOS $ 3,840.00| $3,840.00 $ 3,840.00 $3,840.00| $ 3,840.00
CAMISETAS $ 3,840.00| $3,916.80 $3,995.14 $4,075.04| $4,156.54
FALDAS $ 2,160.00| $2,203.20 $2,247.26 $2,292.21| $2,338.05
VESTIDOS $ 1,920.00| $1,958.40| $ 1,997.57 $2,037.52| $ 2,078.27
TOTAL EGRESOS $32,880.00| $33,460.80| $34,053.22| $34,657.48| $35,273.83
TOTAL EGRESOS ANUALES
TOTAL EGRESOS $62,836.98 | $64,016.92| $65,220.46| $66,448.07| $67,700.23
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6.2. FINANCIAMIENTO

6.2.1. Estructura del financiamiento

La estructura del financiamiento esta dada por fuentes internas vy
externas, las cuales estan constituidas por el capital que aportan cada

uno de los socios para el proyecto.

Cuadro # 36

FINANCIAMIENTO

Capital Prépio $ 15.066,00
ACCIONISTAS CAPITAL PORCENTAJE
Accionista 1 $ 7.533,00 50,0%
Accionista 2 $ 7.533,00 50,0%
Total $ 15.066,00 100%

GRAFICO # 27

* Accionistal ™ Accionista2

\
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6.3. COSTOS E INGRESOS DEL PROYECTO

Luego que ha realizado el estudio del financiamiento, y se tiene la idea

clara acerca del producto a comercializar, y la manera de como lo vamos

a hacerlo, es necesario desarrollar y verificar cuanto nos va a costar

comercializarlo y qué cantidad de ingresos vamos a percibir.

6.3.1. Costos del proyecto

Los costos del proyecto pueden ser varios y entre ellos tenemos.

Costos fijos

Son los costos o valores que no tienen un gran indice de variacion mes a

mes o0 anualmente.

Cuadro # 37
Costo Fijo
COSTO FIJO MENSUAL |ANUAL
Sueldos todo personal 1,819.42 21,832.98
Depreciaciones 415.20 4,572.00
servicios basicos 160.00 1,920.00
TOTAL 2,394.62 28.324.98
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Costos variables

Son los que estan directamente involucrados con la produccion y venta de

los articulos, por lo que tienden a variar con el nivel de ventas.

Cuadro # 38

Costo Variable

COSTO VARIABLE |MENSUAL |ANUAL
Suministros 100,00 1200,00
Pago de sistema de

seguridad 17,00 204.00
costo publicidad 200,00 2400,00
TOTAL 317,00 3.804,00

Depreciaciones

Existe cierta ley tributaria en la cual nos indica que cierto bienes o

servicios cada afio sufren cierta depreciacion,

cuenta en los balances presentados anualmente.

Cuadro # 39

DEPRECIACIONES

lo cual se lo toma en

ANOS DE
DEPRECIACION ACTIVOS ANO 1 VIDA TOTAL
MAQUINARIA Y EQUIPO S 2,060.00 10% $206.00
EQUIPOS DE OFICINA $ 600.00 3% $18.00
MUEBLES ENSERES S 1,912.00 10% $191.20
TOTAL| $ 4,572.00 $415.20
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DEPRECIACION
ACTIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MAQUINARIA Y EQUIPO $206.00 $206.00 $206.00| $206.00 $206.00
EQUIPOS DE OFICINA $18.00 $18.00 $18.00
MUEBLES ENSERES $191.20 $191.20 $191.20| $191.20 $191.20
TOTAL $415.20 $415.20 $415.20| $397.20 $397.20

6.3.2. Ingresos del proyecto

El termino ingreso nos indica que es toda suma de dinero que entra por
un préstamo, una venta un arriendo, etc. Los ingresos de un proyecto es
el resulta de la comercializacion de un bien o servicio, que en este caso

serian el dinero que provienen de la comercializacién de la ropa.

Para lo cual debe haber una planificacién de ventas, por lo que invierten
los recurso de la empresa a fin de lograr la satisfaccion de cada de uno de
los clientes que irian a comprar ropa en nuestro local, para asi logar

cumplir los objetivos trazados a los largo de la creacion de este proyecto.

6.3.2.1. Fuentes de ingreso del proyecto

Los ingresos del proyecto comprende la suma de dinero a percibir por la

comercializacion de ropa dentro de la Boutique.

6.3.2.2. Proyeccion de ingresos por venta

Los incrementos de ventas de los productos son proyectados,
incrementando en funcién de las tasas de la demanda insatisfecha en

mujeres en los afios proyectados.

Se ha realizado un estimado de las prendas que se comercializaran en
cada afo, y los valores agregados, la misma que se lo realiz6 para 5

anos.
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Cuadro # 40

Ingresos

INGRESOS ANUALES POR PRENDA
DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
BLUSAS $19,200.00 | $ 21,120.00 | $ 23,232.00 $ 25,555.20 $ 28,110.72
PANTALONES $24,192.00 | $ 26,611.20 | $29,272.32 $ 29,272.32 $ 29,272.32
CHAQUETAS /
ABRIGOS $14,592.00 | $ 16,051.20 | $17,656.32 $ 17,656.32 $ 17,656.32
SACOS $ 7,680.00 | $ 8,448.00 | $ 9,292.80 $ 9,292.80 $ 9,292.80
CAMISETAS $ 7,680.00 | $ 8,448.00 | $ 9,292.80 $ 9,292.80 $ 9,292.80
FALDAS $ 5,280.00 | $ 5,808.00 | $ 6,388.80 $ 6,388.80 $ 6,388.80
VESTIDOS $ 3,840.00 | $ 4,224.00 | $ 4,646.40 $ 4,646.40 | $ 4,646.40
TOTAL $82,464.00 | $ 90,710.40 | $ 99,781.44 | $ 102,104.64 | $104,660.16
TOTAL DE
INGRESOS $82,464.00 | $90,710.40 | $ 99,781.44 | $ 102,104.64 | $104,660.16

6.4. Estados financieros

La interpretacion de estados financieros es sumamente importante
para cada uno de las actividades que se realizan dentro de la
empresa, por medio de esta los ejecutivos se valen para la creacion de
distintas politicas de financiamiento externo, asi como también se
pueden enfocar en la solucion de problemas en especifico que
aguejan a la empresa como lo son las cuentas por cobrar o cuentas
por pagar. Ademas es de suma importancia para conocer
oportunamente los resultados del movimiento contable y sirve para la

toma de decisiones.
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6.4.1. Estado de resultados

Es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la
forma de como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo
determinado.

Cuadro #41
ESTADO DE RESULTADOS

ONLY GIRLS S.A.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $82,464.00| $90,710.40| $99,781.44|%$109,759.58| $120,735.54
Costo de ventas $32,880.00| $33,537.60| $34,208.35| $34,892.52| $35,590.37
Utilidad Bruta $49,584.00| $57,172.80| $65,573.09| $74,867.06| $85,145.17
SUELDOS $21,832.98| $22,269.64| $22,715.03| $23,169.33| $23,632.72
PAGO SUMINISTROS | $1,200.00| $1,224.00| $1,248.48| $1,273.45| $1,298.92
PAGO SISTEMAS

DE SEGURIDAD $204.00 $208.08 $212.24 $216.49 $220.82
PAGO DE ARRIENDO | $2,400.00| $2,448.00| $2,496.96| $2,546.90| $2,597.84
SERVICIOS BASICOS | $1,920.00| $1,958.40| $1,997.57| $2,037.52| $2,078.27
PAGO PUBLICIDAD $2,400.00| $2,448.00| $2,496.96| $2,546.90| $2,597.84
DEPRECIACIONES $415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20
AMORTIZACIONES $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00
Utilidad de

operaciones $18,511.82| $25,501.48| $33,290.65| $41,961.28| $51,603.57
Utilidad antes de

impuestos $18,511.82| $25,501.48| $33,290.65| $41,961.28| $51,603.57
Impuestos 15% $2,776.77| $3,825.22| $4,993.60| $6,294.19| $7,740.54
impuestos 25% $4,627.96| $6,375.37| $8,322.66| $10,490.32| $12,900.89

Utilidad después de

impuestos

$11,107.09

$ 15,300.89

$19,974.39

$ 25,176.77

$30,962.14
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6.4.1.2. Balance proyectado

Es un estado de resultados en el cual demuestra la situacion econémica

general de la empresa previo al inicio de su periodo de funciones en el

ejercicio financiero.

Cuadro # 42
BALANCE GENERAL
ONLY GIRLS S.A.
ANO O
Caja Bancos $ 3.954,00 Préstamo $ -
Subtotal Activo
Corriente $ 3.954,00
TOTAL PASIVO $ -
Magquinaria y Equipo $ 4.572,00 CAPITAL SOCIAL
Mercaderia $ 2.740,00 Capital Pagado $ 15.066,00
Total Capital Contable $ 15.066,00
Subtotal Activo
Fijo Neto $ 7.312,00
Adecuaciones $ 800,00
Gastos de Constitucion | $ 300,00
Programa de
Facturacion $ 2.700,00
Subtotal Activo
Diferido $ 3.800,00
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6.5. FLUJO NETO DE CAJA

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la

liquidez de una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado

para determinar:
Problemas de liquidez
Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion

Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio

Cuadro # 43
FLUJO DE CAJA

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Utilidad del
ejercicio $11,107.09| $15,300.89| $19,974.39 $ 25,176.77 $ 30,962.14
Depreciaciones $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20
Amortizaciones $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00 $ 700.00
Inversién Activos
Fijos -$7,312.00
Inversién Activos
Diferidos -$ 3,800.00
Capital de
Trabajo -$ 3,954.00
Total -$5,066.00| $12,222.29| $16,416.09| $21,089.59 $ 26,291.97 $32,077.34
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6.6. VALOR ACTUAL NETO

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una
inversion.

La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto.
A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor
obtenido es el valor actual neto del proyecto.

La férmula:

" 1__-;
VAN=%"_"t __
2 TR

V. representa los flujos de caja en cada periodo t.
I es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n es el nimero de periodos considerado

6.7. TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno TIR es la tasa que iguala el valor presente
neto a cero. La tasa interna de retorno también es conocida como la
tasa de rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de
efectivo dentro de la operacién propia del negocio y se expresa en

porcentaje.
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Cuadro # 44

TIR - VAN

Costo

de Capital 22%
Flujos Neto

ANOS de Fondos Flujos Descontados
0 -$ 15,066.00 -$ 15,066.00
1 $12,222.29 $10,018.27
2 $ 16,416.09 $11,029.35
3 $21,089.59 $11,614.18
4 $ 26,291.97 $11,868.17
> $32,077.34 $11,868.59
TOTAL $ 56,398.57
INVERSION -$ 15,066.00
VAN $41,332.57
TIR 103%

6.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

Nos dice cuantas unidades se tendran que vender para poder cubrir los
costos y gastos totales ¢ Cual es el valor en ventas que una empresa

debe alcanzar para cubrir sus costos y gastos operativos?

Para poder comprender mucho mejor el concepto de PUNTO DE
EQUILIBRIO, se deben identificar los diferentes costos y gastos que
intervienen en el proceso productivo. Para operar adecuadamente el
punto de equilibrio es necesario comenzar por conocer que el costo se
relaciona con el volumen de produccion y que el gasto guarda una
estrecha relacién con las ventas. Tantos costos como gastos pueden ser

fijos o variables.
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Cuadro # 45

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MANO DE OBRA DIRECTA $ 7,562.88 $7,714.14 |$7,868.42 $ 8,025.79 $ 8,186.30
SUMINISTROS $ 1,200.00 $1,224.00 |$1,248.48 $1,273.45 $1,298.92
SERVICIOS BASICOS $1,920.00 $1,958.40 |$1,997.57 $2,037.52 $2,078.27
MERCADERIA $ 32,880.00 $33,460.80 |$ 34,053.22 $ 34,657.48 $ 35,273.83
MANTENIMIENTO Y
SEGUROS $ 204.00 $ 208.08 $ 212.24 $ 216.49 $ 220.82
ARRIENDO $ 2,400.00 $2,448.00 |$2,496.96 $ 2,546.90 $2,597.84
DEPRECIACION $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20 $ 415.20
GASTOS ADMINISTRATIVOS | $ 16,670.10 |$17,003.50 |$ 17,343.57 $17,690.44 $ 18,044.25

TOTAL COSTOS FIJOS

VENTAS

$ 19,689.30

$ 82,464.00

$20,074.78

$90,710.40

$ 20,467.97

$99,781.44

$ 20,869.03

$ 109,759.58

$21,278.11

$ 120,735.54

TOTAL COSTOS FIUOS Y
VARIABLES $ 63,252.18 $ 64,508.92 | $ 65,790.79 $ 67,098.31 $ 68,431.97

| PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO
PORCENTAJE

Fuente: Investigacion
realizada

Elaborado por: la Autora

$ 41,738.09

$ 39,350.44

$ 37,502.31

$ 36,054.85

$ 34,913.90

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Descripcion Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos 82,464.00 90,710.40 99,781.44 109,759.58 120,735.54
Costos Fijos Totales 19,689.30 20,074.78 20,467.97 20,869.03 21,278.11
Costos Variables Totales 43,562.88 44,434.14 45,322.82 46,229.28 47,153.86
Punto de equilibrio 41,738.09 39,350.44 37,502.31 36,054.85 34,913.90
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6.9. PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

El periodo de recuperacion de la inversion - PRI - es uno de los métodos

que en el corto plazo puede ser el mas desea por conocer por las

personas a la hora de evaluar los proyectos de inversion. Por su facilidad

de célculo y aplicacion, el Periodo de Recuperacion de la Inversion es

considerado un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como

también el riesgo relativo pues permite anticipar los eventos en el corto

plazo.
Cuadro # 46
Periodo de Recuperacion
Periodo de Recuperacion de la Inversion
ANOS 0 1 2 3 4 5

FLUJOS

DESCONTADOS | -$15.066,00 | $11.213,11 | $13.817,09 | $16.285,03 | $15.372,12 | $ 20.552,47
Monto de

Recuperacién -$15.066,00 | -$3.852,88 | $9.964,21 | $26.249,24 | $41.621,36 | $62.173,83
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6.10. RELACION BENEFICIO / COSTO

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos
del estado de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por
cada peso que se sacrifica en el proyecto.

Si el resultado es mayor que 1, significa que los ingresos netos son

superiores a los egresos netos. Es decir el proyecto es rentable

Si el resultado es igual a 1 o0 menor a uno, los beneficios igualan a los
sacrificios sin generar rigueza alguna. Por tal razon seria indiferente

ejecutar o no el proyecto.

Cuadro # 47

Costo Beneficio

Beneficio Costo $1.34

Conclusioén

Es importante tomar en cuenta que segun el analisis realizado que el

capital invertido se ira recuperando a partir del segundo afio.

Al existir un valor mayor a uno en el costo beneficio nos indica que el
proyecto es muy rentable por lo que seria muy importante tomar en
cuenta el desarrollo del mismo tratando siempre de satisfacer al cliente y
cumplir sus expectativas, siempre yendo mas de lo que el cliente que

espera.
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CONCLUSIONES

» Existen diferentes factores politicos, econdmicos, y sociales los
cuales involucran al pais y afectan de otra manera las
importaciones y exportacion, algunos comerciantes se han visto
afectados por el incremento en los aranceles en importaciones de
ropa, por este motivo el precio en ropa ha subido

significativamente.

» El presente proyecto cuenta con varias fortalezas por parte de los
promotores ya que parte del negocio se encuentra estructurado.

» Fue de gran ayuda desarrollar cada uno de los objetivos de
investigacion, realizando las encuestas a mujeres en centros
comerciales y universidades, ya que eso brindo una vision mas
amplia acerca de las necesidades que presenta cada una de ella
con respecto a la ropa y su a vez con la implementacién de una

nueva boutique de ropa femenina.

» De acuerdo con la investigacion sobre la oferta y la demanda se
pudo obtener el dato de que existe una brecha bastante amplia en
cual se estaria introduciendo la Boutique Only Girls para asi contar

con su propio mercado.
» Es importante realizar un andlisis mas profundo con respecto a la

inversion del capital, ya que el monto de inversion en realidad no

es muy alto lo cual se lo podria manejar con un solo accionista.
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» Es un proyecto rentable en el cual al segundo afio recupera toda su

inversién e incluso ya cuenta con ganancias.

RECOMENDACIONES

132

Se recomienda que el proyecto expuesto culmine con su
implementacion ya que se ha demostrado que tiene un alto indice
de rentabilidad.

Para el estudio de mercado se debe explicar de manera correcta a
los encuestados la forma de llenar las encuestas, ya que esto ha

ocasionado demora en la tabulaciéon de los datos.

Se recomienda que para este proyecto la capacidad instalada y su
ubicacion cumpla con las expectativas exigidas por parte del
consumidor ya que de ello depende que se sientan cdmodos y a
gusto con el fin de la adquisicion de las prendas y lo mas

importante la espera de su pronto regreso.

Se recomienda que al determinar los recursos econémicos para la
implementacion del proyecto se deba recurrir a varias proformas en
diferentes lugares y esto nos ayudaria a reducir costos, y a su vez,

a cubrir otros requerimientos que son muy necesarios.

Para la evaluacion financiera del proyecto se requiere que sus
cifras sean verificadas y reales, ya que por diferentes errores e

incluso de escritura se pueden estar alterando los resultados.

Es importante contar con varios proveedores para que nunca falte
el producto en la Boutique, y es importante buscar el mejor

proveedor en cuanto a calidad y precio nos pueda ofrecer.



IMPACTOS DEL PROYECTO

IMPACTO ECONOMICO

El momento de realizar este proyecto el impacto econdmico que se
genera, se vera reflejado en varios ambitos como: fortalecimiento de los
bolsillos de muchas mujeres y la rentabilidad empresarial a través de las
empresas importadores que se encargan de distribucién de la mercaderia,
que ayuden a la comercializacion de la misma (ropa), a un bajo costo, y al
mejoramiento de la rotacion del circulante y del poder adquisitivo de las

personas por medio del incremento del movimiento comercial.

IMPACTO SOCIAL

La creacion de la empresa provocara algunos impactos sociales que se
estaran reflejados en los siguientes aspectos: genera nuevas plazas de
trabajo a parte del personal que atendera, esto puede ser una oportunidad
para gente que quiera distribuir el producto en otras ciudades, o
simplemente deseen hacerlo de puerta a puerta, con la venta del mismo,
fortaleciendo asi la economia de los hogares a través de la

comercializacion de este producto a un costo muy competente.
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IMPACTO EMPRESARIAL

La creacion de la empresa podra brindar una visibn mas amplia a los
comerciantes de fuera e incluso a los comerciantes y productores del pais
para que asi abaraten un poco el costo de sus productos y puedan
participar en la competencia por la comercializacion de ropa, incluso
podamos competir con la produccion asiatica, mejorando las
oportunidades, cambios y requerimientos internos y externos.

Esto conlleva a desarrollar una empresa encaminada hacia la excelencia,

mediante orientacion de liderazgo, con innovacion permanente.

IMPACTO ETICO

El impacto ético que provocara este proyecto es muy importante ya que
sera la comercializacion de una necesidad basica (vestimenta a un precio
coémodo), que garantiza comodidad, buen gusto, variedad, que cumplira
todas las normas requeridas del material y de la calidad. Procurando

mantener siempre satisfecha a nuestra clientela.
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