Maria Paz Donoso Loyola

PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA DE
MODA DE PRENDAS DE DISENADOR, PARA
MUJERES EN LA CIUDAD DE CUENCA.

Vainilla by Alexandra Donoso

Plan de trabajo de conclusion de carrgera
presentado como requisito parcial para |la
obtencion del grado en Ingenieria Comercial de¢ la
Facultad de Negocios especializacion mayor|en
Finanzas y menor en Negocios Internacionales|.

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

01/02/2012



Donoso Loyola

DONOSO, Maria Paz., Estudio de Factibiliad de Iplementacién de una
tienda de moda de prendas de Disefiador, para reu@rela ciudad de
Cuenca. Cuenca: UPACIFICO, 2012, 207p.

Eco. Fabian Carvallo Director del Trabajo de Cosiéin de la carrerg
Ingenieria Comercial con Mencién en Finanzas y Nigolnternacionales
TCC, presentado a La Facultad de Negocios de Leetsidad Del Pacifico.

Resumen: Es un estudio que busca demostrar labifaetd de
comercializacion de prendas de la Disefiadora cm@nééexandra Donoso
por medio de investigaciones tanto de Mercado cbmanciera. Se ofrecen
prendas de Disefiador Gnicas y con alto valor agmeda&indando un servicid
completo de asesoria de imagen, atencidn persadalizompostura y ajuste
de prendas.

Palabras Claves: Industria Textil, Moda, Disefioedssia, Talento Humand,
Diferenciacion.




Donoso Loyola

DECLARACION DE AUTORIA

Yo, Maria Paz Donoso Loyola declaro ser la autora absoluta de |a presente Tesis.

Todos los efectos econdmicos y legales que se desprendieron de la misma son de mi

responsabilidad.

Por medio del presente documento cedo los derechos de autor a la Universidad del Pacifico -
Escuela de Negocios, para que se pueda hacer uso del texto completo de la Tesis de Grado
“Proyecto de Factibilidad de la implementacién de una tienda de moda de prendas de Disefiador,

para mujeres en la ciudad de Cuenca” con fines académicos y/o de investigacion.

Cuenca, 21 de febrero del 2012

Maria Paz Donoso



Donoso Loyola

CERTIFICACION

Yo, Eco. Fabidn Carvallo, Profesor de la Facultad de Ingenieria Comercial de la Universidad del
Pacifico, como Director del presente trabajo, certifico que la sefiorita Maria Paz Donoso, egresada

de esta Institucion, es autor exclusivo del presente trabajo el mismo que es auténtico, original e

inédito.

Cuenca, 21 de febrero del 2012

Eco. Fabian Carvallo



Donoso Loyola

DOCUMENTO DE CONFIDENCIALIDAD

La Universidad del Pacifico, se compromete a no difundir piblicamente la informacién establecida
en la presente Tesis de grado “Proyecto de Factibilidad de Implementacién de una Tienda de
Moda de Prendas de Disefiador, para Mujeres en la Ciudad de Cuenca”, de autoria de Maria Paz

Donoso, en razén de que esta ha sido elaborada con informacién confidencial.

Tres copias digitales de esta Tesis de grado quedan en custodia de la Universidad del Pacifico, las

mismas que podrén ser utilizadas para fines académicos y de investigacion.
Para constancia de este documento, suscribe.

Cuenca, 21 de febrero del 2012

e

//

Dr. Ricardo Darquea

Decano de la Universidad del Pacifico — Sede Cuenca



Donoso Loyola

PLAN DE NEGOCIOS

VAINILLA by Alexandra Donoso

3. INTRODUGCCION .....cuiuiuiuiiiientieeeseeeseses sttt tse s s ss s seseseseseseseinsssns s sssss s 10
(7Y ] s U] X SO PPPRPP 12
1. LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD .....ccoumiiiiiiiiiieiiiiieeaeeeiiiee e 12
1.1. FUNAAMENTOS TEOFICOS ...eeeeiieieeeiiiiiiiiee et e e e ettt ee e e e e e e s et e e e s e seseeeeeeaeaeeenaans 12
1.2. ODbjetivos del @STUIO .......coooiie e e 20
1.3. Antecedentes Y JUSHITICALIVOS. ............et e e e eeeeeeee e e et er e n e 20
RSV 11 (oo (o] (oo | £= WU 1] = Lo - LSO 23
(@Y = 8 11 X | SRR 24
2. ANALISIS ESTRATEGICO ....cuviiiiiiiiieciimmemese sttt ittt easeses s 24
2.1. Andlisis de variables del ENtOrn0 EXtern0.............cooviiiiiiiiiiiiiiieie e 24
2.1.1.  ECONOIMCAS ...coiiiuuetiieieeeeeee e e et ettt e e e e as sttt e e e e aeeeasasnnnbbae et e eeeeeessannmeeeeaeeesaannnes 24
2.1.2.  SOCIBIES. ... .ttt et et a e e e e e ae 30
2.01.3. LEQAIES ..o 32
2. 1.4, CUIUIAIES ...ttt ettt e e e e e e s emmn e e e e e e s e e e 33
P22 T T o 1o T PP 34
2.1.6. DemMOQIAfiCAS ....ccoueeieiiiiieee ettt e e a e e eeas 35
2.1.7.  SeCLOr INAUSIIIAL .......eiiiiiiiiiiee e et e e e e s s snmr e e e e e e aanees 38
(@Y = 1y 11 X || SRR 46
3. ESTUDIO DEL MERCADO ......ccciiitiiteee st e eeeeansiaeaeeaasssieaaessnssseeesassssenasanseeseesnnees 46
G TR0 I =3 1Y/ 01 46
G0 N B @ o111 (Y0 I 1= = = | o 46
3.1.2. ObjetivVOS ESPECITICOS: ...uuiiiiiiiii et e e e e 46
G072 |V =3 (o T (o] [ Yo | = NP 47
3.3. SEgMENtACION Y MUESIIEO ... .uveeeiiiieeeece e ettt tee e e e e e e et e e e st eeeeaaeeeeaane 49
3.5. CalCUIO ESTAUISTICO. ... .uuveiiiiiiei ettt e et e e e e e e e eeennnees 51
3.6. Tabulacion de datos de fuentes PriMariaS .cucc. ... eeeeeeeeer i 52
3.7. ANAliSiS de 12 deMANTEA ......uueiiiiiii e e e e e e e 84
3.7.1. Necesidades de 10S ClIENIES ........ooeiuuuiiiiiiee e e e 84



Donoso Loyola

3.7.2. Comportamiento histérico de la demanda..............ccccvvieiieiieeeiiiiiiiiieee e 84
3.7.3. ProyeccCion de la demanda ...........cceeummeuuimimmmmmiiiiiii e seeaennnenreene 88
3.7.4. Demanda POteNCIal ...........oooiiii i 89
3.8. ANAISIS A€ 18 OFEITA ......eeeeiieiie e e e e e 89
3.8.1. Caracteristicas de los principales DiSefEBIOL. ........coovuirieriiiiie e, 90
3.9. Demanda potencial INSAtISTECNAL....... o eeieeiiiiiiiiiiiiiiiiii e 93
3.9, MATKEUING IMIX ..evvtiiiiiiiiiiiiiieininss e e e e e e eaeaeeeesteeaeeeesteeeeseeteeetetaaaaaeaaaeaaaaaaaaaaaaaeeeeneens 94
3.9.1. DefiniCiON del PrOQUCTO ............ s ettt e ettt e e snme e e e e 94
K Y = 1S 0 L= o] =] [ 1 PR TP 94
3.9.2.1. Determinacion del precio promedio. oo 95
3.9.2.2. Analisis historico y proyeccCion de PraCiO...........eueeieeeeeriiiiiiieieeeeeeescmmmmeeeeeeeeens 96
e IR T o F- V.2 PP PRSP P PP PPPPPPPPPPN 99
3.9.3.1. Punto de COMErCIAlIZACION .........ueeeeiiiiiiiiie et 99
I I (o1 o Tox (o] o [PPSR 100
3.10. CONCIUSIONES GENETAIES ........uiiiceeeeeme ittt e s e s sesbeeebsnene 101
(7Y o I U X @ L PP PP PP 104
4. PLAN ESTRATEGICO ... .cuiiiiiceecieeeeeeeeeeete ettt e et eae st 104
4.1, ANALISIS ESIrAtEQICO .eevvviiiiiiiiiiiceeeee et 104
4.1.1. CINCO FUEIZAS 0 POITEN ... e 105
4.1.1.1. Amenaza de entrada de NUEVOS COMPELIAOIES........cccoiiiiriiiiaeeeea e 105
4.1.1.2. Larivalidad entre 10S COMPEtIdOreS....aue...uuiiiiiiiieiieiis e 106
4.1.1.3. Poder de negociacion de 10S proveedores............uuvevieeeiriiiiiiiiieeieeeeeeecieeeenns 107
4.1.1.4. Poder de negociacion de 10S COMPradoreS........coovvieiuvuiiiiieeeeeeeeseiieeeeeee s 107
4.1.1.5. Amenaza de ingreso de productOS SUSHILULOS.........uuuuurmmiiiiiiiiannenss e snaenenes 107
O o ] A USSR 109
4.2. Directrices de la EMPreSa .......u i 111
4.2.1. Mision, Vision y Valores Organizacionales..............ccccccciiiiiiiiieeeeee 111
4.2.2. Valores OrganizacCionales ............coouiieiiiiiiiiiiiiiiiieeicieeieeieetee et rrreee e e e e e e eeeee s 112
4.3. Seleccion de la Estrategia COMPEtItIVA cumeaeeevvererriiiiiiiiiiiiiiiieiieiieiieieeeereeeeeeeeeeeees 112
4.4. Posicionamiento Estratégico Y CONLrol. ccccceeeiveeieiiiiiiiiiiiiiiieee e 115
4.5, Ca0CNA VIO ... et s e s et sbbs e nnnennees 116



Donoso Loyola

4.6. Programas pPara OPEIACIONES.......... o e eeeeeaeataaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaanaans 119
CAPITULD V. ittt et ettt ettt e e e et e e e smne e e s ba b e e e e s snbaeeee s 120
5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ....ooitiiiiiiite e eeeeeeieeeeeeessaaeeaessnssenaesannnes a2
5.1. Estructura de la Organizacion..............ccceeeueeieiee st e e e 120
5.2. Analisis y Valoracion de PUESLOS ...........commmeeenminmniiiinssssas s ssssses s s sesssssssnsnnnns 121
5.2.1. Analisis y DescripCiOn de PUESLOS ..........ccccmrriiiiiiieeaeeeiiiiiiiiiee e e e seeeeens 121
5.2.2.  ValoracCion DE PUESIOS .........uuuiiiiiiieiscmmmmmeieeiieeee e e e e e st e e e e s nneeee e e 125
5.3. Programa de formacion, Desempefio y Criterios develain ...............ccccceeeeeeeeennnns 127
5.4. Estandares de calidad aceptados a nivel mundial.............ccccccceeeiiiiiiiiiiiiiieen, 130
CAPITULO Vloiitiiiieiieieieetei e t e e s b seb e b b eentee e 135
6. INGENIERIA DEL PROYECTO......coiiiete et ctemeeeeeeetetee ettt eeeanaene 135
6.1, BASE LA ... 135
6.2. LEYES Y OFUENANZAS .....vvvvververesssimmmmmensssesssassnssnnssnsnssnssnssnssnsssnssnnnsnssssssssssssssssssnnnns 136
L T U] oo T [0 ] [PPSR 137
6.3.1. Ventajas y desventajas del punto PreviSto..........cooooriiiierenine e 139
L S - Y0 11 | S OO TSRPPPP 141
6.5. Proceso de ComMErCialiZaCion ..........occmeeiiiiiiiiiiiiiee e 142
6.6. Presupuesto de PErSONAL............. ummmmmmiaeiiiiiiieeieee e 143
6.7. Presupuesto de Materiales ...........ocooaaeaeiiiiiiii e eeeneee 144

6.8. Presupuesto de inSUMOS geNETales ... ceeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeennn . 144

6.9. Determinacion de los costos de la adminiSIMCI.............coooiiiiiiiiiiiieee e 145
(07 =1 010 10V | SRR 146
7. ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL....cooioiiiiiieciecteciee e 146
7.1. Estrategia de implementacion ..........ccoceeeiiiiiii e 146
4% N o o (o] [ SR PP PPPPPPPPPRP 146
7.0.2. LAS PEISONAS ... .cceiieiiiiiieeeeeeeeeeeiee sttt e e e e e e e eeb e e e e e e eeeses e e e e e e e ennnna e aaeeees 147
7.2. Medidas de deSEMPEMA0 .........cciii i iieieeieieiieeee ettt e e e e e eeeeeeeeees 147
7.3. Guia de informacion y CONIOl ..........coeeeeuiiiiiii e eneneees 149
7.4. Estrategia de Incentivos para la GereNCia............uvuvevierieiiiiieieiiieiirieiieeneeeeeeeeeeeens 151
7.5. Plan de CONtINGENCIA ......ccouiiiiiiii e 151
(07 =1 010 10V 1 TSR 152

8



Donoso Loyola

8. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO. .........coeimmreeeeeeeeee e 152
8.1. Inversiones del proyecto: Determinacion devarsion inicial en activos fijos............ 152
8.2, PIOYECCIONES ...ttt e e et sbb bt nensnnnnnes 153
8.2.1. Proyeccién de ventas anuales para cadaaulos @dinco afos................cceeeeeee 154
8.2.2. Proyeccion de ventas mensual para el pifi@r................ceevvveeeieeeriereereessmmmnnnees 154
8.3. Inversiones en Capital de Trabajo......ccccor i 156
8.4. Estimacion de la tasa de ESCUENTO .. cereeccem e ii ittt 157
8.5. Valor de desecho y venta de activos en ebafio..........ccccoovveiiviiiiiiiii e 158
8.6. EStado de reSUItATOS...........oceii i e enennnnne 160
8.7. BaAlanCe GENEIAL ... ceceeee e 162
RS T o (V][0 o [ or= 1 = PP PPPPPPPPPRPPP 164
8.9. Evaluacion del ProYECIO.........uu i iieeeeeee ettt et e e e e e e e 165
8.9.1. CAICUIO del VAN Y TIR ..ottt ettt et ee s e e s snnnnee e e 165
8.9.2. Calculo de las razones financieras delgmmy ..............cccvveeeiieeeeiieiiiees e 166
8.10. ANAIISIS 0E ESCENANOS ....eeeiiieeiiiiiitiieee e e e e e ettt e e e e e e e s s st e e e e e s nsreeaeeeeaaeaeanns 167

8.11. Andlisis de sensibilidad con variacionesasnviariables criticas. .........coovvvvvvvv el 72

8.12. Resultados y consideraciones de la evaluacion...................uevvevveveiiiiiiiinenennennn. 173
CAPITTULO DXttt ettt ettt ees et 175
9. RESULTADOS DE LA IMPLANTACION ....oooviiiieececeeceeeeeee e 175
S IR I =T | PRSP PPPPPPPPPP 175
LSRG T V.=V ] 1] o T PP PP OO 177
9.4. ComercializaciOn Y LOGISHCA ........eeeieie e e eeeeiit e et eee e 178
9.5. Contabilidad Y FINANZAS ........uuuuiiiiiimmme e 180
9.6. AMDIENTE EXIEIMO .....eiiiiiiiiiiiiiitiieie s ettt e e e e s e et e e e e eeeen e e e e e e e e e e aan 182
CAPITULO X oottt eeemae ettt eeae s e s e e e e aneeneaneane e 183
10.1.  CONCLUSIONES .....oiiiitiiiie ettt e e s st mmmme et e e ateeee e e ssaaee e e s snsseeeessnnneenenees 183
10.2. RECOMENDACIONES .......oottiiiiiiiie et 185
11, BIBLIOGRAFIA ...ttt 186
12, ANEXOS ..ottt ettt ettt e e e e e e e b e n et e e br e e e nees 188
12.1. Documentos de apoyo a la base legal.......o ... 188
10220 I S = LU PR 188



Donoso Loyola

12.1.2.  Permiso de FUNCioNamiento ..........ccooiiiiiiiiiiiiiiii e 190
12.1.3. Permiso de BOMDEIOS .........coiiiiiiiiiiiiee e 192
12.1.4. Pago de ImpuestoS MUNICIPAIES .............iceemeemuruiiiiiiiiiiiiiniieiinieeinneenianas 194
12.2.  Formato del cuestionario de investigacion de mercad..........ccccccoeevviivviennnnnn. 197
12.3. Tendencia histérica de la demanda ..........ccoceeeiiiiiiiiiiiiiinee e 201
12.4. Tendencia histérica de la oferta ..........occceeeeeeei i 201
12.5. Calendario para la implantacion del proyectQ...........ccccceeeeeeeieiieiieeeeee 202
12.6. Tabla de depreciacion y amortizacion de [0S activos...........coooeeiiviiiiiieeeenennnnns 202
12.7. Tabla de amortizacion y pago de la deuda .......cccccceeeeiiiiiiiiiiiiniee e 203
12.8. Facturas proforma de equipos, ELC......ooii oo 204

a. INTRODUCCION

10



Donoso Loyola

Este proyecto se basa en determinar la factibildladomercializaciéon de prendas de vestir
formales de confeccidén nacional, para mujeres @uldad de Cuenca. Es una idea de proyecto
gue busca cubrir un segmento de personas querprefrea una tienda de ropa en donde se les
puede ofrecer vestidos formales o prendas semifesm@n disefios exclusivos, sin tener que
someterse a un proceso de confeccion, prueba,laaregc., sino simplemente elegir el mas
bonito segin sus gustos y preferencias y posteeitenelegir la talla y modelo que le quede

mejor segun la contextura de su cuerpo.

Lo que se intenta es dar una nueva opcion pardlpsstlientes de Alexandra Donoso, a
qguienes no se les ha podido brindar estos sendeassefio textil y asesoria de imagen, tratando
de crear un lugar en donde se pueda encontrar adeeavestimenta, accesorios para
complementar la misma, como joyas, zapatos, carigasea de vestir o de fiesta, cinturones,
etc., para formar una parada completa siendo Usiicdener la controversia de encontrarse con
personas vestidas similar en una reunién social & causa una gran molestia en una mujer ya

gue a muchas personas les afecta en su autoeskamagfia el momento.

Vainilla by Alexandra Donoso, tiene la idea de ofreun servicio completo, ofreciendo a las
clientes asesoria de imagen, de esta manera segogrdecidan facilmente que prenda comprar
y que se sientan seguras y contentas con lo adguevitando las devoluciones, ya que se debe
tomar en cuenta que la mayoria de mujeres son lsenesnos que requieren de la opinion de un
tercero para estar seguras de las decisiones da@&cwbre su vestimenta.

Otro de los servicios que se brindaria en esteaeges el de arreglo de las prendas ya que
normalmente las tallas estandares no se ajusté&cfmmente al cuerpo de las personas, por lo
gue se deben realizar algunos arreglos a las ppendwipalmente de ajuste o soltura para que

el cliente quede plenamente satisfecho.

Esta idea de proyecto se pretende instaurar éndad; buscando la satisfaccion del cliente

y la obtencion de un beneficio econdmico por laaele estos productos y servicios.

11
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CAPITULO |

1. LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.1. Fundamentos tedricos

Para precisar y cimentar este proyecto de emprésalion es necesario definir algunos

términos de los cuales se va a tratar a lo largestadio:

Industria textil: es el nombre que se da al sei¢ola economia dedicado a la produccion de

ropa, tela, hilo, fibra y productos relacionados.

Los textiles: son productos de consumo masivo gueesden en grandes cantidades. La
industria textil genera gran cantidad de empleosctbs e indirectos, tiene un peso importante
en la economia mundial. Es uno de los sectoressindies que mas controversias genera,
especialmente en la definicion de tratados comerciaternacionales, debido principalmente a

su efecto sobre las tasas de empleo.

La industria textil en el Ecuador: nace en la émeta Colonia en donde la lana de oveja era
la materia prima utilizada para fabricar tejidogio8 méas tarde brotan industrias que se dedican
al procesamiento de la lana, hasta que a princgabsiglo XX se comienza a utilizar el algodon
teniendo éxito con él en los afios 50. Desde swsofilas empresas textiles ecuatorianas
concentraron la mayor parte de sus ventas en @achefdocal, sin embargo siempre ha existido
la intencion de exportar. Desde la década de los |&) exportaciones textiles fueron
incrementandose afio tras afo, a excepcion de tss1898 y 1999 que se presentaron algunas
disminuciones. Cuando el Ecuador adopta la dolddra en el afio 2000, las exportaciones
incrementan en un 8,14% con relacién a las delaaferior, lo que marca una tendencia de
crecimiento que se mantiene en el nuevo milenioguial cae en el 2002 pero se recupera

exitosamente en los dos afios siguientes, siendguastn el 2004 se alcanzan exportaciones de

YIndustria Textil, WIKIPEDIA, http://es.wikipediarg/wiki/Industria_textil.
2 Industria Textil, AITE,http://www.aite.com.ec/indghp?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12

12
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90 millones de délares, la cual representa la aif@a alta de los ultimos afios y supera el record

de 1997 que llegé a los 82 millones de déldres.

Moda: es un modo, uso o costumbre que estd enesuge tiempo determinado, en un lugar

0 sector como puede ser un pais.

Economia: estudia como se utilizan los recursoasescpara especializarse en la produccion

e intercambiar y consumir bienes y servicios.
Crecimiento econémico: es el aumento de la producai largo plazé.

Paises en vias de desarrollo: paises que aun tipreealcanzar un alto nivel de desarrollo

econdmico’

Producto Interno Bruto (PIB): es el valor de meocdd todos los bienes y servicios finales

producidos por los factores de la produccion ulisazh al pais, en el transcurso del &fio.

Inflacion: es un aumento general en los preciosda de inflacion se expresa como una tasa

de aumento anudl.

Balanza de pagos: de un pais es un registro resuseidus transacciones con residentes en

el extranjero en el transcurso de un afio o alginperiodo™®

Balanza comercial: es el registro de las importesoy exportaciones de un pais durante un
periodo. El saldo de la misma es la diferenciaeegtportaciones e importaciones siendo

deficitaria cuando el valor de las ventas es mgoerel de las compras.

Déficit: si los gastos federales exceden a losabe impuestos y otros ingresos federtles.

% Industria Textil, AITE,http://www.aite.com.ec/indg@hp?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
* http://www.definicionabc.com/social/moda.php

® Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtadifarial Continental, México, 2004. p. 5

® Ibid, p.159.

" Ibid, p. 320.

8 Ibid, p. 166

° Ibid, p. 169

9 |bid, p. 279.

1 Balanza Comercial, http://es.wikipedia.org/wikil&aza_comercial

12 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtditarial Continental, México, 2004p. 315.
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Dinero: sirve como medio de intercambio, una unidadalor y un almacén de valgr.
indice de precios del consumidor: mide el cambipreios al consumiddf.
Fuerza Laboral: es igual al nimero de personaseamigs méas el nimero de desempledtos.

Desempleo: una persona esta desempleada si nmoralajo alguno en la semana anterior,
buscé activamente trabajo durante las cuatro sesramtariores y en la actualidad se encuentra

disponible para trabajaf.

La pobreza tradicional: se refiere a las privacsome las personas u hogares en la
satisfaccion de sus necesidades basicas, en partias necesidades materiales. Desde la
perspectiva de los aspectos observables de lazambos métodos principales de medicion son
dos: el método indirecto o método del ingreso csuor y el método directo o método de las

necesidades basicas insatisfechas o de los ind&sadociales’

El riesgo pais: es un indice que pretende exteaota evolucion del riesgo que implica la
inversion en instrumentos representativos de lal@a@xterna emitidos por gobiernos de paises
"emergentes”. Tal riesgo es el de no pago por mités gobiernos emisores de las sumas

comprometidas (capital e interes&).
Arancel: impuesto aplicado a las importacioriés.

Cuota de importacion: limitacion cuantitativa solteecantidad de importaciones de un

producto especifico durante un determinado perié¥o.

Mercado: retne a compradores y vendedores coropbsgito de determinar las condiciones

para el intercambi®:

13 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtditarial Continental, México, 2004, p. 199.

% Ibid., p.170.

15 Ibid, p.174.

18 Ibid, p.174.

" Necesidades Basicas Insatisfechas, SIISE, httpu/siise.gov.ec/PageWebs/POBREZA/ficpob_P05.htm
18 Riesgo Pais, http://www.riesgopais.com/index.php@sgo#que

19 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comiditarial Continental, México, 2004. p. 264.

2 |bid., p. 265.

2 bid., p. 41.
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Mercado de Productos: son mercados en los quengeran y venden bienes y servics.

Poblacion: es la recoleccion completa de todas olaservaciones de interés para el

investigador™

Muestra: es una parte representativa de la pollapié se selecciona para ser estudiada, ya

que la poblacién es demasiado grande como parazantelen su totalidatf.

Variable: es una caracteristica de la poblacién sgieestara analizando en un estudio

estadistico®®

Desviacion estandar: es la raiz cuadrada de lanzaj es una medida importante de la

dispersién de datd$.

Error de muestreo: es la diferencia entre el par@ndesconocido de la poblacidon y el

estadistico de la muestra utilizado para calculpagmetrd’
Oferta: la cantidad ofrecida a la venta de un biservicio a un precio determinatfo.

Demanda: la cantidad de un bien que estan realrdesgieestos a comprar las personas, con

su ingreso limitado, a precios prevalecientes.

Bienes Sustitutos: si la demanda del uno aumerdesminuye cuando el precio del otro

aumenta o disminuy®.

Propietario Unico: la forma mas sencilla de empnesaicantil, es propiedad de una sola
persona que toma todas las decisiones de negauihertodas las utilidades y soporta la

responsabilidad financiera por las pérditfas.

22 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtaditarial Continental, México, 2004. p. 28

Z \Webster, Allen L., Estadistica Aplicada a los Neigs y Economia, McGraw-Hill, Tercera Edicién. p. 8

*|bid. P. 9

*® |bid. P. 10

%% |bid. P. 49

" |bid. P. 11

2: Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comditarial Continental, México, 2004. p. 48
Ibid., P. 42

22 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comzditarial Continental, México, 2004. p. 45
Ibid., p. 33
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Mercado de Trabajo: relne a oferentes y demanddetegrvicio de trabajo para llegar a un

acuerdo de las condiciones de trabajo y de remcideri

Comportamiento Organizacional: campo de estudioimuestiga el impacto que individuos,
grupos o estructuras, tienen en la conducta detgrtas organizaciones, con la finalidad de

aplicar estos conocimientos para mejorar la eficdeidichas organizacionés.
Satisfaccién Laboral: actitud general de un individhacia su trabaft.

Compromiso Organizacional: grado en el que un eadoese identifica con una

organizacion y sus metas, y desea seguir pertenecieestad>

Desarrollo Organizacional: conjunto de intervenemme cambio planeadas, fundadas en
valores humanistas y democraticos, para mejorefidacia de la organizacioén, y el bienestar de

los empleados®

Participacion Laboral: grado en el que una persmadentifica con el trabajo, participa

activamente y considera que su desempefio es imfpara su sentimiento de valia persdhal.

Diversidad Laboral: concepto de que las organirssose vuelven mas heterogéneas en

términos de género, raza, grupo étnico e inclus@grupos diversos.

Especializacion laboral: grado en que las tareda deganizacion estan divididas en puestos

de trabajo?®

Equipo de Trabajo: grupo cuyos esfuerzos indiviesialan por resultado un desempefio que

es mayor que la suma de los aportes de caddlno.

32 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtzditarial Continental, México, 2004. p. 145

¥ Robbins, Stephen P., Comportamiento Organizagifteglrson Educacion, México, 2004. p. 28

% |bid, p. 84

% |bid, p. 72

% |bid, p.566

¥ Ibid., p. 72

* |bid., p.14

jz Robbins, Stephen P., Comportamiento Organizaci®®grson Educacién, México, 2004. p. 425
Ibid., p. 258
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Direccion: funcion administrativa que comprende iwaot a los empleados, dirigir a los

demas, elegir los mejores canales de comunicaciésajver los conflictos™

Capacitacion: impartir a los empleados destrezagdgde lectura, conocimientos técnicos,

relaciones personales, técnicas de solucién dblgmmas y liderazg®’

Especificacion del puesto: establecimiento de Hsilldades minimas aceptables que debe

poseer un empleado para realizar adecuadamentahaof™

Retroalimentacion: grado en el que realizar lawideides laborales que requiere un puesto
hace que el individuo obtenga una informacidén clgralirecta sobre la eficacia de su

desempefid?
Facultar al personal: poner a los empleados a @edo que hacerf?
Eficacia personal: conviccion del individuo de @secapaz de realizar una taf@a.
Habilidades técnicas: capacidad de aplicar corieaims especializados o experieritia.

Habilidades humanas: capacidad de trabajar cos p&sonas, comprenderlas u motivarlas,

tanto en lo individual como en gruf.
Liderazgo: capacidad de influir en grupo para quesiga sus meta¥

Motivacion: procesos que dan cuenta de la intedsidieeccion y persistencia de un esfuerzo

por conseguir una met.

Orientacion: énfasis en las relaciones interpetesnae adopta un interés especial en las

necesidades de los individuos, y se aceptan lasedifias de los miembros.

“1 Robbins, Stephen P., Comportamiento OrganizagiGtegrson Educacién, México, 2004. p. 5

“2bid., p.495

3 Ibid, p. 490

* |bid, p.465

“ bid, p.19

“% |bid, p. 167

*"bid, p.5

8 |bid, p.5

9 1bid., p.312

:‘i Robbins, Stephen P., Comportamiento Organizaci®erson Educacién, México, 2004. p.154
Ibid., p. 317
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Utilidad economica: es igual a los ingresos dentgpresa menos sus costos de oportunidad
totales™

Costos fijos: son aquellos que no cambian conddymcion?
Costos Variables: aquellos que aumentan o disminaga la produccior

Inversion: Es el aumento a la existencia de capfain los gastos que aumentan las

existencias de capital de la empresa como: plaetgspos, estructuras e inventarios.

Tasa de interés: es el precio del crédito. Mideosto de tomar prestado un monto de dinero
durante un tiempo especificd.

Tasa de interés nominal: el costo de tomar préstaexpresado como una tasa anual en
porcentaje sin ajustar por los efectos de la iifftat’

Tasa de interés real: es la tasa de interés nomigrabs la tasa de inflacion esperata.

Valor Actual o Valor presente de una deuda: es laca@ital que a una tasa dada, en el
periodo de tiempo contado hasta la fecha de veectmi alcanzara un monto igual a la suma
debida>®

Depreciacion: es la pérdida de valor, no recupecasiael mantenimiento, que sufren los
activos y se debe a diferentes factores que cdinsdmente su inutilidad, obligando por lo tanto
al reemplazo del activ®.

Amortizacion: proceso financiero mediante el cuakancela una deuda y sus intereses por

medio de pagos periodicts.

2 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtadifarial Continental, México, 2004. p. 84

%3 |bid, p. 84

* |bid, p. 84

% |bid, p. 160

%8 |bid, p. 151

> |bid, P. 223

%8 |bid, p.223

*9 |bid., p.28

0 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtzditarial Continental, México, 2004. p.277

%1 Portus Govinden, Lincoyan, Matemaéticas Financj@vasGraw-Hill latinoamericana S.A., Colombia 1995240
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Empresarios: persona o grupo de personas que gmuledcorrer riesgos y a la innovacion
en busqueda de oportunidades de utilid&8es.

Integracién horizontal: fusién de dos empresasenisma area de negocitss.

Integracion vertical: fusion de dos empresas quemrte de la misma red de materiales
produccion, o distribucioff’

El Valor Actual Neto de una inversion (VAN): es aalculo que nos permite determinar el
valor presente de un determinado numero de flujescdja futuros originados por una

inversion®®

La Tasa Interna de Retorno (TIR): es la tasa deéata la cual el VAN es igual &9.

%2 Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia, Comtaditarial Continental, México 2004, p. 154

% |bid., p. 318

*bid., p. 318

:: Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversion, flagian y evaluacion, Pearson Educacion, México,7200
Ibid., p. 34.
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1.2.0bjetivos del estudio

1.2.1.

1.2.2.

General:

Analizar la factibilidad de comercializacion deepdas de vestir formales para mujer en

la ciudad de Cuenca, siendo disefiadas y fabricketaso del pais.

Especificos:

Fijar las pautas iniciales para realizar los difiege estudios del proyecto, que
comprueben la factibilidad del mismo.

Identificar el entorno en que el que va a desamsdl este proyecto.

Determinar la demanda y oferta de prendas fornddeBisefiador en la Ciudad de
Cuenca por medio de un estudio de mercado y dedimrecio, plaza y promocién
necesarios para el tipo de productos que se ofrece.

Realizar un plan estratégico que nos permita conesgategias de entrada en el
mercado Y los riesgos a los que podria enfrentamekrendimiento.

Establecer las directrices del posible negoci@udtura y estructura organizacional.
Determinar la factibilidad técnica de la implemeita del proyecto.

Analizar la viabilidad econémica — financiera dedgente emprendimiento, mediante

la creacion de escenarios y el célculo de razanagsdieras.

1.3. Antecedentes y Justificativos

En el Ecuador existen una serie de asociacionegogquentan la produccion textil, una de

ellas es la Asociacion de Industriales TextilesEmlador (A.I.T.E), que nacié en el afio 1943

por la necesidad de tener una entidad que repeeyedéfienda los intereses del sector textil

ecuatoriano. En esta asociacion estan agrupadaosdiastriales de esta rama, buscando reunirlos

en un organismo homogéneo que los representernpéama y resolver los problemas de esta area

industrial y sus relaciones con el Gobierno, carntiabajadores y con el pablitbo.

87 http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_cot&siew=article&id=1&Itemid=2
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De igual manera existe el Gremio de Corte y Comndecdel Azuay, el cual nace hace 33
afos en la ciudad de Cuenca y abarca a 250 matsiladas de Corte y Confeccion, adornos
para el hogar y afines, el mismo que también premle capacitacién y beneficios artesanales
para sus agremiados, brinda asesoria juridica dhbtgcnica y administrativa a las socias,
cuentan con un fondo de ayuda social asi como @ma@@an y participacion en ferias de

produccién locale®

Alexandra Donoso es una joven cuencana que se@dalia carrera de Disefio de Modas en
la Universidad del Azuay, posteriormente realizépastgrado de Disefio Internacional de la
Moda, en el Instituto Chio-Lecca en la ciudad ded.,i Perd. Ella inicié su negocio de disefio y
confeccion de prendas de alta costura en la cidda@uenca siete afios atras, en la actualidad
cuenta con un taller propio y emplea a 14 persdrague se busca es cubrir un nuevo mercado

abriendo una tienda que ofrezca sus disefios.

“Vainilla by Alexandra Donoso” es una idea de prdgepara implementar una tienda de
venta de prendas formales y semiformales para nenjéa ciudad de Cuenca, comercializando
de esta manera parte de la produccion que reataaDesefiadora dentro de su taller, buscando
alcanzar un segmento de mercado que aun no sebletow para brindar servicios a aquellas

personas que por falta de tiempo y de capacidatliptiva se deja de atender.

El ser humano a lo largo de su vida debe satisfuemnecesidades basicas, por lo tanto se
debe recalcar que la vestimenta es una de el&asjsivital para cualquier persona, pero al ser
esta una linea de prendas con mayor valor agregéhsjo y elegancia, no son productos de
consumo masivo, sin embargo no se dejan de adgairé asistir a eventos sociales, los cuales

son numerosos en la ciudad.

Actualmente en la ciudad de Cuenca el mercadol teatestado estancado en lo que se
refiere a prendas de vestir formales y semiformpls el sector femenino, ya que no han
surgido nuevas empresas dedicadas a esta raman&mbien existen empresas que empezaron
como pequefios almacenes de ropa dirigidos haodseto segmento; pero que se dedican a la

importacion de inventario.

%8 dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/525/4/Gaipiifodf
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Existe gran cantidad de locales de venta de presielagstir importadas en la ciudad pero
tltimamente por las medidas de restriccibn y naraatespeciales a las importaciones, para
apoyar y fomentar el desarrollo de la industriaioraa, estos negocios han enfrentado
dificultades al momento de cumplir con los reqosiplanteados por la ley, motivo por el cual
muchos locales se han visto obligados a liquidastsok, ya que cada vez se hace mas dificil
para los comerciantes de prendas de vestir ingedgais las mismas de forma convencional;
simplemente saliendo de viaje con algunos famsgigr&ra traer ropa de negocio, el control en
aduanas es muy sigiloso y los impuestos cobradogxsinemadamente altos. Esta situacion ha
generado una disminucion de la oferta por lo qudepms encontrar una oportunidad de
mercado de ampliar la produccion nacional, a losgie suman los beneficios que actualmente

proporciona el gobierno para fomentar el desarglda industria nacional.

Las empresas textiles existentes en el mercadeenfrproductos sencillos, con modelos
repetidos, los mismos que no muestran un disefiblejises por esto que este proyecto se
realizara con el apoyo con la Disefladora de Modasafndra Donoso, quien realizard los
disefios de las prendas a comercializarse tanto sonconfeccion. Cabe recalcar que todas las
prendas serdn fabricadas exclusivamente; siendalgselnicas, cuidando siempre que en el

producto final se marque la diferencia y esto®jefl elegancia.

Sin embargo se debe tener en cuenta el incremenisgéfiadores Textiles que existe en la
ciudad el cual crece afo tras afio, por lo que seaoéd competir mediante la diferenciacién con
disefios innovadores que se ajusten a la mujelisfeggn sus preferencias. Ademas se necesita
ser competitivos ofreciendo la mas alta calidag@rfeccion y precios razonables que estén al

alcance del segmento definido.

Adicionalmente hasta el momento esta Disefiadoreas#edicado al segmento de mercado
de mujeres que buscan que se les confeccione greledata costura a la medida, pero no se ha
tomado en cuenta aquellas mujeres que prefierepraorana prenda lista para su uso, sin tener
gue someterse a un proceso de pruebas y ajustgaypor falta de tiempo o simplemente

comodidad.

Tomando en cuenta estas consideraciones, se peetemmementar un local comercial

especializado para este segmento de mercado er ébg|clientes puedan encontrar solamente
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este tipo de prendas, siendo un lugar especialieada venta de vestidos, ternos, accesorios y
otro tipo de prendas semiformales.

1.4. Metodologia utilizada

La metodologia de investigacion que se utilizané @ssta tesis, se basa en la investigacion
cientifica; la cual extrae informacién de fuentasmprias reales, utilizando herramientas
precisas, logrando con estas un sistema de coscgporias que se comprueban con la practica
y se pueda pronosticar.

La investigacion sera aplicada para constatar gudela de negocio es factible después de
realizar todo el estudio documental; en el cuauskézan técnicas como analisis y sintesis
combinandolas para estudiar aspectos en profungidiadellos llegar a una conclusién general.
Ademas se utilizara la investigacion cuantitat@aclial permite examinar los datos de manera
numeérica de mano con la estadistica, sabiendo guetsiraleza es descriptiva y permite al
investigador predecir el comportamiento del consiamipara este tipo de investigacion se
utilizan métodos de investigacion de campo comaoestas.

Ademas se utilizara la investigacion cualitativadiaete entrevistas, observacion, etc. la cual
permite que la indagacion tenga contacto directo eloobjeto de estudio, y la recoleccion de
testimonios que permite comparar la teoria corrdatiga en la busqueda de la verdad objetiva.
Se utilizara también la investigacion documentatual se basa en libros, revistas, informes
técnicos, articulos, y tesis, la misma que perrael&orar un marco tedrico conceptual que
sustente el objeto de estufio.

% Hernandez Sampieri, Roberto; Fernandez Colladdp&aBaptista Lucio, Pilar, Metodologia de la Istigacion,
McGraw-Hill, México, 1997.
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CAPITULO Il

2. ANALISIS ESTRATEGICO

2.1. Andlisis de variables del Entorno Externo

2.1.1. Econdmicas

La economia del Ecuador en estos ultimos afios sdsha afectada como el resto del
mundo; por la crisis mundial que se desatd a pdsirla crisis financiera de las grandes
potencias, sin embargo ha sido uno de los paisemeoor deterioro en su economia. El Fondo
Monetario Internacional (FMI), sostiene que la erofa mundial se recuperara gradualmente en
el 2010 y 2011, creciendo un 4,8% y 4,2% respetikerde. Ademas las economias emergentes

en desarrollo podrian tener un crecimiento mayd & en 2010 y de 6,4 % en 2011.

Para el 2010 el Ecuador presentd un crecimient@ @b, mientras que para el 2011 los
analistas prevén un crecimiento del 5,04%sto se podria dar por el nivel de inversién ipébl
el consumo de los hogares, la estabilidad de Enbhalcomercial, ya que dichos aspectos estan
siendo impulsados y sin dejar al lado que el prdeioPetrdleo también se esta incrementando,
ya que el West Texas Intermediate (WTI) alcanzé@riembre de 2010 un nivel promedio de
84.20 USD/barril, un 7,9% mayor que en noviembre2@d@9, el mismo que para el 2011 se
encuentra en 91,38 USD, con lo que el crecimierggigto podria ser alcanzado. De acuerdo al
Banco Central del Ecuador, el crecimiento econéreit®009 alcanzé 0,98%, frente al 5,32%

registrado en 2008, sin embargo para el afio 201@t& una recuperacion.

En cuanto a la inflacion del Ecuador, en el 20E3@nta una inflacion acumulada de 3,33%,
siendo menor a la que se presentd en el 2009 gué 31%, para el 2011 se prevé que esta siga

disminuyendo. Este indice coloca a nuestro paie évg cinco paises con indices inflacionarios

O EL FINANCIERO DIGITAL, http://www.elfinanciero.cofeconomia/economia.html
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mas bajos de la region, donde el promedio es 6,32%ezuela cierra el afio con el 27,02%,

Argentina con el 11,13%, y Uruguay con 6,87%.

Figura N° 1.

Inflacion anual en América Latina y Estados UnidosDiciembre 2010
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FUENTE: Boletin Estadisticas Macroeconémicas, E26idl, BCE.

En la inflacion acumulada, la mayor variacion sgisted en bebidas alcohdlicas, tabaco y
estupefacientes (6,31%), seguida de alimentos i&®lmo alcohdlicas (5,40%). En cambio, el

rubro de recreacién y cultura presentd deflacifrpg%)’?

I EL FINANCIERO DIGITAL, http://www.elfinanciero.am/economia/economia.html
2 Informe mensual de inflacion BCE, diciembre 201@twww.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/
Notas/Inflacion/inf201012.pdf
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Figura N° 2

Inflacién anual en Ecuador
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FUENTE: Boletin Informe Mensual de la Inflacion, BC

En relacion con el PIB, en el afio 2008 el PIB @mitase incrementd en 5,7%, mientras
que en el 2009 se redujo en 1,1% debido principaiena los efectos de la crisis econdmica
mundial. El PIB del Ecuador presentd un crecimiet@d,2% en el 2008 y de 0,36% en el 2009.
En el tercer trimestre de 2010 el Ecuador conogidracimiento trimestral del PIB de 1,6%, uno

de los mejores resultados comparado con los geilaspales economias latinoamericanas.

En cuanto a las exportaciones ecuatorianas seunadi@cremento por la crisis mundial del
afio 2009. Las exportaciones petroleras fueronuasntgs decrecieron entre enero y agosto del
2009 (-54,9%), mientras que las no petroleras teton en menor medida -6,38%. Este
comportamiento responde a la disminucion de laidetil economica en el pais y la restriccion
de importaciones impuestas por el Gobierno en egrel 2010 las exportaciones no petroleras
han aumentado en un 12,4% comparando con el pegioel® mayo 2009, por lo que se ve una

clara recuperacion de este sector.
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Figura N° 3

Exportaciones no petroleras comparativas de
Ecuador, valor FOB, miles USD
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

Las importaciones totales también se redujerorn28r2% en los ocho primeros meses de
2009 respecto a 2008; debido a la disminucion snpi@cios de importacion de un -20%,
mientras que el volumen se incrementd en 1,9%ekemero y agosto de 2009, las importaciones
acumulan USD 9.585 millones, dejando como resultadlaléficit comercial de USD -1.149
millones, frente al superavit de USD 2.014 millome#iejados en el mismo periodo del afio
anterior. En el 2010 las importaciones muestranreoaperacion del 17,25% comparando con el
periodo enero - mayo del 2009.

Figura N° 4

Importaciones no petroleras ecuatorianas
comparativas, valor CIF, miles USD
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

3 panorama Econémico Regional, CIAP, www.ciap.ecRa@10/index.php?option=com...2...2009

27



Donoso Loyola

Con respecto a la desocupaciéon y desempleo qui exisel Ecuador, se expresa ante el
gobierno la preocupacién ya que por la rigidez flabda falta de transparencia en el manejo de
la politica econOmica, y la crisis econémica inéefonal ademas del alto riesgo pais; no
permiten que se invierta en el pais y aumente gllemm En el 2008 se tenia una tasa de
desempleo del 7% y para el mismo mes del afio 28@9se encontré en 9,06% sin embargo

para diciembre de 2010 la misma fue de 6,1%.

Dentro de las mujeres que conforman la PEA, el %B2%ncontraba desocupada, mientras
gue los hombres desocupados se ubicaron en el B8%ifras evidencian que el desempleo en
los hombres fue inferior al desempleo total, lo damuestra en el Ultimo afio una reduccion del
desempleo total de 2 puntos porcentuales lo gaéeatador aunque aun es una cifra alta. La tasa
de desempleo fue mayor en la ciudad de Guayaquilind 3%, seguido de Machala que alcanza
9,5%, mientras que fue menor en Cuenca con 6,5%9 Qun 6,1% y Ambato 3,8%.

En diciembre de 2010, la mayor parte de la PEABeduen los subocupados siendo un
47,1% del total. La tasa de subocupacién totalceemibre de 2010 continué con su tendencia
decreciente, disminuyendo 3,4 puntos porcentuabesrespecto a diciembre de 2009, para
ubicarse en 47,1%. Segun el sexo, el 53,0% de lA B& las mujeres se encontraba
subocupadas, en tanto que la tasa de subocupatilas éombres fue inferior alcanzando un
42,9%.

En cambio la tasa de ocupacion plena se situé eBPedpara diciembre del 2010. Al
comparar con el mes de diciembre de 2009, aument® & puntos porcentuales. La tasa de

ocupacion informal entre diciembre 2009 y diciem®0&0 se redujo de 52,3% a 51,6%.
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Figura N° 5

Distribuciéon de la PEA, Ecuador
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FUENTE: Estadisticas Macroeconémicas, BCE

El indice de Confianza del Consumidor (ICC) ha maukt una tendencia positiva en los
ultimos meses, alcanzando los 41,6 puntos, en miwee de 2010. Como se observa en el
gréfico, este indice tiene una alta correlacion ebgrédito de consumo instrumentalizado a
través de tarjetas de créditb.

4 Estadisticas Macroecondmicas, Sector Real, BCE,Wweenin.ec/documentdsstadisticagSectorReal/
.../JEstMacro02011pdf
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Figura N° 6
indice de confianza al consumidor y Volumen de cré con tarjeta de crédito
(Millones de USD)
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FUENTE: Estadisticas Macroeconémicas, BCE

2.1.2. Sociales

Ecuador es un pais con un indice de pobreza d&@3$,un indice de indigencia cercano al
12%, sin embargo existen poblaciones étnicas qid® gor debajo de la pobreza general del
pais. Dentro de la poblacion indigena; siete da daelz personas se encuentran por debajo de la
linea de la pobreza, lo que representa casi ekdteblos niveles presentados a nivel nacional. En
la poblacién afro ecuatoriana aproximadamente ailecoada diez son considerados pobres. Esto
demuestra que existe un nivel alto de pobreza tenpads considerando que la Canasta Basica
Familiar es muy costosa alcanzando los 544,71 U8Riambre del 2010. Marcandose asi una
brecha entre la pobreza y la riqueza muy marcaglajug solo un pequefio porcentaje de la
poblacién se encuentra en un nivel socioeconéntiod

La gente de un nivel social alto es muy abierta gldbalizacion, compra en el exterior, en
base a patrones internacionales. Personas denmagkd son medianamente globalizadas, viajan

poco y tienen familiares fuera del pais, hacen campn supermercados. Gente de niveles bajos

7 http://finanzas.gob.ec/portal/page? _pageid=1965¢h&i=portal& schema=PORTAL
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con familiares en el extranjero no se van de vacas, consumen productos nacionales y

compran alimentos al dia en tiendas.

Ecuador tiene un indice de analfabetismo en susanéds del 9,1% a pesar de que el pais
pas6 por un proceso de alfabetizacion en el quauseaba reducir al maximo este problema
social’® En cuanto a educacién aunque es obligatoria kemasia de todas los menores a un
sistema de educacion publica, el 32% de la pobilade cualquier edad asiste a un centro de
ensefianza mientras que un 64% de la poblacion hade, lo cual se espera que se disminuya
ya que actualmente existe educacion tanto basicag ciniversitaria gratuita lo cual fomenta y

facilita el acceso a los estudids.

En cuanto a salud, Ecuador es uno de los paisés m@gion con mayor desigualdad en
materia de salud y con menor impacto de los resuirseertidos en salud, sélo superado por
Nicaragua, Honduras, Bolivia y Haiti. La cobertdi& la seguridad social esta distribuida en
instituciones publicas como el IESS, Seguro Campegia Red Asistencial Publica. Ademas de
otros prestadores como la Sociedad EcuatorianaudealLContra el Cancer (SOLCA), la Junta
de Beneficencia de Guayaquil (JBG) y los servidesla Fuerzas Armadas y de la Policia
Nacional y como en cualquier pais por las instiines privadas. El principal problema que
tienen las redes de salud es la escasez de pess@oalimitada capacidad de resolucion en

atencion primaria y especializada de nivel cantgrabvincial.

Al culminar el Siglo XX, méas del 20% de la poblatidarecia de acceso a la proteccion total
de la salud. Hoy en dia la desnutricion cronicanenores de cinco afos se sitta en alrededor del
26%; es decir, aproximadamente 368.541 nifios/asceadde deficiencia de talla segun su
edad. A pesar de que esta cifra es elevada, estang® destacar que al interior del pais se
evidencian porcentajes de desnutricion superidrgsoanedio nacional como en las provincias
de Chimborazo, Bolivar y Cotopaxi, presentan ciftagprevalencia de desnutricion cronica de

76 Unidad de informacion Socio Ambiental, Universidad Andina Simoén Bolivar,
http://www.campusvirtual.uasb.edu.ec/uisa/indexzamgtion=com_content&view=article&id=53%3Aindicadsfe
sociales-ecuador&ltemid=29

" |bid., Educacion.
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52.6%, 47.9% y 42.6%, respectivamente; es decies&s provincias, aproximadamente, uno de

cada dos nifios/as menor de cinco afios de edadsengra desnutrido/&.

Sin embargo para finales del afio 2010, se ha logyad un mayor nimero de personas tengan
acceso a la salud mediante las inversiones quealiaado el Gobierno Nacional y la obligacion
de afiliar a los empleados al IESS.

2.1.3. Legales

El marco legal del Ecuador a partir de la creadéna nueva constitucion, las empresas
deben estar bajo la supervision de la Superintaaete Companias que regula y ve por el
cumplimiento y transparencia de las compafias. &émpuesto la ley que toda empresa o
entidad sujeta a las normas de control de estduitidh estan obligadas a aplicar las Normas
Internacionales de Informacion Financiera (NIIFB)etregistro, preparacion y presentacion de
los estados financieros. Estas compafiias y entdamipiladas por el mercado de valores asi
como las que ejercen actividades de auditoria mxtéebieron aplicar estas nhormas contables a

partir del 1 de enero del afio 2010, las cualegtamial afio 2009 como afio de transicion.

Las compafiias con activos totales de $4.000,0Q0ah diciembre del 2007, las empresas
holding, empresas de economia mixta, empresaslestasucursales de empresas del exterior,
etc., conformadas como personas juridicas y asones; debieron comenzar a aplicar estas
normas desde el 1 de diciembre del 2010 tenienohm @gdio de transicion al 2010.

Las deméas compafiias que no estén en los antedetssan aplicar este reglamento desde
el 1 de enero del 2012. La superintendencia de adfap tiene el derecho de realizar

verificaciones para el control de que se esté apiio correctamente esta normativa.

Esta normativa se decret6 en vigencia desde eR@f®, pero se dio prérroga a la misma
por el pedido del Gobierno Nacional para que lopresarios del pais puedan enfrentar de mejor

manera lo impactos de la crisis financiera gloBal.

® GLOBEDIA, http://ec.globedia.com/preve-ecuadorueid-desnutricion-cronica-infantil

"9 Resolucion No. 08.G.DSC.010, Ab. Pedro Solinesc6haSuperintendencia de Compafiias, 2008.
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Estas nuevas normas traen consigo una serie dédiesipara las empresas como:

» Comparabilidad internacional de la informacion fici@ra y una vision global de la
empresa.

* Un mejor analisis de los estados financieros y aaneel nivel de calidad de la
contabilidad.

* Al homogeneizar la contabilidad provoca una meg@psacion de los estandares por los
distintos agentes econdémicos en los distintos paisede se aplique.

* Mejora la competencia de los negocios a nivel ingeional.

e Se reducen los costos de administracién al prasestados financieros mas ajustados a

la realidad®

Los demas negocios que no ingresen como una coagafila ley ecuatoriana, podran
laborar en el mercado rindiendo declaraciones d| 8Rcual es el 6rgano fiscal captador y

regulador.

2.1.4. Culturales

Ecuador es un pais multiétnico y pluricultural, n poblacién el 65% se consideran
mestizos, el 25% amerindios, el 7% blancos, un 8y4ras. Aunque existen diferentes etnias,
prevalecen los mestizos quienes en las grandesadsadse adhieren a los legados culturales

blanco/europeo.

En cuanto a religion el 87,5% de los habitantescatdlicos romanos, y el 10,8% restante se
dividen en religiones que estan ingresando a ldedad como evangélicos, cristianos,

protestantes, etc. y solo un 1,5% se consideras ateo creyentes.

El idioma oficial del Ecuador es el espafiol, ell@sautilizado por el 94% de la poblacion,
aungue también existen trece lenguas indigenasipaimente utilizadas por los habitantes de

poblaciones étnicas, sin embargo la méas utilizadiéupdida de ellas es el Quechua.

8 (La Tribuna) Chile y las NIFF, http://www.actuaie.com/noticias/la-tribuna-chile-y-las-niif.
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En general, Ecuador al tener varias regiones: C&éara, Oriente y la Region Insular
conocida como Galapagos, hace que la cultura dpoblacion difiera de una zona a otra,
variando sus dialectos, gastronomia, costumbresimenta, gustos y preferencias. Sin embargo
la mayoria de la gente ecuatoriana es gente anwadida y educada, que tiene muy presente los

valores y principios familiares.

Cabe recalcar que el Ecuador sufre un proceso diuiacion, principalmente en la
juventud del pais, influenciada por la globalizacyésus medios como la publicidad existente, el
acceso a la informacion por medio de la tecnololgiagual apertura fronteras en todos los
aspectos como: el derecho, la politica, la econosli@stilo de vida, la dieta, el idioma, el
alfabeto, la religion o los valores y tradicion&s;,que ha llevado a que las personas adopten
formas de vida mas americanizadas o también dentera europea, siguiendo sus formas de
vestir, su manera de alimentarse, hasta de actoalblgr, ya que muchas personas han adoptada
el conocido Spanglish. Esto ha causado el olvidoaldgenas de nuestras mas prestigiosas

costumbres y tradiciones llevando al pais a teraaiciones internacionalizadas.

2.1.5. Politicas

Ecuador es un estado constitucional, democratatzerano e independiente. Se organiza en

forma de Republica y se gobierna de manera destieatfa.

Tiene como poder ejecutivo al Presidente Eco. R&aerea, gobernando desde el 15 de
enero del 2007, con una posterior reeleccion &0@9. Es un presidente de discurso socialista
en la lucha por una Revolucion Ciudadana, buscamdoambio radical del sistema politico,

economico y social vigente.

En este periodo de gobierno, se han realizado ema de cambios y reformas politicas
principalmente en la constitucion por medio de leaciébn de una asamblea constituyente
lograda por medio de consulta popular. Posteriotensa realizaron una serie de ajustes en el
ambito de Comercio Exterior lo cual afectd printipente a los importadores del pais ya que se
subieron los aranceles y se impusieron normas @arealarias como certificados de calidad,

certificados de origen, composicion, entre otros.
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Se ha enfocado en la inversion social, mediandéei@lento del bono del desarrollo humano,
y la creacion del bono de la vivienda, ademas entesnpo se ha incrementado el sueldo basico
alcanzando los $264,00 dolares y ha promovido qdest los trabajadores hasta empleadas
domésticas sean asegurados al seguro social ygaintéodos los pagos legalmente aprobados;
lo cual favorece claramente a los trabajadoresaftaananera pero atravesando por la crisis que
atraviesa el mundo, para los empresarios es difi@iitener sus empresas con un incremento de
sueldo de esa magnitud por lo que se han vistgautids a prescindir de los servicios de algunos
empleados al igual que las familias que ya no puequkgar el salario de una empleada
doméstica. Ademas ha invertido gran parte del pressto anual en el sistema de salubridad del

pais y en obras viales, lo cual si ha traido msjatgais.

En este gobierno se decidié descontinuar la negiéciale un Tratado de Libre Comercio
(TLC) con Estados Unidos, con el argumento de #rdecion de decenas de miles de puestos
de trabajo en la agricultura, entre otros sect@i@sembargo para exportadores e importadores
hubiera sido muy beneficioso ya que se habriancidduaranceles y hubiera aumentado las

transacciones comerciales.

Es claro que este es un gobierno con cambios as;ugptie son tomados de manera rapida
por lo que no se tiene una idea clara de las temtey decisiones que se tomaran a futuro lo
cual demuestra un riesgo pais muy alto. Paraomidel 2011 Ecuador se encuentra con este
indice en 758, Argentina se coloca en 513 puntss,Brasil en 162, Colombia en 139, México
126, Panama 121, Peru 126 y Venezuela en 1.0069wun lo que se puede ver que Ecuador
se encuentra entre uno de los paises con riesgon@aialto de América Latina y el munffo.

2.1.6. Demogréficas

La poblacién estimada de Ecuador es 14.306,876atgahntes, con la mas alta densidad
poblacional de América del Sur, teniendo alredet#o50 habitantes por kif?Los ecuatorianos
hace tan sélo un siglo se concentraban con magedizencia en la region Sierra; en los Andes,

hoy en dia la mayoria de la poblacion esta divigide la Sierra y la Costa. Ecuador tiene una

81 Riesgo Pais, http://www.descifrado.com/index.ptip8&no_cache=1&showUid=49957
82 WIKIPEDIA, http://es.wikipedia.org/wiki/Demograf¥@%ADa_del_Ecuador
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poblacion equilibrada entre hombres y mujeres,esicaracterizandose por ser un pais joven;

cerca del 35% de la poblacion tiene menos de 15 dé@dad, un 60,6% de los habitantes estan

entre 15 a 64 afios y solo el 4,5%, mas de 65 &abdsshombres predominan entre las personas

menores de 15 afios, mientras que las mujereslastie 65 y mas afios de edad.

Figura N° 7
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FUENTE: Demografia del Ecuador, Wikipedia

El crecimiento promedio anual de la poblacion comidisminuyendo, ya que en el periodo

1990-2000 la poblacién aumentd a una velocidad pdionanual de 1.8%, en cambio durante

2000-2008, lo hizo a un ritmo cercano al 1.4%, e qecae en el efecto de los cambios

poblacionales por: mortalidad, fecundidad y migbaci Sin embargo a pesar de esto, el tamafio

de la poblacién se increment6 en un 16%, con uicdridk nacimientos de 25 por cada 1000 de

poblacion y una tasa de fecundidad por mujer déifp8 vivos. Ya que hoy, el Ecuador tiene 2
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millones de habitantes mas que los que tenia @ifar el siglo anterior (14,3 millones en 2011

frente a 12.3 millones en el 2000).

En cuanto a la esperanza de vida de la poblad@énverifica que el promedio de afios que
espera vivir una persona desde su nacimiento 8é é&68.3 a finales del siglo XX a 75,2 afios
en la actualidad, el cual es un promedio de 72¢3 a@ra la poblacion masculina y 78,2 afios

para la femenina.

En relacion con la mortalidad, esta ha disminuidadte los ultimos afios, como resultado
principalmente de la ampliacion de la coberturd meoramiento de la calidad de los servicios
de salud, saneamiento y educacion, este indicecsertra en alrededor 5,29 defunciones/1,000
poblacion (2003 est.). La reduccion de la mortalida ha dado en todos los grupos de edades,
especialmente en la poblacion infantil de 1 a 4safjcacias a los avances en materia sanitaria,
control de enfermedades infecto-contagiosas y jarnas, asi como a la aplicacion de medidas
preventivas de salud como la vacunacion infantityee otras. En cambio, la mortalidad ha
aumentado sutilmente, en la poblacion de 15 a 86, atlades en que las personas tienen por lo
general una mayor exposicion a accidentes y mueitdsntas. Ademas existe un indice de
habitantes que sufren de VIH/SIDA es el 0,3% daolalacion. (2001 est.)

Ecuador es un pais que sufrié una oleada de endgrdesde finales del siglo XX, durante
los ultimos 10 afios, la inestabilidad politica gm@mica del pais origind a que una décima parte
de la poblacion optara por la emigracion, pringipaite hacia Espafia, Italia, y en menor grado a
los Estados Unidos con un indice de migracion ¢&2-hmigrante/1000 poblacién (2003 est.).
A partir del 2007 se aplico una politica para d@bmeo de migrantes ecuatorianos que da
facilidades para que regresen al pais con todocdiliario, materiales y accesorios de trabajo y
también un vehiculo con exoneraciones totales geiéstos, ademas se les ofrece accesibilidad

a vivienda y créditos financieros, lo que produjdmportante retorno de persorfas.

Sin embargo el Ecuador recibe a miles de persomaguyieron que salir de sus paises por
diferentes motivos; buscando a Ecuador por tenaregonomia dolarizada ya que esta tiene un

valor 40% a 60% mayor que la moneda de sus pagasrando mayores ingresos y

8 Ecuador hoy y en el 2025, SENPLADES, 2008.
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consiguiendo un mejor estilo de vida. Especialmsnte colombianos que dejan su pais por la
guerra interna que vive ese pais, alrededor deamadién de colombianos vive en Ecuador.

También existe emigracién desde Pert y otros pkisesamericano®’

Ademas existe otro grupo de inmigrantes como ssrelsopeos, americanos y el resto de
latinoamericanos que vienen a Ecuador con animong&sion y comodidad, quienes se ven
atraidos por los paisajes naturales y la variedadlichas y especies que se encuentran en este
pais, por lo que algunos de ellos establecen sidereias en sitios turisticos como en la
Amazonia, Bafios de Ambato, Cuenca, algunos sitiogmdabura, en balnearios de la costa
ecuatoriana, las islas Galadpagos, parques nacgmredte Otros eligen al pais como destino de
retiro al ser personas jubiladas, de la tercerd edan tratamientos médicos ya que es ventajoso
para ellos encontrar un pais dolarizado con unecdstvida menor en comparacién con sus
paises de origen, a lo cual se le suma la tradquili accesibilidad y comodidad, ya que
internacionalmente Ecuador ha sido calificado cetaseventajas en varios andlisis, estudios y

reportajes que lo ubican en los primeros lugaresseys aspectos.

2.1.7. Sector Industrial

Actualmente la Industria Textil en el Ecuador st efesarrollando a grandes pasos, se
utilizan una variedad de fibras, entre las mas asagdtan: el algoddn, el poliéster, el nylon, los
acrilicos, la lana y la seda. Desde que nace egtsstria en el pais, las empresas se localizaron
en diferentes partes del pais pero hasta el monsntabican principalmente en Pichincha,

Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

Dentro de este sector se ha diversificado de grmamera en cuanto a confecciones textiles,
cada vez es mayor el nimero de prendas y manudacpara el hogar, sin embargo las
producciones mas representativas han sido los dsilad los tejidos. Este sector emplea

directamente alrededor de 50.000 personas e italinente a 200.000 personas mas, llegando a

8 WIKIPEDIA, http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador#Hgraci.C3.B3n
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ser el segundo sector manufacturero que mas manabmde emplea después del sector de

alimentos, bebidas y tabacBs.

Conociendo que el progreso y crecimiento del sestotbasa en las exportaciones, las
empresas textiles han invertido en nueva maquinarogramas de capacitacion para su
personal para lograr ser mas competitivos; aumdatan productividad y eficiencia buscando
innovar en sus lineas para satisfacer la demandmacional. Sin embargo esta industria al
igual que todas se enfrentan a una serie de @etr&s en cuanto a costos por la situacion del
pais, por lo que se necesita que los costos skeigpar lo menos a los de la region teniendo en
cuenta costos laborales, de energia eléctricéadadie telecomunicaciones, fletes de transporte
entre otros, ademas se necesita la colaboracida aduana a que facilite el comercio exterior
buscando eliminar el contrabando y la corrupciGambién favoreceria mucho al sector que el
gobierno promueva la negociacion de acuerdos et@nales con los principales paises que
demandan la produccion textil de este pais y cergle ofertan la materia prima y tecnologia
gue se requiere. Estos paises son: Estados Uraddnion Europea, Venezuela, México,

Canada y Centroamérica.

Es preocupante el contrabando que existe en elgsscialmente en el sector textil, el cual
ha existido desde siempre y en el cual estan basadohos de los negocios de venta de ropa. El
contrabando de productos textiles en el Ecuadestma entre 150 y 200 millones de ddlares al
afo, sin considerar lo que se introduce ilegalmpatdas fronteras con Pert y Colombia, de lo
cual no existe registro. Una forma muy utilizada l@s importadores para realizar este tipo de
acto ilegal es la subfacturacion de importacioas$,como la falsa clasificacion arancelaria de

las mismas. Lo tnico que lleva esto es a la irefida y el aumento de la corrupcion en el pais.

A partir del afio 2007 la Aduana del Ecuador fue miggla y se logré disminuir el
contrabando, sin embargo en enero del 2009 el Gubidacional decidié aplicar medidas de
salvaguardia para restringir las importaciones, twrcual ha provocado que nuevamente
aumente el contrabando, afectando considerablemeerte industria nacional. EI 81% del

8 Industria Textil, AITE,http://www.aite.com.ec/ind@hp?option=com_content&view=article&id=7&Itemid
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contrabando textil viene de Panama y Estados Unielo8% de China y el 11% restante de

Colombia y el Brasif®

Para el 2011 los costos de las materias primagetexhan alcanzado precios que nunca
antes se habian tenido, lo que pone a las emppesdactoras de textiles en problemas en
cuanto a abastecimiento de materia prima. Estarfea que los precios de los productos textiles
se incrementen, lo que ocasionara un aumentomeab de las prendas de vestir de confeccion

nacional.
Exportaciones Textiles

En cuanto a exportaciones del Sector Textil se pobdervar que ha tenido un crecimiento
sustentable con algunas caidas importantes ermloes FOB como en los afios 2002 y 2005. El
mejor afio en cuanto a exportaciones es el afio 200un valor FOB en miles de USD de
179.260,69 presentando un crecimiento en reladiafi@2008 de un 23,64% siendo el segundo

mayor después del aumento que se dio en el afiod20G3,26%.

Figura N° 8
Exportaciones Totales del Sector Textil
Miles de USD
ANOS| TON FOB % CREC 200000
[a]
2000 | 31653,26| 67802,09 @ 180000
160000
2001 | 30705,28| 73568,03 8,50% 2
= 140000
2002 | 47340,68| 66034,68| -10,24% S 150000
>
0,
2003 | 34146,78| 77878,09 17,94% 2 100000
2004 | 35859,5| 88603,07|  13,77% 2 80000 M TON
2005 | 40048,37| 84250,71 -4,91% T 60000 M FOB
2006 | 27327,09| 82811,45 -1,71% 2 40000
2007 | 28208,93| 93989,38|  13,50% 20000
2008 | 31870,43| 144984,46|  54,26% 0
2009 21585,82| 179260,69 23,64% 2000 2002 2004 2006 2008 2010
2010 | 24726,28| 174753,34 -2,51% ANOS

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, AI2010.

8 Mercado textil en el Ecuador,UPS,http://dspaceashsec/bitstream/123456789/596/2/Capitulo%201.pdf
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Analizando las exportaciones textiles segun el ipgroducto en el periodo desde el afio
2008 al 2010, se puede ver que en el afio 2008cetlé producto con mayor exportacion son las
manufacturas con un valor FOB de 63.991,052 US[2] @009 sigui6 siendo el mismo producto

con 87.640,039 USD y para el 2010 las materias gwifueron los productos con mayor

exportacion.

Donoso Loyola

Figura N° 9
Andlisis comparativo de exportaciones por tipo deeixtiles
VALORES FOB MILES USD

TIPO DE PRODUCTO 200¢ 200¢ 201(
MATERIAS PRIMAS $14407,48 $12975,84 $68718,25
HILADOS $12777,21 $ 9395,57 $53798,41
TEJIDOS $25937,21 $22431,43 $16495,40
PRENDAS DE VESTIR $26651,49 $21385,52 $16008,84
MANUFACTURAS $63991,05 $87640,03 $9886,13:
PRODUCTOS ESPECIALES $ 1220,00: $25432,27 $9846,29.
TOTAL GENERAL $144984,46 $179260,69 $174753,34

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.
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FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.
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Importaciones Textiles

En cuanto a importaciones del Sector Textil se temacuenta el valor CIF ya que este
incluye los costos de seguro y el flete de la ndsda. El afio que presenta un mayor valor en
importaciones es el 2008 con un valor CIF de 5&848USD, afio en el que crece un 23,5% en
relacién con el afio anterior. En los afios 2002392 puede ver un decrecimiento de 4,06% y
47,10% respectivamente. En el 2010 se puede veaagbdr crecimiento en relacion con el afio

anterior de 32,59 ya que en el 2009 caen drastitzntes importaciones.

Figura N° 10
Importaciones Totales Sector Textil (Miles de USD)

2000 80030,01 $183997,92 $196913,09

2001 85135,64 $224004,72 $239291,36 21,52%
2002 83851,26 $215618,32 $229567,42 -4,06%
2003 82921,27 $231536,47 $244436,11 6,48%
2004 93894,27 $306228,82 $322996,06 32,14%
2005 101646,84 $350994,09 $371176,29 14,92%
2006 108295,87 $373101,13 $394489,32 6,28%
2007 121499,62 $448906,25 $473974,45 20,15%
2008 137265,2 $554213,27 $585349,45 23,50%
2009 83902,21 $296419,51 $309674,33 -47,10%
2010 98829,69 $389803,51 $410586,80 32,59%

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, AI2010.
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IMPORTACIONES TEXTILES

2000 - 2010

700000
- 600000
3 500000
wv
& 400000
= 0
E 300000 . 9 = TON
o)
2 FEE BT

100000 - .....- . '
srrrrfiiiiini

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
ANOS

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.

En cuanto a importaciones segun el tipo de prodwssopuede ver que el producto con
valores de importacion mas alto en el 2008 es matprimas con un valor CIF de 86.206,788
USD, sin embargo en el 2009 son los tejidos con5644513 USD y para el 2010 los productos
textiles con mayor importacion son los hilados 66r160,839 USD. En el mismo afio los que se

importaron en menor cantidad son las materias grona tan solo 140.724,06 USD.

Figura N° 11

Analisis comparativo importaciones

MATERIAS PRIMAS $86206,788 $ 65524,09 $ 140724,06
HILADOS $ 45611,52 $ 40636,541 $ 66160,83¢
TEJIDOS $131492,19 $144561,513 $62274,771
PRENDAS DE VESTIR $207299,45 $ 69942,395 $ 57320,524
MANUFACTURAS $69034,363 $ 60151,679 $ 44425,564
PROD. ESPECIALES $ 45705,13 $ 53328,935 $ 39681,051

TOTAL GENERAL $ 585349,45 $434145,153 $ 410586,809

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.
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ANALISIS COMPARATIVO
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FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.

Balanza Comercial Textil

La balanza comercial del sector textil del Ecuag@senta un saldo negativo constante,

convirtiéndose en una balanza deficitaria. El aficeleque presenta mayor déficit la balanza

comercial textil es en el 2008 con -4.409.228,8DWY=k| déficit mas bajo es en el afio 2000 con

116.195,83 USD.

Figura N° 12

Balanza Comercial Textil (Miles USD)

2000 $67802,09 $183997,92 -$116195,83
2001 $73568,03 $224004,72 -$150436,69
2002 $66034,68 $215618,32 -$149583,64
2003 $77878,09 $231536,47 -$153658,38
2004 $88603,07 $306228,82 -$217625,75
2005 $84250,71 $350994,09 -$266743,38
2006 $82811,45 $373101,13 -$290289,68
2007 $93989,38 $448906,25 -$354916,87,
2008 $144984,46 $554213,27 -$409228,81
2009 $179260,69 $296419,51 -$117158,82
2010 $174753,34 $389803,51 -$215050,17

FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, BI2010.
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BALANZA COMERCIAL SECTOR TEXTIL
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FUENTE: Exportaciones e Importaciones Textiles, AI2010.

Luego de analizar los factores externos del entdm&cuador en los que se desenvolvera
este proyecto, podemos ver que la economia delggésmejorando en comparacién con los
aflos anteriores, y el mismo presenta indices edenémazonables. Es un pais muy poblado,
con una distribucion de riquezas realmente inetivita @mbito en el cual el gobierno ha
invertido mucho para mejorar la calidad de vidalafehabitantes, ademas tiene una sociedad
multiétnica y pluricultural. En el marco legal, @goya la creacidon de nuevas empresas y estas
son reguladas por el organismo encargado para anegjbcumplimiento y desenvolvimiento de

las mismas.

El sector industrial se desarrolla cada vez mé&ssyrhportaciones y exportaciones al igual
crecen paulatinamente, es evidente el apoyo pardesrrollo nacional sin embargo las
importaciones se han encarecido y al mismo tierapakportaciones por el aumento del costo

de la materia prima y la mano de obra.
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CAPITULO IlI

3. ESTUDIO DEL MERCADO

3.1. Objetivos

3.1.1. Objetivo General:

Analizar la factibilidad de mercado de Vainilla Byexandra Donoso que ofrece prendas
formales para mujeres en la ciudad de Cuenca, alissily confeccionadas dentro del pais,

considerando aspectos como demanda, oferta, pretMasketing Mix.

3.1.2. Objetivos Especificos:

» Conocer los gustos y preferencias de los consussdpotenciales en cuanto a los
productos que se ofrecera.

» Definir el rango de precios que se debe manejar lparenta de estos productos.

e Analizar la disposicion de los consumidores parguad prendas de vestir
nacionales.

» Identificar a los ofertantes de prendas similaréetgrminar si se les considera como

competencia potencial.
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3.2. Metodologia

El tipo de muestreo para aplicar la encuesta sev8@apilistico, aleatorio simple sin

reposicion.

Para el calculo del tamafio de la muestra se aflimna formula estadistica que permite
obtener este dato con un nivel de confianza del, 3#erminando asi el nimero de posibles
clientes en la ciudad. Ademas se utilizara la Ineigata de observacion para conocer el rango de
precios que maneja la competencia y de esta matet@minar un rango de precios

competitivos en el mercado.

La investigacion de mercado se realizara en laadiute Cuenca, mediante el analisis de la
informacién obtenida a través de fuentes primayiaecundarias, de donde se obtendran las
conclusiones pertinentes para determinar la féick#a del proyecto. Las fuentes primarias de
informacién que se utilizaran; seran encuestas worformato previamente estructurado y

revisado de acuerdo a las necesidades de informdeia investigacion.

En cuanto a las fuentes secundarias que se Wilizagstas seran externas, buscando
informacion en fuentes como el INEC, Banco CerdedlEcuador, CAE, Camara de Comercio
de Cuenca, Ministerio de Industria y Competitivid@dmara de la Produccién, portales web de
la competencia, entre otras, para determinar @deneabera la situacion del entorno en todos sus

aspectos y la realidad de la ciudad donde se zamarcializar estas prendas.

El procedimiento que se seguird para realizar\Jastigacion de mercado en la ciudad de
Cuenca, estd basado en un cronograma de actividawles mismo que esta involucrada la

persona mentora y encargada del proyecto.
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Figura N° 13

Cronograma de la Investigacion

SEMANA ACTIVIDADES DETALLE PERSONAS COSTO
Determinacion de la  Reuniones para el disefio de la
lera muestra. Diseflo de Ia encuesta, corregir errores, y 1 $ -
semana encuesta, prueba piloto. realizacion de una encuesta para
determinar su eficacia.
Obtener las copias necesarias para
2da Aplicacion de la encuesta. cubrir el nimero expulsado por la 1 $ 3,00
Semana muestra para encuestar, realizacién de
encuestas.
Sintesis y andlisis de la Tabulacion de encuestas, realizaciéon
3era informacion, de gréficos, analisis de informacion 1 $ 5,00
Semana determinacion de primaria y secundaria, conclusiones.

conclusiones. Presentacion

del estudio de mercado

REALIZADO POR: Maria Paz Donos
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3.3. Segmentacion y Muestreo

Para determinar la poblacion para el calculo denlsestra poblacional y realizar la
investigacion de mercado para este proyecto, essago determinar el nimero de personas
econdmicamente activas que habitan en la ciuddfiudaca clasificados segun la edad y sexo y
agrupados de la misma manera, para posteriormetdenente extraer las personas de sexo
femenino de estas estadisticas. De esta maneosiégepconseguir la poblacion para realizar los

calculos estadisticos necesarios para la obtedeidestro mercado potencial.

Figura N° 14
PEA Urbana - Rangos de Edad

| cavoyslawen

Categorias Hombres Mujeres Acumulado%

De 10 a 14 afios 941 605 1,546
De 15 a 19 afios 5,951 3,887 9,838
De 20 a 24 aiios 10,070 6,994 17,064
De 25 a 29 afios 9,496 6,949 16,445
De 30 a 34 afios 8,454 6,343 14,797
De 35 a 39 afios 7,647 5,672 13,319
De 40 a 44 aiios 6,743 4,921 11,664
De 45 a 49 afios 5,403 3,529 8,932
De 50 a 54 afios 4,463 2,571 7,034
De 55 a 59 afios 2,870 1,486 4,356
De 60 a 64 afios 2,038 995 3,033
De 65 a 69 afios 1,332 608 1,940
De 70 a 74 afios 842 433 1,275
De 75 a 79 afios 475 247 722
De 80 a 84 afios 245 176 421
De 85 a 89 afios 101 91 192
De 90 a 94 afios 75 54 129
De 95y mas 44 62 106
Total 67,190 45,623 112,813

FUENTE: INEC, Censo Poblacion y Vivienda 2001
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Para determinar el segmento de mercado de Vaioyll&#lexandra Donoso, se pretende
determinar el nimero de mujeres que viven en ldaciude Cuenca que estén ubicadas en un
rango de edad entre 14 a 60 afos, ya que estamn@erserian las que podrian utilizar los
productos que Vainilla ofrecera.

Figura N° 15
Mujeres (PEA)
EDAD MUJERES
DE 14 A 60 ANOS 42943
FUENTE: INEC, Censo Poblacién y Vivienda (2001)

Sin embargo, ya que esta idea de negocio ofrecertlas disefiadas y confeccionadas por
una disefiadora, las cuales tienen mayor valolgade se segmenta a la poblacion segun su
situacion socio-economica, buscando solamente gsuge la ciudad de Cuenca que pertenezcan
a un estado socioeconémico medio y alto.

Figura N° 16
Situacion socio-econdmica Cuenca
Media — Alta

Cuenca 18,13% 13,46% 31,59%

FUENTE: INEC, Enighu poblacién ingresos Cuer203-2004)

De los datos recopilados de las diferentes fuemtescionadas anteriormente, podemos
concluir que el total de mujeres econdmicamenteacte 14 a 60 afios de la ciudad de Cuenca
es de 42.943 mujeres; ademas tomando en cuentaranpaje promedio que representa el
estrato socio-econdmico medio-alto y alto de lad@ilh de Cuenca segun la informacion
proporcionada por el INEC, hemos determinado qustesx 13.565 mujeres, quienes conforman

nuestro mercado objetivo.
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Con el objeto de determinar la muestra, es deci@iglero de encuestas que se deben realizar
en esta investigacion de mercado, con un nivelodéianza del 90%, recurrimos a la siguiente

formula estadistica.

3.5. Calculo Estadistico

Formula utilizada:
N % 72 « p*q
T e2x(N—1)+z2%p=xq

n

n = Tamafo de la Muestra (NUmero de encuestaseqdeben aplicar)
N = Poblacion a la que nos dirigimos = 13.565 nager

z = Desviacion Estandar = 1,645

e = Margen de Error = 10%

py g = Distribucion Normal= 0,5

B 13565 * 1,645% % 0,5% 0,5
"~ 0,12 % (13565 — 1) + 1,6452 % 0,5 0,5

n=67,3

n

Estadisticamente se determin6 que se deben aflicancuestas, sin embargo se realizaran
70 encuestas a mujeres econdmicamente activaslehiyreés0 afios de estrato socio-econdmico
medio-alto y alto de la ciudad de Cuenca, detemuoalugares a los que acuden aquellas
mujeres como Colegios y Universidades privadastaRemntes y Cafeterias de la ciudad,
estéticas, ett’

87 Anexo: Formato de Encuesta aplicada para Investigale Mercado
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3.6. Tabulacion de datos de fuentes primarias

1. Edad
Figura N° 17
EDAD EDAD %  #
22822 18 O MENOS 18,6% 13
35.0% 19 - 25 41,4% 29
30.0% 26 — 32 10,0%
S ;gg:ﬁ 33-41 5,7%
15.0% 42 O MAS 243% 17
o . ., TOTAL 100,0% 70
0:0% 18 0 | I
MENOS 19-25 26 - 32 33-41 42 O MAS
‘ M Series? 18.6% 41.4% 10.0% 5.7% 24.3%

El 18,6% de las encuestadas son mujeres de 18aiesos. Ademas 41,4% de las encuestadas estamrango de edad entre
19 y 25 afios. Se destaca también que 10% detielten de 26 a 32 afios, otro 5,7% se encuentran eango de edad de 32 a 41

afos y por ultimo el 24,3% son mujeres encuestdeld® afios o mas.
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2. ¢Usted compra prendas formales?

Figura N° 18
COMPRA PRENDA FORMALES
120.0%
100.0%
VARIABLE % #
80.0% SI 97,1% 68
< 60.0% NO 29% 2
TOTAL 100,0% 70
40.0%
20.0%
Aaaa——
0.0% N
= Series] 97.1% 2.9%

En cuanto a prendas formales para eventos sooil@8;1% de las encuestadas si compran las mism&#ras que un 2,9% de

las mujeres no lo hacen.
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3. Usted qué prendas formales compra:

Figura N° 19

PRENDAS FORMALES
80.0%
70.0% VARIABLE % #
60.0% NACIONALES 1,4% 1
50.0% EXTRANJERAS 28,6% 20
S 40.0% AMBAS 70,0% 49
30.0% TOTAL 100,0% 70
20.0%
10.0%
0.0% ™ NACIONALES | EXTRANJERAS AMBAS
@ Series] 1.4% 28.6% 70.0%

La mayoria (70%) de las personas encuestadas dispmmque compran ropa tanto nacional como imgartmientras un 28,6%

reconocié que adquiere exclusivamente ropa imparngath 1,4% compra solamente ropa nacional.
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4. ¢Siusted compra prendas elegantes importadas, da@procedencia son estas?

Figura N° 20
PROCEDENCIA DE LAS PRENDAS
VARIABLE % #
IMPORTADAS
90.0% AMERICANAS 81,4% 57
80.0% EUROPEAS 5,7% 4
70.0%
0,
60.0% ASIATICAS 4,3% 3
50.0% COLOMBIANAS 1,4%
S
40.0% VARIAS 7.1% 5
30.0%
20.0% TOTAL 100,0% 70
10.0%
0-0% = AMERICA COLOMBI
NAS EUROPEAS| ASIATICAS| ™ "¢ VARIAS
|mSeries1  81.4% 5.7% 4.3% 1.4% 7.1%

El 81,4% de las mujeres encuestadas anotaron guaran prendas de procedencia Norteamericana, @seqte el 5,7% prefiere
prendas europeas, el 4,3% de ellas opta por pretedasgen asiatico. Ademas un 1,4% compra preod@snbianas y un 7% del

total de respuestas no tienen preferencia en cahotigen de sus prendas y obtienen las mismdgetentes partes del mundo.
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5. ¢Suele comprar prendas hechas en Ecuador?

Figura N° 21

SUELE COMPRAR PRENDAS
HECHAS EN ECUADOR

120.0% VARIABLE % #
100.0% S 100,0% 70
80.0% NO 0,0% 0
< 60.0% TOTAL 100,0% 70
40.0%
20.0%
0.0% S| NO
| Series] 100.0% 0.0%

El 100% de las personas encuestadas suelen copngradas hechas en Ecuador o estan dispuestas dohatentras que

ninguna responde que no lo haria.
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6. Acostumbra a comprar un vestido confeccionado pormDisefiador?

Figura N° 22

COMPRAR VESTIDO DE UN
DISENADOR

56.0%
54.0%
52.0%
50.0%
48.0%
46.0%
44.0%
42.0%
40.0%

VARIABLE % #
Sl 45,7% 32
NO 54,3% 38
TOTAL 100,0% 70

%

H Series] 45.7% 54.3%

El 45,7% de las personas encuestadas responde gom@raria un vestido confeccionado por un Disefiadhientras que el
54,3% no lo haria.
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7. ¢Qué Disefiador/a cuencano conoce?

Figura N° 23
S VARIABLE % #
QUE DISENADOR CUENCANO ALEXANDRA
CONOCE DONOSO 77.1% 54
GUSTAVO
90.0% MOSCOSO 10,0% 7
80.0%% DIEGO PENA 29% 2
< 50.0% LUIS TIPAN 14% 1
o 0, P
3000 EVA VASQUEZ 14% 1
20.0%
0
19:0% - — NINGUNO 71% 5
ALEXA | GUSTA VA TOTAL 100,0% 70
NDRA VO DIEGO LUIS VASQU NINGU
DONOS | MOSCO| PENA TIPAN E7 NO
(@) SO
M Seriesl 77.1% 10.0% 2.9% 1.4% 1.4% 7.1%

La mayoria de las personas encuestadas en la diled@dienca (77%) conoce a la Disefiadora Alexandreo§d, mientras que
un 10% nombra al Disefiador Gustavo Moscoso, y 8% 2ecuerdan a Diego Pefia. Ademas un 1,4% dicesceom Luis Tipan y
Eva Vasquez. Por ultimo un 7% no conoce a nings@f@idor cuencano.
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8. ¢ Cada cuanto tiempo acude a un evento social ifeal?

Figura N° 24
FRECUENCIA CON LA QUE ACUDE VARABLE % Z
A UN EVENTO SOCIAL FORMAL SEVANAL %
40.0% QUINCENAL 7,1% 5
35.0%
30.0% MENSUAL 37,1% 26
25.0% TRIMETRAL 30,0% 21
® 20.0% .
15.0% SEMESTRAL 15,7% 11
10.0% ANNUAL 8,6% 6
e B
0.0% | = TOTAL 100,0% 70
SEMANAL QUINLCENA MENSUAL TRIMLETRA SEMELSTRA ANNUAL
|iSeriesl 1.4% 7.1% 37.1% 30.0% 15.7% 8.6%

Del total de las personas encuestadas un 1,4%mésmpie acude a eventos sociales de manera seelandl% de ellas tiene
eventos quincenalmente. Ademas la mayoria de lasmes encuestadas asisten a eventos mensual J3rtfiftestralmente (30%),
mientras que un 15,7% lo hace solamente cada smiesmPor ultimo el 8,6% de las encuestadas tievamtos sociales solamente

una vez al afno.
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9. Cuando usted acude a este tipo de compromisos sde& ¢ suele comprar prendas nuevas?

Figura N° 25
PARA DICHOS EVENTOS, SUELE
COMPRAR PRENDAS NUEVAS
90.0% VARIABLE % #
80.0% S 84.3% 59
70.0% NO 15,7% 11
60.0%
50.0% TOTAL 100,0% 70
= 40.0%
30.0%
20.0%
0.0% NO
H% 84.3% 15.7%

La mayoria de las mujeres encuestadas (84,3%) eongpendas formales nuevas para asistir a susosventiales, mientras que

el 15,7% de las mismas indican que no lo hacen.
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10. ¢ Cuando acude a dichos eventos cdmo es su marae vestir?

Figura N° 26
MANERA DE VESTIR PARA
EVENTOS SOCIALES VARIABE % #
80.0% VESTIDO 71,4% 50
70.0%
60.0% VESTIDO DOS
50.0% PIEZAS 15,7% 11
8 :gng TERNO 12,9% 9
. (1]
20.0% TOTAL 100,0% 70
10.0%
0.0%
VESTIDO DOS
VESTIDO DIEZAS TERNO
1 Series] 71.4% 15.7% 12.9%

La manera de vestir en general de la mayoria denasestadas (71,4%) detallan que prefieren utiieatido, mientras que un
15,7% prefiere los vestidos de dos piezas y pondlel 12,9% se sienten mas comodas vistiendotgram sus eventos sociales.
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11. ¢ Cada cuanto tiempo compra la vestimenta antesencionada?

Figura N° 27
FRECUENCIA DE COMPRA DE LA VARIABLE o #
0
VESTIMENTA
QUINCENAL 4.3% 3
50.0%
45.0% MENSUAL 18,6% 13
‘3‘23; TRIMESTRAL 443% 31
30.0% SEMESTRAL 21,4% 15
X 25.0%
oo ANUAL 11,4% 8
15.0% TOTAL 100% 70
10.0% i
5.0%
0.0% |
QUINCENAL MENSUAL TRIMETRAL SEMESTRAL ANNUAL
\ M Series1 4.3% 18.6% 44.3% 21.4% 11.4%

Un porcentaje pequefio (4,3%) de las personas éadasscompra prendas formales de manera quinceigaltras que el 18,6%

lo hace de manera mensual y el 44,3% adquiereas @sendas trimestralmente. Ademas un 21,4% respqud obtiene estas

prendas cada seis meses y un 11,4% lo hace antalmen
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Figura N° 28
PREFERENCIA EN UN VESTIDO
50.0% VARIABLE % #
45.0% CORTO 471% 33
40.0%
35.0% TRES
30.0% CUARTOS 45,7% 32
X 2>.0% LARGO 71% 5
20.0%
15.0% TOTAL 100% 70
10.0%
5.0%
0.0%
CORTO TRES CUARTOS LARGO
] M Series1 47.1% 45.7% 7.1%

De las personas encuestadas el 47,1% prefieredagsbrtos, mientras que al 45,7% de ellas lesaguss vestido % o por la

rodillay un 7,1% los eligen largos.
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13.  Encuanto a un terno usted prefiere:

Figura N° 29

PREFERENCIA EN UN TERNO

70.0%

60.0% VARIABLE % #

50.0% SACOY

40.0% PANTALON 58,6% 41
* 30.0% SACO Y FALDA 41,4% 29

20.0% TOTAL 100% 70

10.0%

0.0%

SACO Y PANTALON SACO Y FALDA
\ M Series1 58.6% 41.4%

En lo que a ternos se refiere, la mayoria de lesemtadas (58,6%) prefiere los mismos compuestosago y pantalon, mientras
que al 41,4% les agradan los ternos de saco y.falda
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14. ¢ Cuanto esta dispuesto a gastar por:

UN VESTIDO DE COCTEL

Figura N° 30
DISPOSICION DE PAGO PARA UN ARTABLE —
VESTIDO DE COCTEL $50 5100 STa% 2
50.0%
45.0% $100 - $150 443% 31
40.0% $150 - $200 15, 7% 11
35.0%
30.0% $200 - $250 2,9%
¥ 25.0% ) o
50.0% $250 - $300 57%
15.0% TOTAL 100,0% 70
10.0% .
5.0%
0.0% [e— ] |
$50-$100 | $100-$150 | $150-$200 | $200-$250 | $250-$300
\ M Series1 31.4% 44.3% 15.7% 2.9% 5.7%

Al momento de adquirir un vestido de coctel, e84 de las encuestadas estan dispuestas a pagdmpemo entre $50 a $100
dolares, un 44,3% de ellas si gastarian entre $¥¥50, mientras que un 15,7% pueden comprarlongorecio entre $150 y $200.
Ademas solo un 2,9% gastaria en este tipo de westidnalmente corto entre $200 y $250 ddélaresesibargo un 5,7% pagarian
entre $250 y $300 dolares.
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UN VESTIDO DE GALA

Figura N° 31
DISPOSICION DE PAGO PARA UN
VESTIDO DE GALA VARIABLE % #
35.0% $100- $15( 21,4% 15
30.0% $150- $20( 32,9% 23
25.0% $200- $25( 24,39 17
< 20.0% $250- $30( 14,3% 1C
15.0% $300- $35( 5,7% 4
10.0%
5 0% $350 0 ma 1,4%
0.0% . — TOTAL 100,0% 70
' $100 - $150 - $200 - $250 - $300 - $350 0
$150 $200 $250 $300 $350 mas
‘ M Series1 21.4% 32.9% 24.3% 14.3% 5.7% 1.4%

Al tratarse de un vestido de gala, el 21,4% depéasonas encuestadas pagarian entre $100 y $l&@siélstadounidenses, el
32,9% de ellas gastarian entre $150 y $200 y d& iganera un 24,3% también estaria dispuesto araomp vestido largo de un
precio entre $200 a $250 dolares. Mientras queduBPA pagaria de $250 a $300 ddlares, sin embar§o/éh de las mujeres pagaria

entre $300 y $350 ddlares por uno de ellos y solb,4% estaria dispuesto a gastar $350 délareso ma
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UN VESTIDO DE NOVIA

Figura N° 32
DISPOSICION DE PAGO PARA UN
VESTIDO DE NOVIA VARIABLE % #
35.0% $100- $30( 4,3%
30.0% $300- $50( 7,1%
25.0% $500- $70( 21,4% 15
20.0% $700- $90( 28,6% 20
= 15.0% R $900- $110( 15,7% 11
10.0% $1100 o0 me 22.,9% 16
5.0% i TOTAL 100% 70
0.0% $100 - $300 - $500 - $700 - $900 - $1100 o
$300 $500 $700 $900 $1100 mas
| M Seriesl| 4.3% 7.1% 21.4% 28.6% 15.7% 22.9%

Un porcentaje minimo del 4,3% de las encuestadan dispuestas a gastar en un vestido de noviensota entre $100 a $300
ddlares, aunque ya un 7,1% comprarian uno entr@ $3%00 dolares, ademas la mayoria de ellas (91gé&iarian de $500 a $700
0 aun mas de $700 a $900 (28,6%). Sin embargo, 8¥d8e las encuestadas comprarian su vestido preaio entre $900 y $1100

dolares y si hay quienes gastarian entre $1100etemas para adquirir uno de estos vestidos%®2,9
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UN TERNO

Figura N° 33

DISPOSICION DE PAGO PARA UN

TERNO
VARIABLE %
#5.0% 100- 15C 42,9% 30
40.0% - 27
35.0% 150—20C 21,4% 15
30.0% 200- 25C 30,04 21
o 220% 250- 30C 29% 2
20.0% 300— 35( 204 2
15.0%
0,
10.0% TOTAL 100,0% 70
5.0%
0.0% I [ —]
100 - 150 150 - 200 200 - 250 250 - 300 300 - 350
‘ M Series1 42.9% 21.4% 30.0% 2.9% 2.9%

En lo que a un terno de vestir para mujer se efigr42,9% de las encuestadas estan dispuestwsmar uno en un rango de
precio de $100 a $150 ddlares, mientras que ebP21gdharian aun si costase de $150 a $200 dolatres30% gastaria en este tipo
de prenda de $200 a $250 ddlares. Sin embargodarelisten el 2,9% de las mujeres que comprariardaraquellos en un precio
de $250 a $300 y de igual forma en $300 a $350ekila
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15. ¢ Al momento de compra una prenda formal qué cacteristicas buscaria?:

- EN CUANTO AL AJUSTE DE LA PRENDA

Figura N° 34

CARACTERISTICAS DE AJUSTE
DE LA PRENDA

VARIABLE % #
80.0%
70.0% Ajustada 18,6% 13
60.0% Entallada 68,6% 48
50.0%
2 40.0% Holgada 129% 9
30.0% TOTAL 100,0% 70

20.0%
10.0%
0.0%

Ajustada Entallada Holgada
| Series1 18.6% 68.6% 12.9%

Entre las caracteristicas que busca una mujerrapi@ un vestido relacionado con el ajuste de émga, el 18,6% de las
encuestadas prefieren un vestido ajustado, a laniaagte ellas (68,6%) les gusta un vestido entlladentras que el 12,9% optan

por un vestido holgado.
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- EN CUANTO A LA TELA DE LA PRENDA

Figura N° 35

CARACTERISTICAS EN CUANTO

A TELA DE LA PRENDA VARIABLE % #
80.0% BORDADA 18,6% 13
;gg; TELAS LLANAS  743% 52
<005 ESTAMPADA 7.1% 5
 40.0% TOTAL 100,0% 70

30.0%
20.0%
10.0%

0.0% T
BORDADA TELAS LLANAS ESTAMPADA
M Series1 18.6% 74.3% 7.1%

En cuanto a las caracteristicas de la tela queckadp posee, el 18,6% de las encuestadas prefiarestido bordado, mientras
qgue el 74,3% representando la mayoria de ellag; p@tuna prenda con telas llanas, y por Ultimo, Hb6 de las personas les agrada

las telas estampadas a la hora de comprar un @estid
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- EN CUANTO AL COLOR DE PRENDA

Figura N° 36

CARACTERISTICAS EN CUANTO AL

COLOR DE LA PRENDA VARIABLE % #
50.0% SOBRIOS 443% 31
332; LLAMATIVOS 14,3% 10
25 0% COMBINACIONES ~ 41,4% 29
30.0% TOTAL 100,0% 70

25.0%
20.0%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0%

%

SOBRIOS LLAMATIVOS COMBINACIONES
M Series1 44.3% 14.3% 41.4%

Tratandose de las caracteristicas de color de tamalg formal, el 44,3% de las encuestadas optangbores sobrios, mientras

que un 14,3% prefieren colores llamativos, sin egdatro 41,4% escogen combinaciones de colores.
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16. En cuanto a este tipo de prendas usted acosturata:

Figura N° 37

80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

%

PREFERENCIAS DE COMPRA

Donoso Loyola

Mandarlo a confeccionar

Comprarlo Hecho

©

VARIABLE % #
Mandarlo a
confeccionar 30,0% 2]
Comprarlo Hecho 70,0% 4
TOTAL 100,0% 70

’iSeriesl

30.0%

70.0%

La mayoria de las encuestadas (70%) prefiere canyma prenda lista, mientras que un 30% de ellas ppr mandarlo a

confeccionar.
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17. ¢ Qué talla utiliza usted?

Donoso Loyola

Figura N° 38
TALLA
40.0% VARIABLE % #
35.0% XS 17,1% 12
30.0% S 34,3% 24
25.0% M 34,3% 24
X 20.0% L 10,0%
15.0% XL 2,9% 2
10.0% XXL 1,4%
5.0% TOTAL 100,0% 70
0.0% XS S M L ? ﬁ_
M Seriesl| 17.1% 34.3% 34.3% 10.0% 2.9% 1.4%

En cuanto a las tallas de las prendas que las €tladas utilizan, el 17,1% es talla Extra Small (NReguefio), un 34,3% usan
prendas de talla Small (Pequefio) asi como Mediuedi@ho), mientras que un 10% de las mujeres sta ltafge (Grande). Un
porcentaje pequeio del 2,9% utilizan Extra LargaréEGrande) un 1,4% prefiere Extra Extra Largetf@&Extra Grande).
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18. ¢ Qué tan importante le parece en una prenda?:

LA CALIDAD
Figura N° 39
IMPORTANCIA DE CALIDAD EN UNA VARIABLE % o #
PRENDA NO ES
40.0% IMPORTANTE 8,6% 6
35.0% POCO
30.0%
55 0% IMPORTANTE 17,1% 12
® 20:0% REGULAR 20,0% 14
15.0% IMPORTANTE  17,1% 12
10.0% MUY
5.0% i
0.0% oy oy IMPORTANTE 37,1% 26
NO E P MUY
IMPORTANTE | IMPORTANTE REGULAR IMPORTANTE || \1pORTANTE TOTAL 100,0% 70
| Series1 8.6% 17.1% 20.0% 17.1% 37.1%

Al momento de comprar una prenda; las encuestadasgn que la calidad como caracteristica de lanei®o es importante
(8,6%), un 17,1% acota que es poco importante,traeigue un 20% detalla que es medianamente inmp@rtasi mismo un 17,1%
piensa que si es importante mientras que un 37d%3lencuestadas ven a la calidad como una aasticee muy importante al

momento de su compra.
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EL PRECIO
Figura N° 40
IMPORTANCIA DEL PRECIO EN LA VARIABLE % @ #
COMRA DE UNA PRENDA NO ES
35.0% IMPORTANTE 28,6% 20
30.0% POCO
25.0% 0
. 20.0% IMPORTANTE 21,4% 15
< 15.0% REGULAR 28,6% 20
10.0% i . IMPORTANTE  11,4% 8
5.0%
0.0% NO ES POCO MUY MUY
IMPORTANT | IMPORTANT | REGULAR 'MPOETANT IMPORTANT IMPORTANTE ~ 10,0% 7
E E E TOTAL 100,0% 70
[@seriesl|  28.6% 21.4% 28.6% 11.4% 10.0%

Al momento de determinar la importancia del prexiando se compra una prenda, el 28,6% de las eéadasscreen que no es
importante, ademas que un 21,4% dicen que es paoortante, mientras que un 28,6% asumen que lariempma del precio al
comprar un prenda es regular. El 11,4% de las stad®s le ven a este factor como importante y W O consideran muy

importante.
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EL DISENO
Figura N° 41
IMPORTANCIA DE EL DISENO EN
LA COMPRA DE UNA PRENDA VARIABLE % #
40.0% NO ES
35.0% IMPORTANTE  10,0% 7
30.0% POCO
25.0% IMPORTANTE 129% 9
X 20.0% REGULAR 17,1% 12
0%
> IMPORTANTE ~ 24.3% 17
10.0%
MUY
5.0%
0.0 IMPORTANTE  35.7% 25
- NO ES POCO MUY
IMPORTANT IMPORTANT REGULAR IMPOETANT IMPORTANT TOTAL 100’0% 70
E E E
‘ M Seriesl 10.0% 12.9% 17.1% 24.3% 35.7%

Al momento de comprar una prenda; un 10% de lagestadas creen que el disefio de la prenda noitgroetancia, de igual

manera un 12,9% lo consideran poco importante. fiéienque un 17,1% de las encuestadas creen que&aatderistica tiene

mediana importancia. Pero también un 24,3% de lellpsrciben importante y un 35,7% muy importargeapealizar su compra.
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LA MARCA
Figura N° 42
IMPORTANCIA DE LA MARCA EN e
LA COMPRA DE UNA PRENDA .
40.0% IMPORTANTE ~ 34.3% 24
35.0%
30.0% POCO
25.0% IMPORTANTE ~ 22.9% 16
R 20.0% REGULAR 12.9% 9
15.0% —
IMPORTANTE  15.7% 11
10.0%
00% — . - p— - IMPORTANTE  14.3% 10
IMPOFE{TANT IMPOETANT REGULAR A IMPOETANT TOTAL 100.0% 70
M Seriesl 34.3% 22.9% 12.9% 15.7% 14.3%

En cuanto a la influencia de la marca de una prerda realizar la compra, 34,3% de las encuestzmi@Ederan que no es
importante, de igual manera un 22,9% creen quees importante y un 12,9% lo perciben como de wgguhportancia. Mientras

que el 15,7% de las encuestadas consideran eatdeséstica importante asi como un 14,3% acotaregueuy importante.
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EL COLOR
Figura N° 43
IMPORTANCIA DEL COLOR EN LA VARIABLE yA—
COMPRA DE UNA PRENDA NO ES
32.0% IMPORTANTE ~ 18,6% 13
30.0%
POCO
25.0%
20.0% IMPORTANTE  25,7% 18
= s o0% REGULAR 21,4% 15
10.0% IMPORTANTE ~ 31,4% 22
5.0% MUY
0.0% NO ES POCO PORTANT EMUY IMPORTANTE  2,9% 2
IMPOETANT IMPOETANT REGULAR £ IMPOETANT TOTAL 100’0% 70
M Seriesl 18.6% 25.7% 21.4% 31.4% 2.9%

En cuanto al color de la prenda como caracterigtiportante en la compra de un traje formal, e6%8de las encuestadas lo
consideran nada importante, mientras que un 25&%s mismas creen que es poco importante. Asi anism21,4% de ellas
perciben que tiene regular importancia, sin embargd1,4% acotan que es importante al momento aleae la compra de una

prenda, pero solo un 2,9% creen que es muy imgertan
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19. Seniale los servicios que cree importantes enautienda al momento de realizar sus compras:

Figura N° 44
SERVICIOS IMPORTANTES EN VARIABLE % #
UNA TIENDA ASESORIA DE
60.0% IMAGEN 50,0% 35
50.0%
40.0% ATN
*® 30.0% PERSONALIZADA 429% 30
20.0% GIFTCARDS 57% 4
10.0%
0,
005 = e OTROS 1,4%
ASESORIA DE PERSONALIZA GIFTCARDS OTROS TOTAL 100’0% 70
IMAGEN DA
‘ M Series1 50.0% 42.9% 5.7% 1.4%

Entre los servicios que se cree que son importarasna tienda, la mitad de las encuestadas coasjge es la asesoria de
imagen, un 42,9% percibe que es muy importanteelecedbn personalizada, mientras que un 5,7% ds pikfiere el servicio de Gifrt

Card§®y solo un 1,4% prefiere otros.

8 Tarjetas de Regalo con un valor en délares patiagen dicha tienda.
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20. En cuanto a la ubicacién de una tienda de pread de Disefiador ¢ En donde preferiria que esta estiduada?

Figura N° 45
UBICACION DE LA TIENDA
45.0% VARIABLE % #
40.0% MALLS 40,0% 28
35.0% CENTROS MOV.
zsz URBANO 157% 11
S CENTRO CIUDAD  43% 3
15 0% CENTROS
10.0% COMERCIALES 71% 5
5.0% JUNTO TALLER
0.0% i ~ 0
wis | oo | COTRODEW | anmos NS | POEIEOOR SR
URBANO DISENADOR !
M Series1 40.0% 15.7% 4.3% 7.1% 32.9%

En cuanto a la ubicacion de la tienda de prendasdies de un disefiador, segun lo encuestado, el didas respuestas
corresponde a que la misma se ubique en algundddh ciudad, mientras que un 15,7% prefiere qtéelesalizada en centros de

movimiento urbano como la Av. Solano o Sector dsth#fio, solo un 4,3% de los encuestados prefiezesguasiente en el centro de
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la cuidad, el 7,1% considera que es mejor quebgpI® en centros comerciales menores, mientrasuigud?, 9% prefiere junto al
taller de su propio Disefador.

21. ¢ Cudl es la forma de pago que usted prefiere?

Figura N° 46

FORMA DE PAGO

70.0%

VARIABLE % #
60.0%
EFECTIVO 271% 19
50.0% CHEQUE 86% 6
" 40.0% TARJETA DE
30.0% CREDITO 64,3% 45
20.0% TOTAL 100,0% 70
10.0%
EFECTIVO CHEQUE TARJETA DE CREDITO
M Series1 27.1% 8.6% 64.3%

En cuanto a la forma de pago que las encuestadfsrpn para realizar sus compras, el 27,1% lo bacefectivo, un 8,6% de

ellas consideran mejor cancelar en cheque y u¥®4istan del uso de las tarjetas de crédito.
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22. ¢ Cudl es el plazo de pago que usted prefiere?

Figura N° 47
PLAZO DE PAGO
50.0% 0,
45 0% VARIABLE % #
40.0% CORRIENTE 31,4% 22
35.0% 3 MESES 471% 38
30.0% 0
X 25.0% 6 MESES 20,0% 14
20.0% MAS 1,4% 1
15.0% TOTAL 100,0% 70
10.0%
5.0%
0.0%
CORRIENTE 3 MESES 6 MESES MAS
M Series1 31.4% 47.1% 20.0% 1.4%

En cuanto al plazo de pago de preferencia entrenlgsres encuestadas, el 31,4% gustan del pagerderr mientras que un

47,1% prefieren diferir a 3 meses, un 20% distingaslecomodidad por los 6 meses de plazo y solo hegt¥ésita mas plazo.
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23. Al momento de elegir una prenda, ¢ A quién le nsulta normalmente para concretar la compra?

Figura N° 48
CONSULTA PARA COMPRAR
70.0% VARIABLE % #
AMIGOS 20,0% 14
60.0%
FAMILIA 57,1% 40
50.0%
PADRES 129% 9
40.0% PAREJA 7.1% 5
N
30.0% OTRO 2,9% 2
20.0% TOTAL 100,0% 70
10.0% i
0.0% i D—
AMIGOS FAMILIA PADRES PAREJA OTRO
\nSeriesl 20.0% 57.1% 12.9% 7.1% 2.9%

Al momento de concretar la compra, 20% de las estadas hacen consultas a sus amigos, la mayoeltladd€57,1%) preguntan
a su familia, el 12,9% averiguan con sus padresnimas que en 7,1% deciden con su pareja y sob9%a lo hacen de otra manera;

ya sea solas o con ayuda del Disefiador o experto.
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3.7. Andlisis de la demanda

3.7.1. Necesidades de los clientes

Los clientes de este tipo de negocio son mujerdéa deidad de Cuenca que buscan prendas
de vestir formales y semiformales para asistirents sociales, los cuales son numerosos en el
medio. Para lo cual este consumidor manda a caofemrcsus prendas ya sea con costureras o

Disefiadores, 0 acude a boutiques en busquedaade ell

Con cierta experiencia en el mercado textil Alexaridonoso como Disefadora de Modas;
ha concluido que existen ciertas necesidades sfisetias de los clientes, ya que su taller solo
cubre el segmento de mujeres que buscan prendésccmmadas a la medida sin embargo
existen aquellas personas que prefieren acudiraaienda de prendas listas para la venta con
disefios innovadores. Estas personas encuentragdguisar por un proceso de pruebas y ajuste
de la prenda, mas bien prefieren escoger entrevam@dad de productos y determinar el que
favorezca mas a su figura, color de piel, y saisfsus gustos y preferencias. Estas necesidades
de los clientes no estaban siendo atendidas pdisafiador local, solamente por boutiques de

prendas importadas.

Ademas, a muchos de los clientes de la Disefiad@gaAdra Donoso, en determinados
momentos, no se les ha podido brindar los servideoslisefio y confeccion de las prendas
solicitadas por falta de capacidad en la plant@rdduccién, siendo clientes que debieron ir a

buscar los productos necesitados en otros talllerelisefio y confeccion o tiendas de moda.

3.7.2. Comportamiento histérico de la demanda

Para determinar los datos histéricos de la dems@d@amé en cuenta las ventas del Taller de
Disefio y Confeccion de la Disefiadora Alexandra Bon@n donde se clasifica a las ventas
segun el tipo de prenda; ya que en cada una delastantidad de tela utilizada es diferente, su

confeccion tiene diferentes costos por aspectooctiempo que toma la confeccion, materia
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prima adicional utilizada como almohadillas, emtiat cierres o botones, bordados, etc.,
dificultad de confeccion segun el disefio de la gaementre otros. Por este motivo, cada una de
las prendas confeccionadas dentro del taller tiéfieeentes precios aun siendo del mismo tipo de
prenda. Por ejemplo: los vestidos de novia, dependelo que los clientes requieren y de las
tendencias actuales, ademas del disefio ya queoal@am mas elaborados y minuciosos que

otros.

En Mayo del 2006, Alexandra Donoso regreso de L@al, al término de su Postgrado de
Disefio Internacional de la Moda, y traslad6 su péqutaller a un nuevo local buscando
expandirse en el futuro. Para el 2007, contaba ct@iro operadoras para confeccionar los
vestidos y prendas disefiadas por ella personalménteste afio logran vender ciento cuarenta
vestidos de coctel o de gala, a un precio promddi®83,00 USD. Ademés confeccionaron
veinte y cinco conjuntos, ya sean ternos sastm (g@antaldn) o ternos elegantes (vividi, bolero
y falda), a un precio promedio de $91,00 USD, yaspn prendas mas laboriosas y en las que se
utiliza mayor cantidad de tela. En cuanto a vesti®novia o de candidatas para reinados, estos
recién se empiezan a confeccionar en este afio porel solamente se realizan quince de ellos en
todo el periodo, a un precio promedio de $232,00 @8r sus detalles y grandes bordados con
piedras y mullos. En relacion con vestidos de mas primeras comuniones, cortejos de
matrimonios, entre otros, se diseflaron treinta 3 \Estidos de nifia a un precio promedio de
$63,00 USD. En total en el 2007 se disefiaron yemmidnaron alrededor de doscientas doce

prendas.

En el 2008, las ventas aumentaron claramente, gapqu la participacion de Alexandra
Donoso como Disefiadora Textil en varias pasarelasval nacional e internacional, se
promocionaron sus disefios y su trabajo, por lootardgcio la demanda. Ademas en ese afio se
invirti6 en el taller textii comprando nueva madaria, motivo por el cual el nimero de
operadoras también incrementd de 4 a 8 operadwak) que la capacidad productiva aumenta.
De esta manera para el 2008 se realizan cientamteyesiete vestidos a un precio promedio de
$86,00 USD, cuarenta y dos ternos aproximadame#igd #0 USD, veinte vestidos de novia o
candidatas a $254,00 USD aproximadamente y trgimiaeve vestidos de nifia a $65,00 USD.

Alcanzando ventas totales de doscientas noventay grendas en el afio 2008.

85



Donoso Loyola

Posteriormente, buscando cubrir la demanda queesengaba, para el 2009 la Disefiadora
cuencana, realiza nuevamente una inversion fuertsmaguinaria para su taller de Disefio y
Confeccion y contrata nuevo personal, alcanzandtotah de 14 personas; 12 costureras y 2
personas para actividades de bordado, planchadspadho. Con esto las ventas lograron un
crecimiento importante, confeccionando doscientogenta y cuatro vestidos, setenta y dos
ternos, treinta y cuatro vestidos de novia o rgirsg@senta y tres vestidos de nifia, notando que
los precios promedios de este afio se mantieneteggaaos del afio anterior. Se tiene para el
afio 2009 ventas totales de cuatrocientos sesérda grendas formales.

Para el 2010, la estructura productiva del taleemantiene por lo que el crecimiento en
ventas se dio netamente por la demanda que seopbfiara este afio se venden trescientos tres
vestidos, a un precio promedio de $91,00 USD, dehgiseis ternos a $97,50 USD, cuarenta y
dos vestidos de novia o candidatas a reinas a @29FSD y setenta y dos vestidos de nifias a
$65,50 USD, principalmente por las primeras conmgsode las escuelas de la ciudad que
mandaron a confeccionar el mismo vestido para tzdasifias con la Disefiadora. Para el 2010
se disefiaron y confeccionaron quinientos tres destien donde se puede ver un crecimiento
promedio de las ventas desde al afio anterior 6498

¥ Informe Financiero y de Ventas Taller Alexandra Bsm Diciembre 2010

86



Figura N°49

Ventas Anuales (2007 — 2010)

Donoso Loyola

2007 140 $ 83,00 25 $ 91,00 15 $ 232,00 32 $ 63,00 212 $ 19.391,00
2008 197 $ 86,00 42 $ 91,00 20 $ 254,00 39 $ 65,00 298 $ 28.379,00
2009 294 $ 86,00 72 $ 90,00 34 $ 275,00 63 $ 63,00 463 $ 45.083,00
2010 303 $ 90,67 86 $ 97,50 42 $ 296,92 72 $ 65,50 503 $ 53.043,50
FUENTE: Informes de Ventas, Taller de Disefioopféccion Alexandra Donoso
Figura N° 50
Ventas Mensuales 2010

ENE 16 $ 89,00 2 $ 102,00 1 $ 340,00 2 $ 6000 21 $ 2.088,00

FEB 18 $ 92,00 3 $ 100,00 1 $ 260,00 3 $ 66,00 25 $ 2.414,00

MAR 32 $ 95,00 8 $ 97,00 3 $ 295,00 6 $ 63,00 49 $ 5.079,00

ABR 27 $ 88,00 7 $ 105,00 4 $ 302,00 10 $ 69,00 48 $ 5.009,00

MAY 35 $ 90,00 10 $ 94,00 6 $ 346,00 16 $ 72,00 67 $ 7.318,00

JUN 26 $ 104,00 8 $ 92,00 3 $ 255,00 5 $ 69,00 42 $ 4.550,00

JUL 29 $ 8500 11 $ 99,00 $ 313,00 3 $ 65,00 50 $ 5.940,00

AGO 15 $ 82,00 5 $ 102,00 1 $ 300,00 3 $ 60,00 24 $ 2.220,00

SEP 18 $ 91,00 8 $ 9500 3 $ 297,00 4 $ 64,00 33 $ 3.545,00

OCT 26 $ 88,00 7 $ 96,00 4 $ 346,00 5 $ 65,00 42 $ 4.669,00

NOV 31 $ 93,00 9 $ 92,00 6 $ 244,00 9 $ 63,00 55 $ 5.742,00

DIC 30 $ 91,00 8 $ 96,00 3 $ 265,00 6 $ 70,00 47 $ 4.713,00

TOTAL 303 $ 90,67 86 $ 97,50 42 $ 296,92 72 $ 6550 503 $  53.043,50

FUENTE: Informes de Ventas, Taller de Disefio y @onidn Alexandra Donoso
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3.7.3. Proyeccion de la demanda

Para determinar la demanda del nuevo punto de dentas préximos cuatro afios se toma
como base para la proyeccién el crecimiento enageabtenido en el periodo 2009-2010 en el
taller de Alexandra Donoso siendo del 8,64%, yaaqus afios anteriores hubo crecimiento de
la planta productiva por lo que las ventas aumentaotablemente. Se realiza sobre una base
del 30% adicional de la produccion del 2010 ya egees el porcentaje en el que va a aumentar

la misma para abastecer a este negocio.

Figura N° 51

Produccion dirigida a Vainilla

201C 30¢ 86 42 72 50¢

PROD 309 91 26 13 22 151
APROX.MENSUAL 8 2 1 2 13
TOTAL PROD. 394 112 55 94 654

ELABORADO POR: Maria Paz Donoso

Se puede proyectar que para el 2011 se venderdgedtr de 164 prendas, a las que
corresponde 99 vestidos de coctel o de nocheer2®g, 14 vestidos de novia o candidatas a
reina y 23 vestidos de nifia. Con el incrementordetedo del 8,64% para cada afio para el
2012 se programa una demanda de 178 prendas28d®keran 193 vestidos o ternos y en el
2014 aproximadamente 210 prendas.

Figura N° 52

Proyeccion de la demanda de Vainilla by Alexandra Bnoso

2010 91 26 13 22 151
2011 98 28 14 23 164
2012 107 3C 15 25 17¢
2013 117 33 16 28 19¢
201/ 127 36 18 3C 21C

ELABORADO POR: Maria Paz Donoso

88



Donoso Loyola

3.7.4. Demanda Potencial

Para obtener la demanda potencial de este negecitwrsa el valor obtenido de la
segmentacién que se realiz6 segun el perfil prestien definido para el consumidor que
equivale a 13.565 mujeres. Para el calculo der@adda potencial, se toma en cuenta este valor
y se considera Unicamente el porcentaje equivalmémero de personas que utilizan prendas
formales, siendo el 97% de las encuestadas, dauddss el 71,4% estan dispuestas a comprar
ropa confeccionada a nivel nacional y el 45,7% fignen que la prenda sea de una linea de
Disefiador, mientras que el 84,3% de ellas compr@mdas nuevas para dichos eventos.
Después del célculo se puede concluir que la deanpotencial de ropa formal para mujeres

entre 14 y 60 afos en la ciudad de Cuenca es i@ fedsonas.

|‘ 13565*26,68% = 3619 mujeres ‘l

3.8. Analisis de la oferta

En este ambito se debe analizar como competeneetalidentro del mercado de ofertantes
solo a la industria nacional, la cual esta reprasinprincipalmente por los Disefiadores locales
quienes disefian y confeccionan sus prendas con deaobra y materia prima la cual se oferta a
nivel nacional, de esta manera los productorestanezon rangos de costos similares; ya que la

materia prima actualmente presenta costos altopampuestos establecidos.

Sin embargo también existe la competencia indiresten todas aquellas boutiques y
empresas que se dedican a la importacion de prdadasles quienes laboran en el mismo
mercado pero no tienen las mismas caracteristeaouohpetencia, ya que este tipo de prendas
gue se adquieren en el exterior tienen preciosbag@s principalmente por que se adquieren en
paises con industrias textiles muy desarrolladesci@les minimizan al maximo los costos de
produccién por la confeccidon a escala, por lo muee podria realizar una buena comparacion
de todos los factores con la industria nacionatula claramente se encuentra en desventaja.
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3.8.1. Caracteristicas de los principales Disefades

Uno de los Disefiadores textiles mas recordados eiudad de Cuenca es el Sr. Diego
Pefia, quien ha participado en numerosos eventasnades y cuenta con alguna trayectoria
internacional, se dedica a este negocio alredeeld dfios, por el momento solo comercializa
sus creaciones en la ciudad, esta enfocado prin@pee a la confeccidn de prendas para
caballeros como ternos, sacos, casacas, camisasiaoabién realiza prendas de mujer bajo
pedido como vestidos y ternos. Su cobertura ecedpente nacional y cuenta con un taller de

disefio y confeccion en la ciudad.

Otro Disefiador muy nombrado por los encuestadoSussavo Moscoso, un profesional
cuencano que se dedica al Disefio de Moda alredddod5 afios. También se enfoca
principalmente en la confeccion de prendas paralleab, sin embargo realiza prendas de mujer
bajo pedido. Este Disefiador tiene una boutiquereledas de caballero en la ciudad de Cuenca,

teniendo también pedidos a nivel nacional e intaomel.

Estos dos Disefadores, representan una compefardi@ a nivel local, ya que han tenido
trayectoria nacional e internacional haciendo qiseensarcas sean muy recordadas y reconocidas
entre los consumidores. Ademas estos Disefladosggarucon almacenes propios de venta de
telas importadas; siendo una ventaja competitiva panseguir la materia prima. Asimismo
muestran innovaciones y lanzamientos constantpsethelas utilizables, con conceptos acordes a
los habitos cuencanos de vestimenta, siendo impoikle en el sector textil especialmente por
los cambios drasticos y violentos de la moda. &ibargo son profesionales que aun no han
incursionado en el mercado con prendas por tatlajJgpcual no son una competencia directa

para nuestro nuevo negocio.

Es considerado también como competencia al EstlgliModa “Fit®, taller y tienda de
Disefio de Moda creado por Ruth Galindo, Profeserta dracultad de Disefio de la Universidad
del Azuay y Daniela Lopez, su alumna quien ya abtaltitulo de Disefiadora Textil. Este

Estudio de Moda abrié sus puertas al publico ememiiore del 2008, el cual se dedica a

% Fit: Nombre de estudio de Moda, Ingles del verdioet o ajustar.
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confeccionar prendas a la medida y mantiene urk steqrendas por tallas, brinda asesoria de

imagen y ofrecen una serie de accesorios y compi@seomo carteras, joyas, &tc.

Ademés algunos Disefladores ecuatorianos como QigzeD) Luis Tipan, Tatiana Torres,
Veronica Uribe, entre otros; comercializan sus gasnen la ciudad de Cuenca a través de la
Boutique Destin Couture, propiedad de la Sefiorabdé&bonzalez de Duran, la misma que
ofrece tanto prendas de confeccion nacional coratidas importados de marcas internacionales
muy reconocidas como Bagley Mishka, Oscar de latReDristian La Croix, Terry Magler,

Helen Murley.

Entre otros Disefiadores locales estan Eva Vaz@adame Vélez y Estefania Ruiz quienes
recién estan incursionando en el mundo del DisgRilvia Zeas quien ya labora alrededor de
unos 5 afos dentro de este mercado pero se degheeiamente a realizar prendas con motivos
o materiales folkl6ricos. Sin embargo es necesepioocer que cada afio se incorporan un
promedio de 11 Disefiadores Textiles de la Univarsidel Azuay en la ciudad de Cueficéo

cual puede proyectarse como una competencia patemcel mediano y largo plazo.

°! Diario El Mercurio, “Fit” celebra su primer ano, i@ Diciembre 2009.
92 Base de Datos Graduados Disefio Textil, Universittad\zuay, 2005 -2010.
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Figura N° 53
Disefiador Vigencia Ubicacion Cobertura # Productos Prendas Modalidad
Tienda Mujer
Gustavo 1995 Bolivar 12- Nacional e 1 Masculino Vestidos Bajo
Moscoso 60 internacion (Ternos, coctel, Novia, medida
al camisas) Ternos
Femenino
(Vestidos,
Ternos)
Diego Pefia 2005 Av. 12 de Nacional 1 Masculino  Vestidos, Bajo
Abril y (Ternos, Vestidos de  mediday
Gilberto camisas, Novia, Ternos ultimamente
Gato casacas) por tallas en
Femenino Su nueva
(Vestidos, boutique
Ternos)
“FIT” 2008 Aurelio Nacional 1 Femenino Vestidos Bajo
Ruth Aguilar 1- (Vestidos y coctel, Medida y
Galindo/ 59y Av. ternos) Vestidos de  venta de
Daniela Solano Noche, prendas
Lépez Vestidos de confecciona
Novia, Ternos, das por
Accesorios, tallas
Asesoria de
Imagen
Destin 2006 Edificio Nacional 1 Femenino Vestidos Venta de
Couture Montecarlo (Vestidos, coctel, vestidos de
Melba Av. Ternos, Vestidos de Disefiadores
Gonzélez Ordénez Accesorios Noche, Nacionales
Lazo No. Accesorios por tallas
555

REALIZADO POR: Maria Paz Deoo Fuentes Secundarias.
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3.9. Demanda potencial insatisfecha

Para el calculo pertinente de la demanda potemsatisfecha se toma en cuenta el total de
la oferta y la demanda potencial, diferencia decual se obtiene la demanda potencial
insatisfecha, la cual si es alta para el tipo dggxto que se estudia.

Figura N° 54
Disefiador Prendas Prendas
Mensuales Anuales
Gustavo Moscoso 6 72
Diego Pefia 27 324
Alexandra Donoso 41 492
Estudio "FIT 33 396
"Destin Couture" 35 420
Otros Disefadores 40 480
TOTAL 182 2184
Demanda Potencial 3619
Demanda Insatisfecha 1435

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

Sin embargo se cree que la demanda potencialsfesdta obtenida es alta, y que se debe
tener en cuenta que el tamafio del proyecto no Eadigfacer la misma en su totalidad, ademas
gue las preferencias de los clientes en lo queeadps se refiere es complicada y variante,
depende mucho de los gustos de las personas w querida satisfaga sus expectativas teniendo
en cuenta disefio y confeccion. Por lo tanto senfaté producir a la mayor capacidad posible,
sin embargo Alexandra Donoso tiene una capacidgoratfuccion para proveer a la boutique
segun los datos del 2010 de 151 prendas anualpssemtando alrededor de 13 prendas
mensuales. Es necesario tener en cuenta que papeftura del local se determinara un
inventario inicial con alrededor de 90 prendasappre posteriormente se pueda ir abasteciendo

paulatinamente y reponiendo stock en los espa@psiibles por las ventas que existan.
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3.9. Marketing Mix

3.9.1. Definicion del Producto

Los productos que se ofreceran serdn una variddgorendas formales y semiformales,
siendo disefios unicos con acabados de alta coSitreciendo vestidos de coctel, vestidos de
gala, vestidos de novia, otras prendas y accesd&ie es un segmento de mercado que busca
prendas de vestir de tipo elegantes en la mayortascy de colores variados en telas llanas, lo
cual esta determinado normalmente por las tendeneisdiales de vestimenta. En su mayoria
utilizan tallas entre Small (Pequefio) y Medium (Med), se atribuye este resultado a que las
mujeres cuencanas tienen generalmente una corgecdyporal delgada y de estatura pequefia.
Ademas se considera el hecho de que es una culastante influenciada por tendencias

extranjeras, por lo que el culto al cuerpo es namgun.

Las mujeres son guiadas en la decision de compreigalmente por la calidad y el disefio
de las prendas, buscando colores ya sean claras lolamco y beige, oscuros como negro, gris,
café y azul marino o fuertes en los que se encreihts colores llamativos como fucsia, tomate,
verde, morado, rojo, amarillo, azul eléctrico, enalgunos otros. Este mercado busca ropa
formal, que tenga un ajuste normal. En cuanto a¢ogicios adicionales que una tienda de ropa
deberia ofrecer, se ha determinado que requiergwigalmente atencion personalizada y

asesoria de imagen.

3.9.2. Analisis de precios

Se debe realizar un andlisis de la competencigiderando como tal a la industria nacional
de prendas de Disefiadores, principalmente de migegrminando como competidores a
Gustavo Moscoso, Diego Pefa, Estudio de Moda “fitDestin Couture, quienes ofrecen
prendas formales para mujeres como vestidos, teetos Analizando este segmento de la
industria textil se puede ver que los dos primeissfiadores tienen precios relativamente altos y
se dedican a la confeccion de prendas para caimfper lo que no existe una especializacion en

prendas femeninas, sin embargo Ultimamente Diefia Bsta realizando prendas de mujer por
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tallas las cuales se venden en su Estudio de Disedmas confeccionan prendas bajo medidas.
Estudio de Moda “Fit” también constituye una corepeta representativa ya que esta enfocado
en prendas femeninas y mantienen un stock de memfdeccionadas en su taller para la venta

gue de cierta manera compite directamente con Néaby Alexandra Donoso.

Ademas esta presente “Destin Couture”, Boutiqueaftece prendas importadas y vestidos

de disefiadores nacionales, siendo otro competidel mercado.

Figura N° 55
PRECIOS
DISENADOR DIEGO GUSTAVO ESTUDIO DESTIN

PENA MOSCOSO “FIT” COUTURE
Vestido corto $95 $180 $75 $90
Vestido ¥ $115 $220 $90 $100
Vestido largo $130 $300 $100 $130
Terno: falda y saco $125 $280 $110 $120
Terno: pantalén y saco $130 $300 $115 $130
Vestido de novia $340 $600 $280 $500
FUENTE: Secundarias por observacion REALIZADO POR:Maria Paz Donoso

3.9.2.1. Determinacion del precio promedio

Analizando estos factores de la competencia yuissog y preferencias de los consumidores
se ha decidido ofertar una variedad amplia de m®formales para todos los presupuestos, con
disefios innovadores de acuerdo a la moda del momeah una gama de colores variada
buscando tonalidades vivas y neutras, pero resaltéan feminidad de los consumidores que
vistan con estos productos. Se estableceran alteles de calidad tanto en materia prima como

en confeccidn para satisfacer las necesidades efelado, ademas que se establecera un rango
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de precios competitivo, el cual cubriendo los cestle elaboracion ofrezca una tasa de
rentabilidad atractiva a los inversionistas denigpeesa.

En cuanto a los precios, los resultados de lasestes reflejan que los consumidores
estarian dispuestos a gastar rangos de preciog@semiguales a los que ofrece la competencia
en la ciudad de Cuenca principalmente en prendasaenas frecuente. En este estudio no se
determinaran los precios para los productos queestaran, ya que requiere de mayor analisis
como el del estudio econdmico- financiero. Sin &mgb los precios promedios nos sirven de
referencia para conocer el mercado y poder detarnos precios posteriormente. Se puede ver
gue los precios promedios obtenidos luego de habhafizado a los oferentes de prendas

similares son un tanto altos para lo que la mayaeitos posibles clientes estarian dispuestos a

pagar.
Figura N° 56
DISENADOR DIEGO GUSTAVO ESTUDIO DESTIN PRECIO
PENA MOSCOSO "FIT" COUTURE PROMEDIO
DISENADORES
NACIONALES
Vestido corto $ 9500 $ 180,00 $ 75,00 $90,00 $ 110,00
Vestido ¥ $ 11500 $ 220,00 $90,00 $100,00 $ 131,25
Vestido largo $ 130,00 $ 300,00 $ 100,00 $130,00 $ 165,00
Ternofaldaysaco $ 12500 $ 280,00 $ 110,00 $120,00 $ 158,75
Terno pantalén y $ 130,00 $ 300,00 $ 115,00 $130,00 $ 168,75
saco
Vestido de novia $ 340,00 $ 600,00 $ 280,00 $500,00 $ 430,0C

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

3.9.2.2. Analisis historico y proyeccion de precso

Se ha realizado un analisis histérico de los psepromedio por tipo de prenda que se han
confeccionado en el taller de la Disefiadora Alexambnoso desde el afio 2007, con lo que se
puede concluir que desde el afio 2007 al 2010 ea tiaol de prenda hubo un incremento del

precio promedio de las prendas confeccionadas,sesfmede explicar debido al aumento del

96



Donoso Loyola

precio de las materias primas en este caso prinegode las telas, insumo que desde afos atras
ha venido incrementando su costo por el cambio ade ilnpuestos instaurados para la

importacion de esta materia prima.

Ademas es importante recalcar que los preciosasigiendas aiun siendo del mismo tipo
varian ya que cada disefio confeccionado tiene teaisticas y requerimientos diferentes, y en
cada uno de ellos se utiliza diferentes materia@sabados segun el cliente lo prefiera, por estos
motivos se determind un precio promedio de cadadg prendas confeccionadas normalmente

por la Disefiadora y su fuerza de trabajo.

Los vestidos normalmente son prendas formalessguasan en eventos sociales como
cocteles, matrimonios, primeras comuniones, fiest@s general. Estos tienen disefios
innovadores pero normalmente son cortos o tregasipor lo que no se utiliza mucha cantidad
de tela, a los cuales se les suma detalles satwios bordados, drapeados, flores, lazos, entre
otros, sin embargo estos suelen ser pequefiosannostosos, por esta razon se explica que son

prendas de menor precio.

Los ternos ya sean sastre; compuestos por panfaé@co o aquellos mas elegantes con
falda tres cuartos o larga corset o vividi y bolersaco, son prendas normalmente utilizadas por
mujeres mayores, con un estilo mas serio y elegenteste tipo de prendas se utiliza mayor
cantidad de tela ya que normalmente son trajesedepiezas, también se les agrega detalles
como bordados con canutillos, piedras o swaroskyse utilizan telas bordadas que tienen un
costo mas alto, es por esto que este tipo de wamadeccionadas tiene un precio mayor que un

vestido.

En cuanto a vestidos de novia o candidatas a denbelleza, son vestidos normalmente
largos con disefios Unicos e innovadores de codeplcados, en los cuales se utilizan telas
finas en varias capas, y habitualmente llevan lomsigrandes con piedras delicadas y costosas.
Estos vestidos son los mas onerosos en el mercadpe las prendas similares a estas pero

importadas tienen precios muy altos incluso pudbbgar y sobrepasar los $1000,00 délares,
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siendo favorecedor para las clientes por consemarde estas prendas a su gusto y segun sus
medidas en un precio tan bajo y razonable.

Los vestidos de nifla son prendas que normalmeaterealizan para los cortejos
matrimoniales, por lo que las novias piden modelescillos pero bonitos para que no se
encarezca demasiado, teniendo en cuenta que estalap usualmente son canceladas por las
madres de las niflas del cortejo. Son vestidos ancbo enagua, confeccionados con telas
sencillas y poco costosas, a las que normalmeres ska un valor agregado con combinaciones

de colores o flores.

Figura N° 57

Historico precios promedio por tipo de prenda
ANO VESTIDOS TERNOS V. NOVIA O V. NINA
REINA
2007 $ 83,00 $ 91,00 $ 232,00 $ 63,00
2008 $ 86,00 $ 91,00 $ 254,00 $ 65,00
2009 $ 86,00 $ 90,00 $ 275,00 $ 63,00
2010 $ 91,00 $ 9750 $ 296,92 $ 65,50

FUENTE: Departamento contable, Alexandra Donoso

Se ha proyectado el precio promedio de cada #pprednda para los proximos cuatro afios
que se ofrecera en Vainilla, teniendo en cuentat&cion promedio de los precios que se ha
tenido desde el afio 2007 al aflo 2010 en el Ta#lekldxandra Donoso, basado principalmente
en el precio promedio de la competencia y el histéde precios del proveedor. En cuanto a
vestidos se tiene una variacion promedio de 3,18%orelacion con los ternos es 2,41%, en
cuanto a vestidos de novia o candidatas a reir@b®/o una variacion de 8,57%. Con estos

datos se ha obtenido la proyeccion del incremeatorecios para los préximos cuatro afos.
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Figura N° 58
- PROYECCIONDE PRECIOSPORTIPODE PRENDA
ANO VESTIDOS VESTIDOS V. NOVIA O TERNOS
COCTEL NOCHE REINA

2011 $ 70,00 $ 100,00 $ 350,00 $ 100,00
2012 $72,19 $103,13 $ 380,00 $102,41
2013 $ 74,45 $ 106,36 $ 412,56 $ 104,88
2014 $76,78 $ 109,69 $ 447,92 $107,41

INCREM. 3,13% 3,13% 8,57% 2,41%

PROMED.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
3.9.3. Plaza

Toda empresa, negocio u organizacion, busca unza jglamo el sitio de entrega, venta o

distribucion de sus productos o servicios paracBestes o consumidores.

En el caso de Vainilla by Alexandra Donoso, seézatif la plaza como un sitio para la venta
directa al cliente, de esta manera se puede santjas de Marketing como mantener un mejor
control del servicio que se ofrece junto con lasdpctos, obtener diferenciacion perceptible o

para mantener informacion directa de los clienbésessus necesidades.

3.9.3.1. Punto de comercializacion

El punto de comercializacién debe ser un local coime con buena ubicacién, que tenga
facil accesibilidad ademéas de una buena visibilidesde la avenida para que el cliente pueda
conocer claramente en donde estamos ubicadoseal&sil llegar al mismo, asi como que las
prendas exhibidas puedan ser vistas y capten teidtedel cliente. Se busca un local de un
tamafio razonable, sin ser muy grande ya que cprotiuccion actual del Taller de Alexandra
Donoso no se podria proveer y llenar un local gegadel mismo en este caso se veria vacio
causando una impresion negativa a los clientes.

Segun las encuestas realizadas, los datos arraggadadacion con este aspecto, los clientes

prefieren que el local este ubicado en algun Mallla ciudad (40%), o junto al taller del
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disefiador (32,9%), para lo cual se analiz6 la mgpaion en cuanto a ubicacion pero sin dejar
de lado el costo de arriendo que es muy importpata el desenvolvimiento financiero del

negocio.

3.9.4. Promocién

En cuanto a promocién y publicidad, al ser un aspexlispensable para dar a conocer el
producto que se vende y también posicionar la mamoal mercado al cual estamos ingresando,
se utilizar4d una campafa publicitaria para creagxigectativa en la gente de lo que se va a
implantar en la tienda mediante letreros que siemka curiosidad en los que transiten por la
zona. Ademas en el taller de Alexandra Donosop&®ara una valla en la que promocione su

nueva marca “Vainilla by Alexandra Donoso” y surmieosalida al mercado.

Es muy necesario utilizar medios de comunicaciora p@alizar publicidad, lo mas
adecuado segun costos podria ser el uso de la @itratando los servicios de una emisora
muy escuchada a una hora pico, lo cual ayuda &specialmente mujeres ejecutivas, amas de
casa, etc. capten esta publicidad.

No se puede dejar de realizar publicidad medialyersf®, para distribuir en diferentes
lugares a donde acuden nuestros posibles clientas academias a las que acuden sus hijas,
centros estéticos o dermatologicos, en el TalleladBisefiadora, gimnasios, etc. También se
debe ubicar un gran letrero con el nombre de faléiey de la Disefladora para recalcar la marca
y algun slogan que muestre los productos que se®#&n la misma, antes de inaugurar la tienda
para que los clientes ubiquen perfectamente enedsedestd4 abriendo al publico el nuevo

negocio.

Una vez que la tienda este funcionando perfectamesta necesario realizar un coctel de
inauguracion del local, enviando invitaciones ailges clientes, amigas y conocidas de las
mentoras para que conozcan el mismo y el tipo ddustos que se ofrecen, en esos dias de

apertura se pueden establecer ofertas o descymyasiios para captar mayor numero de gente

93 .
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tratando de brindar la mejor impresién posible pgua estas personas puedan realizarnos

publicidad de boca a boca con sus amistades.

3.10. Conclusiones generales

El presente estudio de mercado tuvo como objetaterchinar la factibilidad de mercado
gue podria tener “Vainilla by Alexandra Donoso” larciudad de Cuenca, ofreciendo prendas
formales producidas en Ecuador para mujeres, y aeguconocer gustos y preferencias del
mercado al que nos dirigimos. Las fuentes de irdoiém primarias utilizadas en el estudio son
encuestas aplicadas a una muestra tomada de lacgobEequivalente a 70 personas, mientras
las fuentes de informacién secundarias aplicadasbsevieron mediante observacion a la

competencia y extraccion de informacion de entidguleblicas.

Después de realizado el proceso de investigacidmsebtenido la informacion necesaria
para determinar que el negocio si tiene factibilida el mercado que se va a implantar y se ha
logrado conocer los gustos y preferencias de Iesbfgs consumidores; lo que ha ayudado a
determinar las caracteristicas que deben teneprioductos que se ofreceran en la fase de
operacion del proyecto. La herramienta de maydidatl en esta investigacion son las encuestas
ya que permiten obtener informacion directa de lpesiclientes. Los datos mas relevantes

obtenidos después del analisis de las encuestdessiguientes:

Existen alrededor 3.619 mujeres cuencanas que&i dspuestas a comprar ropa formal
diseflada y confeccionada por un Disefiador ecuatmrexclusivamente por Alexandra Donoso
quien tiene un nivel de recordacion alto ya queparcentaje alto de la poblacion adquiere
prendas tanto importadas como nacionales, lo coslfacilita la entrada al mercado ya que
existe disposicion de compra de estas prendas.ayania de las clientes entre 13 a 65 afios dice
adquirir estos productos mensual a trimestralmémteual es prometedor para el negocio

mostrando una demanda alta de este tipo de prendas.

Los productos que se ofreceran deben ser prendasstiede tipo formal y semiformal, lo

gue se refiere a prendas de vestir muy femeninas elisefio, confeccionadas en una gama de
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colores variados para satisfacer las diferentdmawones pero que muestren elegancia para que
las mujeres cuencanas puedan utilizar este tippreledas en eventos sociales. Las mismas
deberan ser confeccionadas particularmente ers tabguenio (Small) y Mediano (Medium) ya
gue segun la contextura regular de las mujerea deitlad de Cuenca acostumbran a utilizar este
tipo de tallas, aunque no deben faltar algunosidassten tallas Grande y Extra Grande. Los
precios deberan ser moderados, teniendo en cuastaaben ser menores o iguales a los de
productos similares de la competencia. Los pres#ndn determinados posteriormente, después
de realizarse un estudio econémico-financiero yestndio técnico y dependera mucho del tipo

de prenda que se confecciones, el costo de susialesey acabados.

En cuanto a plaza se ha determinado la necesidad tiggar bien ubicado, que cuente con
todos los servicios béasicos, con buena visibilitladia la calle y en sector comercial muy
transitado para poder lograr una buena promociotasiggrendas por medio de las vitrinas,

ademas exhibir ofertas, descuentos, etc.

En cuanto a la oferta, la competencia directa gupuslo distinguir en el mercado son dos
principales Disefiadores a quienes los clientenmaam mucho, son disefiadores dedicados a la
confeccion y comercializacion de ropa para hombsgecialmente, pero también trabajan con
prendas para mujeres bajo medida por lo que neseptan una competencia directa, ademas se
debe tomar en cuenta que los productos que ofri@een costos elevados. A pesar de esto,
estos disefiadores han estado por varios afilos dpeemivel nacional y presentando sus
colecciones a nivel local como internacional porglee estan posicionados en el mercado.
Ademas en el mercado se encuentra Estudio “Fit'egtid Couture, dos tiendas de moda que
representan una competencia directa para el negegon la forma en la que laboran en el
mercado. En general el grupo de ofertantes culdredealor del 60,3% del mercado, dejando

una demanda potencial insatisfecha del 39.7% quonekente a 1.435 personas.

En conclusion, después de haber realizado el iestiglmercado se puede decir que el
proyecto cuenta con la acogida necesaria en el esggnde mercado al que nos estamos
dirigiendo, ademas que Alexandra Donoso es muynmida entre las mujeres que componen

un grupo de posible clientes de la ciudad, pore sg puede continuar con la realizacion de los
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siguientes estudios: el Estudio Estratégico patarehnar las fortalezas y debilidades con las
gue se va a competir en el mercado, asi como fladies estrategias para establecer la marca
en el mercado y posicionarse en la mente de leatek buscando crecimiento en el mediano y
largo plazo. También es necesario el Estudio Tégnéra determinar los procesos a seguir para
el buen funcionamiento del negocio, el estableaiiglel local comercial, el desenvolvimiento

y control de las operaciones y por ultimo el EstuBinanciero para determinar el monto de
inversiones, costos de operacion, etc., siendaliestyue apoyen o rechacen la factibilidad de
este proyecto.
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CAPITULO IV

4. PLAN ESTRATEGICO

4.1. Andlisis Estratégico

Actualmente ya no es posible dirigir un negocigriovisadamente, es necesario estar
preparado para tomar diferentes acciones de acw@ema situacion que se presente. Es de
suma importancia realizar un analisis estratégeam negocio, lo cual implica considerar un
conjunto de factores externos e internos y anativano estos influyen sobre la estructura, el
funcionamiento y la identidad de una organizaciBete analisis realiza una proyeccion a
mediano y largo plazo, ya que las condicionesed&rno pueden cambiar en el transcurso del

tiempo.

La planificacion estratégica es el proceso contingistematico de evaluar la naturaleza del
negocio, definiendo los objetivos a largo plazoentificando metas cuantificables,
desarrollando estrategias para lograr los objetwlas metas, y distribuyendo los recursos para

realizar dichas estrategigs.

Nos ayuda a marcar la direccion que seguird laresappara aprovechar las oportunidades
gue se presenten en el mercado o evadir las ansed@zanismo, examinando las posibles
acciones que se deben tomar para operar eficientemgna empresa y desarrollarla
estratégicamente por medio de una correcta tontecisiones para lograr un incremento en la

rentabilidad y la disminucion del riesgo.

% David, Fred R. Conceptos de Administraciéon Estiat& Pearson Educacion, México 2003.

104



Donoso Loyola

4.1.1. Cinco Fuerzas de Porter

Figura N° 59

Competidores

Facil entrada ; Dificil permanencia en el
mercado.

Proveedores Rivalidad Compradores

No tienen mucho poder de

Uno solo, accionista a la vez. Media S
negociacion.

Sustitutos

Gran variedad de sustitutos pero no
ofrecen exclusividad lo cual es muy
importante.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
4.1.1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

En el mercado de prendas textiles confeccionadasDgsefriadores, existe facilidad de
entrada de nuevos competidores ya que anualmegtadigan entre en promedio 11 personas de
esta carrer& Sin embargo es un mercado en donde la trayegimfasional cuenta mucho, ya
gue sus consumidores son muy exigentes y buscéesymaales quienes estén constantemente
creando y lanzando nuevas colecciones de prendéaahles de acuerdo a las tendencias

mundiales y que participen en eventos de moda.

% Base de Datos Graduados Disefio Textil 2005-204€reSaria de la Facultad de Disefio, UDA.
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Ademas los disefladores con experiencia en confestn los mas cotizados; ya que este
tipo de prendas son mas costosas por lo que seegmsean muy bien elaboradas, cumpliendo
con altos niveles de calidad y que se les brindesemicio personalizado. Para los nuevos
entrantes es dificil ganar mercado y hacer clianéel sus primeros afios de labor ya que la

experiencia es un factor determinante y los condoraes son muy fieles.

No existen muchos competidores nacionales para &b de negocio de prendas
confeccionadas, ya que la mayoria de Disefiadotestratnajan bajo pedido y sobre medidas,
ademas se necesita de un capital considerable mpardgener prendas hechas en stock,
permitiéndonos cubrir un mayor porcentaje del naoatener un ventaja competitiva sobre los

posibles competidores.

4.1.1.2. Larivalidad entre los competidores

La rivalidad entre Disefiadores en el mercado selda entre tres o cuatro de ellos; quienes
son los que estan muy bien posicionados en el misim@mbargo no existen guerras de precios
ya que cada uno los maneja segun sus costos decciamf, ni campafas publicitarias agresivas,
mas bien cada quien aprovecha a fondo sus espatiegsentos de moda para promocionar su
trabajo y tratan de asistir al mayor nimero denedsapara captar mayor cantidad de clientes.

Es claro que cada uno de ellos tiene un estilalidefio especifico y un segmento de
mercado definido al cual se dirigen, por ejemplguaos de ellos se especializan en prendas
para caballero aunque si realicen prendas femenemaxambio otros solo realizan prendas

femeninas y en este segmento pueden enfocarsetogede noche, vestidos de novia, etc.

Por esto es muy importante recalcar el nombre wukstra disefiadora, quien ya esta
posicionada en el mercado para apoyar el nombra tienda de moda e ingresar al mismo
rapidamente ofreciendo prendas exclusivas; lo mogslayuda a competir con aquellas boutiques

de prendas importadas en serie.
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4.1.1.3. Poder de negociacion de los proveedores

En el caso de Vainilla by Alexandra Donoso, siwcarproveedor es la misma Disefiadora
por lo que su poder de negociacién podria ser siltoembargo siendo ella la impulsadora del
negocio no enfoca su interés en manejar el poderedeciacion, sino mas bien en buscar lo
mejor para la tienda de moda, para que este negmezca y a su vez la marca y su nombre se

posicionen cada vez mas en el mercado.

No existe imposicion de precios por parte del pealor, estos son analizados por las dos
partes para buscar costos adecuados e intentamipaxila rentabilidad. En cuanto al tamafio
del pedido este es realizado por la administraderda tienda, quien analiza el nimero de
prendas necesarias para mantener un stock adeé&tradelacion con el plazo y medios de pago,
también se determind bajo un mutuo acuerdo; enatamdhercaderia enviada es facturada y se

realiza el pago a 45 dias del costo corresponddsntas prendas vendidas en ese mes.

4.1.1.4. Poder de negociacion de los compradores

Vainilla by Alexandra Donoso ofrece una variedadodendas Gnicas, con una gran muestra
de disefio, alta calidad, con muchos detalles yr\adoegado, ofreciendo diferenciaciéon en las
prendas a precios muy comodos; algunos aun mas fyaglos productos sustitutos, ademas de
un servicio personalizado por lo que se cree geiedmpradores tienen un poder de negociacion
bajo ya que las ventas son al por menor. Sin ermbaoyse puede decir que su poder de
negociacion es nulo, ya que son los clientes gaieseogen nuestra marca y deciden comprar

nuestros productos lo cual nos permite manteneteoso del mercado.

4.1.1.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos
En el mercado en el que trabaja Vainilla by AlekanDonoso, existen multiples tiendas de

prendas importadas, los cuales si son productdgusas, sin embargo los precios de ellos no

son mas bajos a los que se ofrecen en la tiendada.
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Tenemos diferenciacion en el producto, siendo wergaja competitiva ya que nuestras
prendas son Unicas, en cambio los productos dastitio tienen una gran muestra de disefio y
son confeccionados en serie; por lo que variasidueeg de la ciudad tienen en inventario los
mismos vestidos y ocurre frecuentemente que lasopas que los utilizan se encuentran en
eventos sociales con personas que visten prendatcis, lo que les provoca gran malestar.
Ademas estos productos sustitutos se encarecierdagpnormas arancelarias que se impusieron
a las prendas textiles, en cambio las politicasegubmentales estan apoyando la industria

nacional por lo que se espera poder reducir |d®E0Ss
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Figura N° 60

Prendas de alta calidad en materia prima y cordacci
Asesoria de Imagen y Servicio Personalizado
Experiencia de la Disefiadora en el tipo de indastri
Nombre de la Disefiadora posicionado en el mercado
Oferta de complementos y accesorios para los wsstid
Servicio de arreglo de prendas

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS DEBILIDADES
* Precios competitivos * Nuevos en el mercado de Boutiques.
» Disefos exclusivos » Espera de los clientes en caso de gran afluendateEmnda.

Espacio e inventario limitado.

AMENAZAS

Atraccion de clientes potenciales de Alexandra Bono
Captacién de nuevos clientes que buscan prendas. lis
Captacion de clientes insatisfechos con el servitdola
competencia.

Expansién a mediano plazo.

Reduccion costos de importacion (materia prima)

Proyecto facil de imitar.
Alta imitacién de competidores en disefios.
Gran numero de boutiques que ofrecen vestidos taqbos.

Inflacion
Medidas del gobierno
Reduccion poder adquisitivo

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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ESTRATEGIAS PARA MANTENER FORTALEZAS Y

APROVECHAR OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS PARA ELIMINAR DEBILIDADES Y

ENFRENTAR AMENAZAS

Cuidar que las prendas mantengan la diferencigoidn
medio del disefio y calidad manteniendo precios
competitivos, innovando constantemente.

Constante promocion y publicidad de la Boutiqus, la

prendas que se ofrecen y la marca recalcando dbneom

de la Disefiadora.

Mantener un servicio especializado, atencion antd

personalizado, arreglo y ajuste de prendas innwediat

Seleccion y capacitacion del personal para dar ¢gom
imagen posible a los clientes.

Planificacion anticipada con el proveedor de reiguientos
de inventario.

Mantener la exclusividad en prendas y evitar que
personas tomen fotos de las mismas para evitantacion.
Innovar constantemente los procesos de produccic
de

internacionales vy lograr que el producto nacise muy

control calidad para alcanzar los

reconocido y lo prefieran.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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4.2. Directrices de la Empresa

Es muy importante en una organizacion, por masuqiem que esta sea, determinar
directrices para establecer hacia donde se diaigaisma y cuales son sus objetivos, con lo que

se tiene informado a todos los grupos de inteoés;uiales son:

» Propietarios 0 accionistas: quienes buscamos gestmounegocio sea rentable y se
expanda en el futuro.

» Empleados: quienes a cambio de su trabajo buscématony sueldo justo y un ambiente
de trabajo agradable.

» Clientes: quienes buscan que los productos adqaigdtén acorde con el valor pagado.

» Proveedores: quienes esperan la fidelidad del cadhopry pagos puntuales.

» Competidores: quienes al igual que todos esperarcampetencia ética y leal.

» Gobierno: busca que las empresas y negocios cungmanlos requerimientos de

funcionamiento y con sus obligaciones fiscales inleresa el aporte a la sociedad.

4.2.1. Misién, Vision y Valores Organizacionales

Mision: Es una empresa que satisface las necesidades tdeeveea de las mujeres de la
sociedad, ofreciendo prendas formales y semifosnalelusivas, con alta calidad y disefo
ademas de complementos y accesorios a precios ysézonables, como una solucion para que
Su asistencia a eventos sociales sea muy comadagn elegantes de acuerdo a las tendencias

actuales de la moda.

Vision: Posicionarse como la casa de moda mas importanta eindad de Cuenca, en
donde se pueda encontrar una gran variedad degwelvestir, teniendo como personal de
trabajo a gente comprometida y capacitada para etrmgon ética y responsabilidad en el

mercado y expandirnos a otras provincias del pais.
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4.2.2. Valores Organizacionales

* Profesionalidad: Asegurar calidad tanto en las prendas que se ofreoeo en el
servicio al cliente, manteniendo personal capasitpdcumplido con su trabajo para
alcanzar la maxima satisfaccién del cliente y qurismo se vuelva fiel a nuestra marca.

» Sentido de pertenenciaamar y defender la industria nacional y patracelgproducto
gue se ofrece buscando que el producto nacionalsizavez mas valorado.

* Honestidad: Demostrar honradez e integridad en las acciones,ingorruptible vy
rechazar el robo, fraude, plagio y cualquier actocdrrupcion, siendo éticos en el
mercado mediante el rechazo de la imitacion ddidsentre los competidores.

» Compromiso: Cumplir con todas las normas legales, tributaaashientales para ayudar
a que la sociedad se desarrolle correctamentedasipuntual en pagos de cualquier
indole, teniendo todos los papeles de funcionamient orden y realizando practicas

ambientales limpias que no contaminen, ni ensuaierudad.

4.3. Seleccion de la Estrategia Competitiva

Michael Porter expresé que las estrategias conyaetitson las acciones ofensivas o
defensivas de una empresa para competir y defendergro de una industria, acciones que se
dan en respuesta a las cinco fuerzas competitivasrgdean a las empresas, y que como
resultado buscan obtener un rendimiento sobreviersion. Las tres estrategias competitivas

que el indicé son: liderazgo en costes, diferemtiag enfoque o segmentacioh.

Luego de analizar los tipos de estrategias cotatique las empresas pueden adoptar para
liderar en el mercado, se cree que para Vainillmds conveniente y que presentara mejores
resultados es mediante la estrategia de difer@noigteniendo clara la orientacion hacia nuestro
segmento de mercado, pero lo mas importante atetwlies necesidades de nuestros clientes
con un producto innovador, de alta calidad y coangmuestra de disefio diferenciando en
comparacion con los que ofrecen los competidordenfs brindando un excelente servicio de
venta y post venta con lo que se complementa aal@arpara que logre posicionarse en el

mercado como una marca exclusiva de Disefiador.

% Porter, Michael E., Estrategia Competitiva, CoffipaEditorial Continental, México 2005.
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Esta estrategia tiene ciertos riesgos, entre efitis la perdida de lealtad del cliente si es que
la competencia utiliza una estrategia de costaslopgue es de suma importancia competir sin
reducir los costos ya que esto puede poner enoriésgealidad del producto ofertado y
convertirlo en un producto simple sin mayor difeianion. Sin embargo, se deben fijar precios
razonables de acuerdo a las caracteristicas déligtaya que sin ser el factor mas importante si

es recomendable mantener un rango de precios blesegara ser competitivos.

Ademas existe el riesgo de imitacién por partetdesdisefiadores, sin embargo como son
prendas Unicas se debe innovar rdpidamente; lanzarelos modelos y cortes muy diferentes a
los convencionales y en periodos de tiempo cort® gue la competencia no tenga la
posibilidad de imitar, ya que hasta que se logggaccel molde de tal o cual prenda saldran

enseguida nuevas ideas, disefios y colecciones.
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Figura N° 62

EMPRES/ | CICLO ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS A NVEL NEGOCIOS

Estrategia Genérica Competitiv:

E Tipo de Estrategic Aplicacion Razone!
Diferenciaciol \ - Diferenciacidn: Disefios Unicos, servicio personalizado y aseserienégen,
M Liderazgo en Costi X gran importancia en calidad. Constante innova@djuke nos ayudara a crear
V Concentracié X lealtad a la marca y contrarrestar la entrada dgasicompetidores.
B Estrategia de Inversién
Embrionari: v - Embrionaria: Es un nuevo entrante en el mercado, sin embargenseel
A R De Crecimient X respaldo del nombre de la Disefiadora que tieneadi@yectoria. Vainilla busca
De Recesid X darse a conocer y consolidar su posicion medianggdlusividad sobresaliendo
I De Madure X asi en el mercado.
| De Decadenc X
0] ESTRATEGIAS A NIVEL DE NEGOCIOS Y AMBIENTE DE LA IN DUSTRIA
Estrategias en Industrias Fragmentadas
N N Encadenamien N - Encadenamient¢ Una vez que el negocio se haya consolidado erieado,
Franquici: X esta estrategia le permitird una expansion raplaiéendo sucursales a nivel
A Fusiéon Horizont: X !ocal y pacional, mediante socios estratégicos aamiaorar la fuerza de la
I inversion.
R ESTRATEGIAS EN EL AMBIENTE GLOBAL
Internacione X - No aplica a ninguno de ellos por el momento yarpee a nivel local y se espe
LL I Multidoméstic: X expandirlo a nivel nacional en los proximos afios.
Globa X
A Transnacioni X
A ESTRATEGIAS A NIVEL CORPORATIVO
Diversificacion Relacionac | X - No esta estructurada como una corporacion.
Diversificacion nc| X
Relacionada
Integracion Vertice X

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

114



Donoso Loyola

4.4. Posicionamiento Estratégico y Control

Figura N° 63

1. Mantener una idea nueva y diferente de una boutique- NUGmero de clientes en un mes.

de Disenador para atraer mayor nimero de clientes. - NuUmero de facturas.

2. Alcanzar un servicio personalizado y agil, paradog - Tiempos de servicio.
la venta de una prenda en el menor tiempo posible,- Tiempos de espera.
convenciendo al cliente de su compra. - Rotacién diaria de clientes.

3. Buscar relaciones permanentes con nuestra Disefiador- Rotacion de inventario.
para mantener la diferenciacion y productividad del - Rotacién cuentas por pagar.
negocio.

4. Expandir la empresa para lograr reconocimientoade | - NGmero de locales.
marca a nivel nacional.

5. Innovar constantemente en cuanto a disefilos y- NuUmero de vestidos vendidos.
actualizar el inventario para poder ofrecer lagmas - Ventas mensuales.
tendencias al cliente y aumentar las ventas.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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4.5. Cadena Valor

Figura N° 64
GServicio
_ Post Venta
. “Logistica
Externa
aOperaciones
QLogl’stica
Interna

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Logistica Interna: Es la primera etapa, en donde se da la recepcitevision de las
prendas las cuales son enviadas desde el Taller Desefiadora Alexandra Donoso. Toda la
mercaderia es provista por la Disefiadora quiere t®ntaller de Disefio y Confeccidén en la
Ciudad de Cuenca, la misma que es remitida coradide entrega - recepcion para evitar
faltantes.
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Operaciones:Concierne todo el proceso de control de calidaahghlado y colocacion en
perchas de las prendas; para la posterior ventasdenismas a los diferentes clientes que
ingresan a la boutique, ofreciendo un servicio &s @ficiente posible.

Logistica Externa: Una vez que el cliente ingresa a la tienda, se Uestna todo el
inventario disponible en su talla, el cliente esctas prendas de su agrado, se prueba, y si le
gusta alguna de ellas decide adquirirla, se realizaoceso de facturacion y cobro ya sea en
efectivo o con tarjeta de crédito y posteriormesgelespachan las prendas o productos los cuales
van enfundados y colgados en su armador correspuedpara evitar que las mismas se

arruguen o ensucien.

Servicio post venta: Vainilla ofrece el servicio de ajuste o compostgratuita de las
prendas que se venden dentro de la boutique, estedelnpersonal de la misma se encarga de
medir y marcar los cambios necesarios y llevarkstahel taller de confeccion a que los realicen,
una vez que estos estan listos se retira la prgmaediante una llamada telefonica se comunica

al cliente para que acuda a la boutique a prolyarstrar la misma.

ACTIVIDADES SECUNDARIAS O DE APOYO

Infraestructura de la empresa La tienda cuenta con una distribucion adecuada gae
los clientes al ingresar tengan una visibilidad pleta de las prendas que se ofrecen y sientan
comodidad en la zona de pruebas. Existe un cowrtedonde se cobra y se realizan la

contabilidad y operaciones financieras del negocio.

Tareas principales:
» Asegurar un facil y comodo acceso.
* Mantener la eficiencia.
» Facilitar la movilidad.

+ Realizar control de calidad.

Direcciéon de Recursos Humanases indispensable la busqueda y contratacion de un

persona para que atienda en la boutique en elib@artrabajo establecido, a quien se le debe
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capacitar para un correcto y amable servicio @ntdi y que sea capaz de asesorar a los
compradores en cuanto a los colores y modelos gyanvmejor con su figura y tono de piel.

Ademas, se debe facultar a la misma para que puadejar la caja y realizar las ventas.

Tareas principales:
» Determinar métodos de seleccién de personal.
» Capacitacion a empleados.

* Incentivar a empleados.

Desarrollo tecnoldgico e investigacidnes indispensable en el mercado textil estarrabta
de nuevas tendencias de moda e innovacion en &cde confeccion, con lo cual junto con la
Disefiadora constantemente se realiza investigagiordesarrollo del tema. Ademas,
constantemente se encuentran en el mercado nuésaisals de planchado lo cual es muy

necesario adoptar para mantener las prendas encdgstado.
Tareas principales:

1. Estar al tanto de las Ultimas tendencias intermabes.

2. Actualizacion de la tecnologia en maquinaria.
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Figura N° 65
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Planificacion

Directivos y Gerencia

Politicas y estrategias.
Directrices, metas y objetivos.
Presupuestos y proyecciones.

Desarrollo

Personal de la empresa

~

ogkwnE

Pedidos al proveedor.
Almacenamiento y colocacion.
Ventas.

Pagos.

Cobros.

Atencién al cliente, asesoria
imagen.

Servicio post venta de ajuste prend

e

as.

Verificacion y
Control

Administracion

PwbhE

Calidad de las prendas.
Satisfaccion de clientes.
Nuevas tendencias de mercado.
Inventarios.

Acciones

Directivos y Gerencia

Toma de decisiones.
Retroalimentacion.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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CAPITULO V.
5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1. Estructura de la Organizacion

Es de vital importancia tratar de comprender ladosta humana para determinar la eficacia
de una administracion, y de esta manera consegoangervar a los empleados de mas alto
desempefio. Para lograr este objetivo la empresa dilerminar su estructura organizacional;
con lo cual se consigue tener claro las funcioredspdrsonal y las lineas jerarquicas de la
empresa. Estableciendo de esta manera una sepapeées de los miembros de la empresa;

buscando un trabajo conjunto éptimo para logrametas fijadas por la organizacidh.

Vainilla tiene una Estructura Organizacional Funalpla cual es muy simple ya que es una
microempresa con poco personal.
Figura N° 66
Estructura Organizacional “Vainilla”

|

JUNTA DIRECTIVA

’

PRESIDENTE

’

GERENTE
ADMINISTRATIVO

’

L CONTADORA

PERSONAL DE
VENTAS

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

" Robbins, Stephen P., Comportamiento Organizagifteglrson Educacién, México 2004.
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5.2. Andlisis y Valoracion de Puestos

En muchas ocasiones se pasa por alto el analisisacion de puestos en una empresa y se
concentran solamente en el proceso de selecciG@ntyatacion de personal, sin embargo es
primordial definir clara y sencillamente las targag se van a realizar por cada empleado en un

determinado puesto y los factores que son necegaaia llevarlas a cabo con éxito.

De esta manera se evitara que los trabajadoraergarsdesorientados sin saber cuéles son
exactamente sus funciones, responsabilidades, tengs, su situacion o lugar que ocupan
dentro de la empresa, la autoridad con la que anepéra realizar toma de decisiones, etc.
Ademas si se tiene bien definido este tema sernd@eeccionar a la persona idénea segun las
necesidades de cada puesto de trabajo y buscaugqualores sean afines con la cultura de la

organizacion.

5.2.1. Andlisis y Descripcion de Puestos

1. PRESIDENTE

Funciones:

1. Realizar y supervisar la planificacion estratégica.

2. Determinar lineamientos para la elaboracion det Blperativo.

3. Presentar las politicas generales de funcionamiedeolas prioridades a atender en cada
ejercicio financiero para el cumplimiento de lagasgrogramadas, conforme la mision
y vision.
Controlar las actividades de caracter financieaglyinistrativo de la empresa.
Atender, darle seguimiento y controlar las convocas y decisiones de la Junta
Directiva.

6. Representar oficialmente a la empresa ante maxantasidades.
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Requerimiento del puesto:
Sexo indistinto, persona altamente capacitadagpibéEmente Disefiador, vinculado con el
sector textil, bilingle, experiencia en el areadministracion, escolaridad superior con

postgrado.

Conocimientos y Formacion

Conocimiento de los Sistemas de Produccion Testiberiencia en el campo de Disefio
Textil, conocimientos en Gestion Empresarial y Emiflcacion Estratégica.

Experiencia laboral:

Por lo menos 2 afios.

Habilidades y Facultades:
» Capacidad de direccion, relacion, gestion, negamiae integracion.

* Manejo de recursos financieros, materiales y masia

Subordinado a:Junta Directiva.

Subordinados a él:Gerente Administrativo

2. GERENTE ADMINISTRATIVO

Funciones:

» Planificar y supervisar las labores administrativas

* Formular el Plan Operativo y el Presupuesto Anualogrdinar y hacer cumplir la
ejecuciéon de los mismos.

» Velar por la adecuada gestion de recursos humanos.

e Garantizar que los procesos administrativos seuacde manera eficaz y segun lo
planificado.

* Analizar y elaborar estudios economicos y finamsgrara fundamentar las operaciones
financieras de la empresa.

» Contratacion de personal.

* Administracion de los Recursos Humanos, vacacigmesmiso del personal.
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Requerimiento del puesto:
Sexo indistinto, persona altamente capacitadasadecede la carrera de Ingenieria Comercial
o Economia, su equivalente o un grado superiobibegle, tener experiencia en el area de

Gerencia Administrativa y de Recursos Humanos.

Conocimientos y Formacion:
Conocimientos en la formulacion y ejecucion presggaria y financiera, conocimientos en

el area de administracion de Recursos HumanosfiBéanon Estratégica y Marketing.

Experiencia laboral:
2 anos.

Habilidades y Facultades:
Capacidad de relacién, gestion, negociacion, coaoibn, organizacion y supervision, ser
lider, capacidad de trabajo en equipo, buena caracidin, manejo de conflictos, toma de

decisiones.

Subordinado a: Presidente.

Subordinados a él:Contadora y Personal Administrativo.

3. CONTADORA
Funciones:
* Analizar y proponer los métodos y procedimientas peaalizar los registros contables,
tributarios y financieros de la institucion.
» Registrar las transacciones contables.
* Realizar Estados de Resultados y Balances Generales
* Realizar las declaraciones de impuestos pertinentes
» Decidir en el aspecto contable de la empresa.

* Responsable de errores en el desempefio de swtrpleapuedan afectar a la empresa.
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Requerimientos del puesto
Sexo indistinto con estudios superiores ya seaewsitarios y/o técnicos de Contador

Pudblico y Auditor.

Conocimientos y formacion

Computacién, Finanzas, Contabilidad.

Experiencia:

2 afios como minimo en cargos similares.

Habilidades y Facultades:
Capacidad numérica, de lenguaje y conocimientogabtes, tributarios y financieros.

Subordinado a Gerente Administrativo

Subordinados a él:Personal Administrativo.

4. PERSONAL DE VENTAS

Funciones

1) Atender amablemente a los clientes, mostrar preynéaslitar las mismas para las
pruebas.

2) Realizar ventas, facturar, cobrar y despachar.

3) Atender de manera eficiente el teléfono.

4) Realizar la limpieza del local y sacar la basura.

5) Llevar archivo.

6) Realizar, controlar y justificar pagos varios.

7) Control de caja y cierre diario.

8) Dar uso adecuado a equipo asignado.

9) No proporcionar informacién confidencial sin autagion del gerente.

10)Asistir a las reuniones si es requerido.
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Requerimiento del puesto:
Sexo femenino, buena presencia, de 18 afios emsgladatado civil indistinto, escolaridad

Bachiller como minimo y disponibilidad de horario.

Formacién y Conocimientos

Trato de personal, atencion al cliente y discreai@nmocimiento leve en contabilidad, alto
nivel de educacion.

Experiencia laboral: 1 afio.

Habilidades y facultades
Uso de computadora, teléfono, Datafast, planclza, etc.

Subordinado a: Gerente Administrativo.

5.2.2. Valoracién De Puestos

Para realizar un proceso de valoracion de lostpsiese ha escogido algunos factores de
medicion como la capacidad que requiere el caggedponsabilidad que recae sobre el mismo,
los esfuerzos que se tienen que realizar y quangansaria es la presencia del empleado. La

valoracién se realiza en un rango del 1 al 5 emeon

1 Baja

2 Regular

3 Medio

4 Considerable
5 Alta

Segun estos factores, se ha valorado cada urus @argos para determinar la importancia y
dificultad de cada uno de ellos y posteriormenteestablecera los recursos econémicos para

remunerar a cada uno de los puestos establecidu® die la empresa.
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Figura N° 67

CARGO FACTORES DE MEDICIO N
CAPACIDAD RESPONSABILIDAC ESFUERZC PRESENCI/ TOTAL

PERSONAL 3 3 2 5 13
ADMINISTRATIVO

CONTADORA 5 4 3 2 14
GERENTE 5 4 4 3 16
ADMINISTRATIVO

PRESIDENTE 5 5 2 1 13

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

Segun el andlisis y la valoracion de puestos sdguoncluir que; el personal administrativo
necesita instruccién media, tiene responsabilidpees estas son controladas y adecuadas para
su cargo, sin embargo su presencia en la tiendagsmportante ya que es la Gnica persona que
esta disponible para atender a los clientes, poudd tiene que cumplir puntualmente su horario

de trabajo.

En cuanto a la contadora, son muy importantesdalagres que esta persona realiza para
determinar y controlar la salud contable y finarecide la empresa, sin embargo no es necesario
gue esta persona esté presente a diario en la sanpoelo cual se cree que se debe contratar los

servicios profesionales de una contadora sin inaldentro del rol de la empresa.

En relacién con el gerente administrativo, suscifumes son indispensables ya que es la
Unica persona que supervisa y controla al persamhalnistrativo y al buen funcionamiento del
negocio, ademas es quien responde ante el Presigdat Junta Directiva de los resultados
obtenidos en cada ejercicio econémico, por loot@sta persona debe dedicarse a alcanzar el

éxito de la empresa.

El Presidente es un cargo honorario ya que ghaee de la Junta de Accionistas, requiere
estar al tanto del negocio y de los resultadosagu@e el mismo, por lo que se involucra para
fijar los objetivos y metas en torno de sus intese®or estos motivos su presencia es necesaria

solamente en reuniones para presentar los infodeldancionamiento del negocio.

126



Donoso Loyola

5.3.  Programa de formacion, Desempefio y Criterios de Matacion

Es muy importante una vez que se contrata al pakstuego de todo un proceso de
seleccion, que se los prepare, capacite y guiequazgpuedan cumplir eficientemente su trabajo.
Para dar formacion a nuestros trabajadores esarexeplicar formacion a la organizacion la
cual implica que todos los empleados reciban ajmaj@dcontinuo de aspectos como control de
calidad, atencion al cliente, servicio postvent&, &ddemas se debe proponer medidas de
desempefio para cada cargo y asi lograr un corgrtd éficiencia en el trabajo y asegurar el
cumplimiento de metas. El desempefio debe ser apg@da motivacion ya sea para que este
mejore 0 para que se mantenga en un nivel de @ca@lgpor medio de compensaciones
intrinsecas, aquellas que hacen que un individaliceeuna tarea por auto motivacion como:
superacion o crecimiento laboral, 0 por medioxtgresecas; aquellas que motivan al empleado

por ser factores externos como: dinero, recompeesas

Con los programas de formacion se logra que lodeadps conozcan de todos los temas que
se maneja dentro de la empresa y asi se vuelvarprodsctivos y proactivos realizando las
tareas que sean necesarias en ese momento, M&s @dmpresas pequefias en donde no se puede
contratar a una persona para cada actividad siameate una persona quien tiene que realizar

varias tareas.

En cuanto al Gerente Administrativo, aun siendo peasona con un alto grado de
escolaridad se lo debe capacitar en Gerencia derges Humanos, Motivacion y Liderazgo
para que de esta manera pueda dirigir a su pergeni mejor manera logrando resultados

exitosos.

Al personal administrativo, es a quienes mas se dapacitar ya que no se exige personas
con un nivel de instruccion muy alta por lo qudesedebe enviar a un seminario de Atencién
Telefonica y Servicio al Cliente, ademas deberacapacitada por la Jefe de Costureras para
revisar las prendas en caso de que estas se avegdara tomar arreglos si fuere necesario,
necesitan aprender a planchar vestidos, ternotglpaas. Ademas es necesario que conozcan y

se actualicen del uso de computadoras, maquinasr@leas como calculadoras, Datafast,
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impresoras, etc. Y se le debe capacitar en el poode facturacion y cobro para que se realicen
las ventas. Por ultimo es muy importante que leefadora les dé un curso de asesoria de
imagen para que puedan ayudar a los clientes ar ton@adecision a la hora de escoger un

vestido.

En cuanto a la Disefiadora, aunque no requiera itagpiaa en el tema, se fomentara a que

ella siga tomando cursos y seminarios para quetsalie en el tema de moda constantemente.
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Figura N° 68

CARGOS PROGRAMAS DE FORMACION CONTROL DE MOTIVACION
PERSONAL PROFESIONAL DESEMPENO EXTRINSECAS INTRINSECAS
Gerente Liderazgo y Gerencia de Rotacion de personal, Aumentos, Auto superacion
Administrativo motivacion Recursos informes de ventasy  Seguros de vida Yy crecimiento
Humanos, resultados, control y y salud, Becas, personal
Direccion y comparacion de Viajes.

Estrategias

presupuestos y
proyecciones

Personal Cultura General, Atencion Control de horarios, Sueldo Fijo, = Buen ambiente
Administrativo Trabajo en equipo, telefénicay Cumplimiento de Comision ventas, laboral,
Crecimiento personal Servicio al uniformes, Control de caja Seguro de Salud, reconocimiento
Cliente, Control y ventas, Auditoria Bonos logros,
de calidad, empoderamientc
Técnicas de
Planchado, Ajuste
de prendas,
Informatica,
Asesoria de
Imagen

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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5.4. Estandares de calidad aceptados a nivel mundial

Los estandares o normas nacen con el fin de queraopeesa u entidad los siga para cumplir
con la organizacion necesaria para dar estabilalachercado mediante la creacion de un
producto para satisfacer y garantizar a los clengtedemas grupos de interesados. Es muy
importante que las empresas estén dispuestasoaaing alcanzar la competitividad no solo
regional o nacional sino internacional mediant@retdres de calidad utilizados a nivel mundial
gue les ayuden a expandirse y cubrir mayor nUmermercados, dar valor agregado, reducir
costos, aumentar su productividad y mejorar elgimsamiento de su empresa y asi asegurar la
economia, ahorrar gastos, evitar el desempleo gngaar el funcionamiento rentable de las

empresas.

Las normas internacionales de calidad mas conogidétizadas son las normas ISO 9000,
las cuales son un conjunto de estandares de caligastion continua de calidad, instituidas por
la Organizacion Internacional de Normalizacion deean el afio 1947 con 91 estados miembros,
las cuales pueden aplicarse a cualquier tipo dentrgcion que se dedique a la produccion de
bienes y servicios. Las normas detallan las guibsrsgamientas especificas de implantacion, y
los métodos de auditoria, ademas especifica la rmag®e que una organizacidbn maneja sus
estandares de calidad, tiempos de entrega y niglelssrvicio. Algunas de estas normas detallan
requisitos para los sistemas de calidad (ISO 98002, 9003) y otras dan una guia para ayudar
en la interpretacion e implementacion del sistemaadidad (ISO 9000-2, ISO 9004-1).

Con la implantacion de estas normas cualquier esapva a lograr una serie de ventajas
como; lograr estandares en las actividades debpalsle trabajo por medio de documentacion,
incrementar la satisfaccion del cliente, medir ynitayear el desempefio de los procesos,
disminuir la repeticion de procesos, incrementafieacia y eficiencia de la organizacion en el
logro de objetivos, mejorar continuamente en loocesos, productos, reducir las

acontecimientos negativos que suelen ocurrir @ndduccion o prestacion de servicios.

La norma ISO 9000 contiene las directrices parcs&nar un modelo de aseguramiento de

calidad, entre las que se describen las ISO 9012 9 9003. Estas determinan los requisitos
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sobre qué elementos tienen que comprender losnsistde calidad, pero no pretenden imponer
uniformidad en los sistemas de calidad. Las nomspasgenéricas e independientes de cualquier
tipo de industria o sector econémico, la mas cotags la 9001 mientras que la 9003 es la mas
breve y sencilld®

ISO-9001: especifica los requisitos que debe cunoplisistema de calidad, que demuestre
la capacidad de un proveedor en el disefio, dekarpatoduccion, instalacion y servicio

posventa del producto suministrado, con la finalida satisfacer al clienté.

ISO-9002: especifica los requisitos que debe curaplisistema de calidad, que demuestre
la capacidad de un proveedor en la produccionalaxstn y servicio postventa del producto
suministrado, con la finalidad de satisfacer an.*?°

ISO-9003: especifica los requisitos que debe cunoplisistema de calidad, que demuestre
la capacidad de un proveedor en la inspeccionsgyas finales del producto suministrado, con

la finalidad de satisfacer al clientg.

La norma ISO 9004, en cambio establece directrielasionado con los factores técnicos,
administrativos y humanos que afectan a la caligbroducto, estableciendo directrices para la
gestion de la calidad, complementada por la no8@x9004-2 que también establece directrices

a los mismos factores mencionados anteriormente quex afectan a la calidad de los servicios.
102

Estas normas se pueden aplicar a la Industria ITespiecificamente a la confeccion de
prendas de vestir, las cuales se ven complementatiagna serie de requisitos impuestos por
importadores, compradores, corporaciones aduarettasgue se aplican exclusivamente para el
sector textil a nivel mundial, las cuales son naas para lograr competitividad en el mercado

internacional y demostrar calidad en confecciorteneprima y acabados.

%8 http://www.iso.org/iso/iso_9000_essentials
% |bid, 1ISO-9001
100 1hid, 1ISO-9002
101 1bid, 1ISO-9003
102 1hid, 1ISO-9004
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Es necesario que la empresa conozca las cardcesisstructurales de la tela que utiliza
para las prendas, lo cual se debe plasmar engaeédi de la prenda: composicion de la tela y
peso, se debe determinar su tratamiento de comg@mvaomo: forma de lavado; seco
profesional o acuoso doméstico, blanqueo, secadméquina o natural, planchado con los
iconos que se indican a continuacion y con su oéispditulo escrito.

Figura N° 69
Tabla de iconos utilizados para la conservacion yantenimiento de las prendas

SIMBOLOS DE MAN TENIMIENTO NORMALIZADOS (UNE-EN ISO 3758)

5° LIMPIEZA EN SECO

6" LIMPIEZA EN HUMEDO

I"LAVADO > BLANQUEO 3*SECADO TAMBOR 4 PLANCHA B PRt T PR Bt 7 SECADO NATURAL
NO  BLANGUEAR NINGON - - — " VA SECAR EN HORIZONTAL

NOLAVAR *auuouum MO USAR SECADCRA 5 NOPLANCHAR NO LIMPIAR EN SBCO NO LIMPIAR EN HUMEDO iy
LAVADO A MANO ‘} [BCLE R VINSMIIN LI SLAMOUHE) m FUEDE UsaRtE moADORA| T [raNcAR M (F )| Gimar, o seco con @ FEAMITE LML m TENDER SIN ESCURRIR A
MAX. 4rC EXENTO DE CLORO BAJA TEMPERATURA . e \_/ PROCESO SUAVE SUAVE LA SOMBRA

' JER AGEN [~ () — @ PERMITE  LIMPIAR EN . .
LAVADO MAX. 30°C. SE PERMITE CUALGUIER AGENTE " PLANCHAR  MAX LIMPIAR EN SECO CON ~ : SECAR COLGADO A LA
PROCESO MUY SUAVE A (00O DANTE DE BLANGUEO ) |FURR TR CADEA | ~FEY |1sec (E )| ibRocasumcs g —— SOMBRA

" LIMPIAR_EN SECO CON
LAVADO MAX. 30T rancian aax| (p )| L - PERMITE  LIMPIAR  EN .
PROCESO SUAVE a2 [ \J, . HOMEDO RN Sa—_
LAVADO MAX. 30T (P )] Liveiar e seco con
PROCESO NORMAL @/ PERCLORCETILENO SECAR EN HORIZONTAL

LAVADO MAX. 40C
PROCESO MUY SUAVE

TENDER SIN ESCURRIR

LAVADO MAX. 40C
PROCESO SUAVE

OEIMN

SECAR COLGADO

LAVADO MAX. 40C
PROCESO NORMAL

LAVADO MAX. S0C
PROCESO SUAVE

LAVADO MAX. S0C
PROCESO NORMAL

LAVADO MAX. 60T
PROCESO SUAVE

LAVADO MAX. é0C
PROCESO NORMAL

LAVADO MAX. 70C
PROCESO NORMAL

LAVADO MAX. 95°C
PROCESO SUAVE

CLE B ELE 6 EE ) EEE (X

LAVADO MAX. 95°C
PROCESO NORMAL

-TOTAL DE 7 SIMBOLOS

-INDICAR TRATAMIENTO MAXIMO PERMITIDO

FUENTE: Normativa de Calidad y Seguridad en un @etextil Globalizado, Comité
Textil de Confeccion, AEC, 2009.

Ademas se debe indicar quien es el responsabla geehda, en donde se determina el
nombre fabricante, distribuidor, vendedor o imaddr y la procedencia de la misma. Cuando
son prendas que utilizan botones o broches estasndeenir con un repuesto pegado a la
etiqueta o colocado en una bolsita plastica casida misma.
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Figura N° 70
Ejemplo de Etiquetado

28% LINO

60% COTTON 70% COTTON
40% NYLON 2% SPANDEX
LAGAR AL SECO
Q HECHO EN PERU
PROCESOS BARCODE SAC
Jr. Echenigue
N 518
RULC. 20505474008
BARCODE BARCODE

RALC. 20508474008 R.U.C. 20505474008
DISTRITG DISTRITO

Jr. Ecrenique 518 Jr. Echenigue 518
MAGDALENA DEL MAR MAGDALENA DEL MAR

FUENTE: http://lima.olx.com.pe/

Es muy importante que las prendas tengan tallajéagretiquetas que van en la parte
posterior del cuello, esto varia segun la regiGnergial ya que en algunos paises utilizan tallas
en letras como: Pequeiio (Small), Mediano (Mediu@rgnde (Large) y Extra Grande (Extra
Large), pero en otros paises las determinan porongednimeros; en donde existe desde la talla
0 que corresponde a la mas pequefia y va aumerdagdn aumentan los nimeros, sin embargo
esto también depende del productor y del tipo éeda ya que las tallas varian en pantalones,
blusas, vestidos o ternos. Es importante recalgaruna talla no es igual que una medida de
prenda ya que esta abarca la medida de talla nmengt la que se utiliza internacionalmente y
la medida de disefio que es lo que cada disefiategaagegun lo crea conveniente de acuerdo a

su disefo.

Figura N° 71
Tallaje Internacional de prendas femeninas

PAIS XXS XS S Y L XL XXL
LATINOAMERICA 34 36 38 40 42 44 46
ESPANA 34 36 38 40 42 44 46
ITALIA 38 40 42 44 46 48 50
REINO UNIDO 6 8 10 12 14 16 18
ESTADOS UNIDOS 0 2 4 6 8 10 12
FRANCIA 34 36 38 40 42 44 46
JAPON 5 7 9 11 13 15 17

FUENTE: http://modademoda.awardspace.com/modatipoeftallas.htm
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Ademéas en algunos paises como en la Union Eur@peaige seguridad en las prendas de
vestir, esto se refiere a seguridad quimica; gearismas no sean realizadas con materiales
nocivos, dafinos o malignos para el ser humanogjeonplo como: metales pesados, colorantes
alergénicos, entre otros. Ademas cuando se reapramdas para nifios requieren que estas
cuenten con seguridad mecanica; lo que se refiseg@idad en el disefio para evitar accidentes
como: asfixia; dado por elementos pequefios rigielstsangulamiento; causado por cordones y
guemaduras, ya que a veces se utilizan materialasnables y requieren seguridad quimica al
igual que las de los adultos referidas a la segdrah la composicion del producto.

Todas estas normas de calidad pueden ser apliahdestema de disefio y confeccion en el
Taller de Alexandra Donoso en donde claramentenesisiema de produccion de prendas de
vestir formales ya que aumentaria la productivigambmpetitividad del mismo y le permitiria
expandir su marca a nivel internacional.

En el taller se tiene control de calidad especiatseuando la prenda estéa terminada pero
seria muy importante la implantacion de las norahascalidad en procesos y de etiquetado
internacional ya que al ser prendas realizadadedas costosas y finas seria importante que se
manipulen adecuadamente las mismas y que se de¢elenmantencion y conservacion lo cual
aumentaria la calidad de la prenda.

En cuanto a tallaje, Alexandra Donoso si coloaadaca y su respectiva talla en cada una de las

prendas que se envian a la Boutique Vainilla,dbas que se utilizan son determinadas mediante
letras como S, M, L o XL ya que son las mas coraxcainivel general.
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CAPITULO VI.
6. INGENIERIA DEL PROYECTO

6.1. Base Legal

Para instaurar cualquier negocio en Ecuador essagoeque se inicie el proceso con la
obtencién de un Registro Unico de Contribuyentdd@Ro Registro Impositivo Simplificado
Ecuatoriano (RISE), en la institucion publica Seivide Rentas Internas (SRI), para registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impaesis y obtener informacion para poder realizar

sus operaciones tributarias.

El RUC corresponde a un numero de identificaciéragadas las personas naturales y
sociedades que realizan alguna actividad econGenmied Ecuador o que sean titulares de bienes
o derechos por los que deban pagar impuestos.ra¢naide registro estd compuesto por trece
nameros y su composicion varia segun el tipo deériboryente, el mismo registra informacién
relacionada con el contribuyente como: la direcddnde lleva a cabo la actividad econdémica,

la descripcién de la actividad, las obligacion#sutarias que se derivan de ella, entre offas.

El RISE es un sistema impositivo que tiene cometoly) facilitar y simplificar el pago de
impuestos de un determinado sector de contribuge@e fija una cuota mensual segun los
ingresos anuales estimados del negocio, esta puetie ser cancelada mensualmente o realizar
el pago de todo el afio por anticipado, no se n@ackeacer declaraciones, por lo tanto se evita los
costos por compra de formularios y contratacidtedseras personas, como tramitadores, para el
llenado de los mismos, se evita que le hagan reteex de impuestos. Adamas le permite
entregar comprobantes de venta simplificados ercdages solo se llenara fecha y monto de
venta, los cuales no sirven a los clientes paradeth declaracion del IVA ya que no desglosan
esta tarifa, sin embargo, estos comprobantesvarsjpara sustentar costos y gastos y deducir el
Impuesto a la Renta. Con el RISE no se tiene lmadbn de llevar contabilidad, y por cada
nuevo trabajador que incorpore a su ndmina y gaeakado en el IESS, puede descontar un

5% de la cuota, hasta llegar a un maximo del 50%edeuento. Se pueden inscribir en el RISE

193 SR, http://www.sri.gov.ec/web/10138/92
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las personas naturales, cuyos ingresos no supesésSD 60,000 dentro de un periodo fiscal de

un afio y que no hayan sido agentes de retenci@miguos Gltimos 3 afid$?

6.2. Leyes y ordenanzas

Para el cumplimiento de las leyes y ordenanzasyanajue se obtiene el RUC o RISE, se
deben tramitar los permisos de funcionamiento @gbnio, para lo cual es necesario gestionar
primeramente el permiso de los Bomberos en doraleaa una inspeccion del local y requieren
gue se tenga extintores, medidas contra incenditessgvacuacion para ciertos tipos de actividad
econdmica, segun el riesgo que la misma presententargo para un local en donde se va a
realizar comercializacibn de prendas de vestir nsefde solicitan el pago del certificado

pertinente y lo emiten inmediatamente.

Una vez que se obtiene el permiso de los Bombseodebe hacer el pago respectivo de los
diferentes rubros que impone el Municipio como R@eMunicipal, Tasa de Seguridad
Ciudadana y Permiso Ciudadano. Cuando se tramparaliso de funcionamiento del negocio
por primera vez; el Municipio obliga que sus fumedos realicen una inspeccion del local para
aprobar la fachada y la dimensién de los letretitigados a que estos no afecten a la imagen de
la ciudad o a la salud visual de la poblacion, adesocumentan la dimensiéon del local y la
existencia de bafio, para certificar el buen estsatidad, ubicacidon y asi cumplir con todos los
requerimientos para obtener el CUF (Certificado cOnde Funcionamiento), el cual debe

tramitarse cada af8®

104 SR, http://www.sri.gov.ec/web/10138/230@public
105 Anexos: CUF, RISE, Permiso de Bomberos, etc.
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6.3. Ubicacion

En cuanto a la determinacion de la ubicacion dedljssegun la investigacion de mercado
realizada el segmento de mercado prefiere un jgausea accesible y concurrido; por lo que la
mayoria elegiria un local ubicado en algun centroercial en la ciudad de Cuenca, sin embargo
los costos de arrendamiento en un centro comesorahltos, por lo que también se toma como
una opcion importante la ubicacion del local conatren una zona de alto grado comercial y

muy transitada o concurrida por la poblacion.

Ademas se cree que es mejor no ubicar el locab jaihTaller del Disefiador ya que de esta
manera se cubre con otro punto de venta en la &iydae beneficia a los clientes por la

proximidad fisica que pueden conseguir segun ¢ébsdonde frecuenten.

Es imprescindible que el local este localizadoaemisma ciudad de Cuenca, ya que esto permite
un facil acceso hacia el proveedor que opera encastlad asi como también hacia el mercado

meta.

Para determinar la localizacion de Vainilla by &edra Donoso, es importante realizar una
metodologia de ponderacion, tomando en cuentadasideraciones mas importantes como:
ubicacion, costo de arrendamiento, afluencia detau®, tamafio y disponibilidad del mismo,
con calificaciones del 1 al 10 segun las caratiesits de cada localizacion, y ponderando las

mismas de acuerdo a su importancia e influencla dacision final.
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Figura N° 72

ASPECTOS  UBICACION 40% COSTO  30% AFLUENCIA 20% TAMANO, 10% TOTAL
MERCADO VISIBILIDAD
Y PARQUEO
CALIF. PONDER. CALIF. PONDER. CALIF. PONDER. CALIF. POND.
CENTRO 9 3,6 3 0,9 8 1,6 7 0,7 6,8
COMERCIAL
MALL 10 4 2 0,6 10 2 9 0,9 7,5
JUNTO AL 5 2 9 2,7 5 1 5 0,5 6,2
TALLER DEL
DISENADOR
LOCAL 9 3,6 10 3 8 1,6 8 0,8 9
COMERCIAL
CENTRO DE 10 4 1 0,3 9 1,8 5 0,5 6,6
LA CIUDAD

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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La metodologia utilizada arrojé como la mejor opcs&gun todos los aspectos analizados el
arrendamiento de un local comercial en una zonaooal, pero que este sea independiente ya
gue sus costos son menores, debe tener buendidéglbiun tamafio adecuado y contar con

parqueos privados para la comodidad de los clientes

; )
Figura N° 73
Mapa de Ubicaciéon Local Comercial
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FUENTE: Municipio de Cuenca, Mapas Digital, httggital.cuenca.gov.ec/inicio/

6.3.1. Ventajas y desventajas del punto previsto

Ventajas:

» Esta ubicado en una avenida transitada de la cpidath existencia de bancos y locales
comerciales en el sector, ademas es un sectorltwomavimiento vehicular y peatonal

ya que habitualmente realizan eventos deportivasagiales en el Estadio de la ciudad.

El local comercial es parte de una construcciotretelocales comerciales que se dedican

a diferentes actividades comerciales que atraemtel, lo que ayuda a que la gente

conozca y comente acerca de la tienda de moda
También nos beneficia que el propietario de loslEsc comerciales se compromete a

L] =
rechazar a posibles arrendatarios con la mismeidexdti comercial de las que ya existen

actualmente para evitar la competencia entre Iscale
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De igual manera cuenta con parqueos privados yigixols para cada local a los cuales
los clientes pueden ingresar sin dificultad.

Es un local construido recientemente con acabadgsboenos y de un tamafio adecuado
para poderlo abastecer constantemente, sin quecpavecio segun la produccién que
Alexandra Donoso nos puede proveer. Ademas el m@meata con acceso a todos los

servicios basicos.

Desventajas:

El costo de arrendamiento es considerable ya qaezesa es altamente comercial, sin
embargo no alcanza el precio pagado por un arrdedgoren algin centro comercial, o
Mall.

Cuando existen partidos de futbol o espectaculoxlek&stadio, bloquean las vias
aledanas al mismo impidiendo la circulacién veldcihioras antes del evento por lo cual
en ese momento las ventas disminuiran, ya quelilstes normalmente acuden en su
vehiculo a comprar, sin embargo se realiza maximgartido al mes y normalmente
estos son en la noche o en el fin de semana pawdbsolamente afectaria unas pocas

horas para el acceso hasta la tienda de moda.
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6.4. Layout
Figura N°74
H | Percha de Ropa
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Puerta de Entrada Vitrina

Parquec 1 | Parqueo 2

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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6.5. Proceso de Comercializacion

Figura N° 75

1. Ingreso del cliente.

2.1. Cliente ingresa en

2. Mostrar y seleccionar
Persona Encargada: las prendas o accesorios probadores y se prueba

Persqnal de servicio al segln necesidades, [ cada una de las prt?ndas
cliente y ventas gustos y talla. escogidas, asesoria de

imagen.

3. Se realiza la venta:

facturacién, cobroy
despacho.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

El proceso de comercializacién inicia una vez qoecliente ingresa a la boutique, quien es
atendido por el personal de servicio encargad@dehda; esta persona pregunta al cliente sus
requerimientos y lo ayuda mostrandole la variedastente en la talla requerida, quien escoge
solamente aquellas prendas o accesorios que delagpara pasar a la zona de pruebas, en
donde se coloca cada uno de los vestidos y coyuldaade la persona encargada determinan si es

necesario realizar arreglos, cual de ellos le vi@maesu figura y tono de piel, etc.

Si el cliente decide adquirir la prenda se le nmaestmbién accesorios que combinen con la
misma para aumentar el monto de ventas, se tomartmhuctos que el cliente escogié se

prosigue con el proceso de facturacion, cobro ypatE® de los mismos. En caso de que el
cliente no desee adquirir ninguna de las prendedaofas se le agradece por su visita y este

abandona la boutique.
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6.6. Presupuesto de personal

Para el desarrollo de este proyecto es necesantatar en el primer afilo a una persona
quien atendera en la Boutique en un horario de 4 andiernes de 9H:30 a 13H:00 y de 15H:00
a 19H:00 y Sabados de 10H:00 a 13H:00, encargadtedeion al cliente, ventas, limpieza, etc.,
con un sueldo previamente fijado de USD $300,00 eaeficios de ley. En el segundo afio se

podria analizar la posibilidad de contratar a weguada vendedora para mejor el nivel de ventas

e incrementar las utilidades quien recibira undméisico de $264,00 mas beneficios de ley.
Figura N° 76

RUBRC MENSUAL ANUAL
Personal Adm. y Vent Vendedo Personal Adm. " Vendedo
Ventas

Sueldo $ 300,00 $ 264,00 $ 3.600,0C $ 3.168,0C
Aporte Personal IESS $ (28,05 $ (2468 % (336,60 $ (296,21
(9,35%)
Aporte Patronal IESS  $ 33,45 $ 29,44 $ 401,4 $ 353,23
(11,15%)
Décimo Tercero $ 25,00 $ 22,00 $ 300,00 $ 264,00
Décimo Cuarto $ 22,00 $ 22,00 $ 264,00 $ 264,00

Total $ 352,40 312,75 $ 4.228,80 $ 3.753,02

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

En cuanto al aporte al Instituto Ecuatoriano deuBdgd Social, un empleado asegurado
debe aportar el 9,35% de su sueldo, mientras gempleador debe aportar el 11,15% sobre el
sueldo de ese empleado, lo cual es un requisi& pega cualquier empleador que labore dentro
de Ecuador.

En cuanto a los beneficios por ley, existe el Décihercer Sueldo el cual equivale a la
doceava parte de las remuneraciones que cadaatiabgjercibié durante el afio calendario, el
mismo que debe ser pagado hasta el 24 de Diciedibese afio. Ademas existe el Décimo
Cuarto Sueldo que consiste en un sueldo basicwanif vigente a la fecha de pago calculado en
el periodo Agosto 1 del afio anterior a Julio 31af del pago, y su fecha maxima de pago es
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Agosto 15. Los trabajadores que han laborado paieurpo inferior al periodo de calculo o que
se desvinculan del empleador antes de la fechagl® fienen derecho a una parte proporcional
del Décimo Cuarto Sueldo.

6.7. Presupuesto de materiales

En cuanto a los materiales que se utilizaran pmmpkracion del negocio, es importante
adquirir papeleria como facturas, etiquetas, sebts Ademas se deben comprar una buena
cantidad de armadores para colgar las prendaseyaagla una debe ir en su respectivo armador,
los mismos que tienen que ser elegantes para nmerdmimagen de la boutique y por ultimo es
necesario mandar a realizar fundas para la enttedas prendas adquiridas por los clientes las
cuales deben tener el logotipo de la boutique isgria direccion y el teléfono para utilidad del
cliente, estas se requieren en dos tamanos, lasl@ggara vestidos o cualquier prenda y las

pequefas en las que se entregara bisuteria, caliadsmas, etc.

Figura N° 77

RUBRO MENSUAL ANUAL
Papeleria $ 16,67 $ 200,00
Armadores $ 11,67 $ 140,00
Fundas de Entrega $ 12,08 $ 145,00
Total $ 40,42 $ 485,00

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

6.8. Presupuesto de insumos generales

Al ser Vainilla un negocio de comercializacion dermglas de vestir formales para mujer,
gue esté localizado en la ciudad de Cuenca, esardzeaun local que cuente con acceso a
servicios bésicos y conexion telefonica, lo cual iedispensable para poder cumplir
eficientemente con la actividad comercial. Tamlséncree necesario contar con servicio de

Internet para enviar publicidad a los clientes, woiwarnos con el proveedor via correo
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electronico, realizar publicidad en las redes s$esjanvestigar sobre las Ultimas tendencias de la

moda, entre otros.

Figura N° 78
RUBRO MENSUAL ANUAL
Agua $ 10,00 $ 120,00
Electricidad $ 20,00 $ 240,00
Telefonia $ 20,00 $ 240,00
Internet $ 25,00 $ 300,00
Total $ 75,00 $ 900,00

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

6.9. Determinacion de los costos de la administraxi
Es necesario tomar en cuenta el sueldo del pdrdosanateriales utilizados, los insumos
generales, pero a estos se les debe sumar elaesstado de arriendo del local y el gasto por

publicidad para determinar los costos administogtimensuales y anuales.

Figura N° 79

RUBROS MENSUAL ANUAL
PERSONAL $ 352,40 $ 4.228,
MATERIALES $ 40,00 $ 480,
INSUMOS GENERALES $ 750 $ 900,
ARRIENDO $ 250,0 $ 3.000,
PUBLICIDAD $ 50,0 $ 600,
COM. TARJETAS CREDITO $ 25,00 $ 300,
TOTAL $ 792,40 $ 9.508,80

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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7. ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL

7.1. Estrategia de implementacion

7.1.1. Acciones

Figura N° 80

Etapa inicial

Al ser un producto de venta al por menor, es mypoitante que la estrate(

de implementacion en el mercado se realice por enédi un producto

diferenciado, efectuando un lanzamiento de la mgrde los productos
ingresando en el mercado con publicidad para amresi conocimientc
general de la apertura de la nueva Boutique.

@D

Maduracion

A mediano plazo, los clientes tendran una mayoredad de prendas
suficientemente amplia para que puedan escogernssgs gustos
preferencias, se ofrecera servicio de planchadqugteade las prenda

Vainilla cumplird con las compras y pagos al pro\gdo que ayudara a que

a mayor numero de vestidos comprados el mismo digrai el nivel de

ganancia por vestido y se enfoque en la cantidaded&s, y esto permita
gue la empresa pueda tener mayor rentabilidad.mAdese pueden instaurar

nuevas promociones y descuentos por montos de aguapa el cliente.

(2N

Declinacién

El proceso de declinacion en la industria de laldles constante ya que
tendencias internacionales cambian rapidamentdopgue cada coleccio

tiene un periodo de acogida de alrededor de 3 @sks) posteriormente esa

coleccion ingresa en declinacion, sin embargo tasdas restantes de dic

ha

coleccion seguiran en la tienda a las cuales saplésara un descuento para

gue sean vendidas e igual se ofrecera la nuevacooede acorde a las

Ultimas tendencias para que todos los clientesgsuedcontrar un produc

de acuerdo a sus necesidades. Se debe tener ¢a guerexisten diferentes
temporadas en el afio en donde en algunos mesesehtes buscan regalos,

en otras vestidos para matrimonios, primeras coomasi graduaciones, e
y cada una de estas reuniones sociales tiene itequide vestiment
diferentes, por lo que Vainilla debe realizar paevente los pedidos
proveedor para tener las prendas adecuadas paréecaporada.

o

=N

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

1
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7.1.2. Las personas

A cada una de las personas que labore en Vaieilla asignara tareas segun su cargo, y se
aplicard métodos para evaluar el desempefio delmrso cual se basa en el nivel de eficiencia

en cada persona.

Figura N° 81

Personal Aspectos Evaluados

» Eficiente supervision y control del personal
Gerente Administrativo administrativo.
» Réapiday efectiva toma de decisiones.
» Correcta y puntual entrega de estados financieros.
» Puntualidad en la entrega del rol de pagos.
Contador e Puntualidad en la presentacion de informacion ghra
Seguro Social.
e Envio adecuado y puntual de pedidos al proveedor.
* Entrega puntual de reportes de ventas.
» Conteo de inventario y correcta existencia de
inventario.
» Correcta recepcion y verificacion de prendas eragac
Personal Administrativo por el proveedor.
» Correcto despacho de las prendas.
» Servicio al Cliente.
e Cumplimiento horario de trabajo.
* Adecuado mantenimiento del local.
» Eficiente manejo de caja y cobros con tarjeta de
crédito.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

7.2. Medidas de desempefio

En cuanto a las medidas de desempefio, estas senpesgluar segun el desenvolvimiento
del empleado en su labor mediante factores comerpmaula toma de decisiones, sentimiento de
motivacién, compromiso y cumplimiento con la emprdas mismas que son medidas con un

valor numeral segun el grado de importancia débfattenando la siguiente matriz.
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Figura N° 82
PERSONAL MOTIVACION CALIF. PODER DE DECISION CALIF. COMPROMISOY  CALIF.
CUMPLIMIENTO
Nivel de Motivacion 5 Empoderamiento 3 Capacitacion 5
personal
Comunicacion con el 4 Efectividad enlatomade 5 Control y 4
personal decisiones supervision al
Motivacién al personal 5 Apertura a los cambios 4 acilklades y apoyo 3
al personal
PROMEDIO 4,67 PROMEDIO 4 PROMEDIO 4
Sentimiento de motivacion 4 Tomado en cuentaen 3 Acata las ordenes 4
decisiones empresa de los directivos
Acorde con la cultura 5 Poder de decision en 3 Sus conocimientos 4
organizacional ausencia de directivos son aplicados a su
PERSONAL cargo
De acuerdo con politica de 4 Sus sugerencias son 4 Realiza 4
remuneracion valiosas para los eficientemente sus
directivos y se aplican deberes y
obligaciones
PROMEDIO 4,3 PROMEDIO 3,3 PROMEDIO 4
GENERAL MOTIVACION 4,5 PODER DE 3,7 COMPROMISO Y 4
DECISICION CUMPLIMIENTO

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

148



Donoso Loyola

7.3. Guia de informacién y control

Vainilla by Alexandra Donoso maneja sus operacignediante un sistema de informacion,
el cual es utilizado por los directivos de la mispaa determinar los objetivos globales e
individuales, determinar como cumplirlos, controyaverificar los resultados. Este sistema de
informacion y control es muy importante para elrbfi;mcionamiento de las operaciones diarias

y el cumplimiento de metas en el corto, medianargd plazo.

Es mas eficiente si se lleva este sistema de ifoidn y control por medios escritos para
que exista constancia de las indicaciones que sg edtar malos entendidos y para poder
comprobar los resultados segun las indicaciondgetivos determinados. Cualquier explicacion

adicional que se requiera se realiza de forma Vedra asegurar el entendimiento por parte del
personal.

Figura N° 83

Sistema de Informaciéon de Vainilla

Indicaciones de:
- Cultura organizacional, Misién y
Visién
-Metas y objetivos generales de
la Empresa

-

Directivos personal Expectativas, metas y objetivos
laborales del cargo

Medidas de control de
desempefio Laboral

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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Figura N° 84

Verificacion y Control

Donoso Loyola

GERENCIAL OPERATIVO )
OBJETIVO | OBJETIVOS VENTAS Y SERVICIO AL VERIFICACION
GENERAL [ESPECIFICOS|PRESUPUESTACION | CONTABILIDAD COBROS CLIENTE MARKETING | Y CONTROL
Captar el . . .
mayor nimerd Alcanzar las Ofre(;?gﬁgnisw'c'o Difundir la | Seguimiento de
de clientes Analizar la metas ersonalizado Marca como|  |a satisfaccion
Determinar un | rentabilidad del| determinadas por P unalinea de| del cliente para
presupuesto anual ¥ negocio segun &l los Directivos Disefiador | realizar cambios
Ingresar al Relacionar la mensual general aumert]to en En caso de ser si fuere necesario
ventas , i : :
mercado con marca Vainillal Realizar COerS al nece.s.al'lo, brindar gl Promocionar
la nueva con la contado y tarjetg Servicio de arreglo ¥ - o yicoi v | Incrementos en
marcay | pisefiadora | Identificar objetivos de crédito ajuste de prendas| . ¢ a0 | ventas y rotacion
ganar | ajexandra en ventas Andlisis de eficientemente nacional y | de inventario
g?rglclr?\?scrlr?g Donoso COstos Yy gastos defender la
calidad del |Control de
. mismo calidad
Mantene_,'r un o Realizar
stock variado ) Determinacion |  gescuentos en
considerable delriesgo | yentas en monto Fidelidad del

considerables

cliente a la marcp

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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7.4. Estrategia de Incentivos para la Gerencia

Sabiendo que Vainilla by Alexandra Donoso, es ugoo® propio del Gerente, en el que

existe una relacion familiar con su proveedor jhagntivos que se encuentran principalmente es

lograr el ingreso al mercado, crecimiento de stigipacion dentro de mismo, y que la marca

obtenga un alto grado de recordacion en el segnalenteercado al que se dirigen.

Con esto la gerencia busca que su empresa creze@xpanda a nivel local y nacional, lo

cual se vera reflejado en mayores ganancias. Adesdsuy importante mantener una buena

relaciéon tanto comercial como familiar con el preder ya que de eso depende parte del

bienestar del negocio.

7.5. Plan de Contingencia

Figura N° 85

Robo de la boutique

1.

Mantener una reserva de dinero la cual
utilizara en caso de una pérdida de
mercaderia para poder reponerla 'y
continuar laborado.

Adquirir un seguro contra robos que cub
el incidente y podamos volver a adquirir
mercaderia necesaria para re empezar.

ra
la

Incumplimiento de
entrega del proveedor

Se podria aplicar multas en los pagos al
proveedor por el incumplimiento del
contrato.

Aumento de la
competencia

Realizar ofertas y dias de descuento pat
captar mas mercado y recobrar clientes
perdidos.

Ofrecer mayor variedad en el stock y
reducir precios sacrificando cierta utilida
o0 mediante la obtencion de un descuent
por parte del proveedor si se aumenta e

a

[®X

monto de compras.

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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CAPITULO VIIL.

8. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

El presente analisis representa el Ultimo pasestedio de factibilidad del proyecto, el cual
es el mas importante ya que se logrard determosardcursos necesarios para viabilizar el

proyecto, evaluarlo y determinar su rentabilidad.

Se realiza mediante la determinacion de informadércaracter monetario relevante que
proporcionaron los estudios anteriores y se elaéorés cuadros financieros pertinentes de
inversiones, costos e ingresos; logrando deterneéh@apital de Trabajo y el Valor de Desecho
del proyecto, asi como algunos otros indicadonmesnfiieros que muestran el posible éxito o

fracaso econdmico del mismo, como tiempo de reagp@r de la inversion, VAN y TIR.

8.1. Inversiones del proyecto: Determinacion de liaversion inicial en activos fijos

Inicialmente para realizar el estudio financiero ete proyecto se determinaran las
inversiones necesarias para la operacion del pimy8e requiere una inversion inicial para la
adquisicion de muebles y enseres, que correspandarcounter, percheros, sillas, bancas, entre
otros. En cuanto a la adecuacion del local; es itapte decorar el mismo e implementar un
sistema de iluminacion superior para que las psemgzcan mejor y al igual la boutique se
distinga desde afuera. En cuanto a equipo de afida cree necesaria la adquisicion de una
computadora y de las maquinas para el cobro c@tdate crédito, y por ultimo en relacion con
Publicidad; es imprescindible la colocacién de etmero de un tamafo considerable, con el
nombre de la boutique y su Disefiadora; el cual sel@ado en la parte frontal de la tienda.
Toda la inversion representa $1.800,00 dolaresmikma que se considera una inversion

pequena.

152



Donoso Loyola

Figura N° 86
[ INVERSIONACTIVOSFIOS |
Descripcion Valor
Muebles y Enseres $900,p0
Adecuacion del Local $200,00
Equipo de Oficina $500,00
Publicidad $200,0p
Total Activos Fijos $1.800,0(

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

8.2. Proyecciones

Para realizar las proyecciones financieras, se teméuenta un crecimiento estimado de
Ventas para el segundo afio del 25%, ya que emadstse pretende contratar a una segunda
persona para que apoye en el area de Ventas y Caflizacion, ademas se puede ver que el
taller de Alexandra Donoso ha tenido un crecimiesitoilar en afios anteriores. A partir del
tercer afo, se espera que el crecimiento en vegasconstante, alrededor de un 10% de
incremento cada afo.

Los productos que se ofertaran en Vainilla prinaigete son vestidos de coctel, vestidos de
noche; los cuales son normalmente vestidos largosmayores detalles y bordados, vestidos de
novia, accesorios; entre los que se ofrece chpédgjelos, bufandas, carteras, bisuteria, etc. y

otras prendas; que se refieren a pantalones, blatdas, etc.
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8.2.1. Proyeccidn de ventas anuales para cada umn®@lds cinco afos

Figura N° 87

PROYECCION VENTAS ANUALES 5 ANOS

Descripcion _ Afio 1 , | Afio 2 ’ | Afo 3 ’ | Afio 4 , _ Afo 5 ’ _ TOTAL’
Unidades Dolares |[Unidades Doélares |Unidades Dolares |[Unidades Dolares |Unidades Doélares |Unidades Délares

VESTIDO PE 144 | $8.640,00 180 | $10.800,Q0 198  $11.880,00 218 .068D0| 240 | $14.3748D  979| $ 58.762,80

VEST OO PE 96 | $9.60000 120 | $12.000,d0 132 $13.20000 145 5e0H0| 160 | $15.972,0p  653| $ 65.292,00

VEﬁgS& DE 12 | $42000d 15 | $52500p 17| $577500 18  $es@6R 20 | $6.987,7 82 | $ 2856515

ACCESORIOS 240 | $3.600,00 300| $4.50000 330  $40850 363 | $544500 399 | $598950 1632  $ 24.484,50
OTRAS PRENDAS| 120 | $3.60000  150| $4.500000 165 950400 | 182 | $5.4450 200 $5.98950 816  $ 245084,
TOTALVENTAS | 612 [$29.640,04 765 | $37.050,04 841,5| $40.75500 926  $44.831,00  101849.314,00, 4162 | $201.589,d5

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto
8.2.2. Proyeccién de ventas mensual para el primafio

En cuanto a la proyeccion de ventas mensualesgbgmamer afio, se realizé la misma tomando en eukrs temporadas de
ventas segun los eventos sociales predominantescardad, con lo cual se determiné el nimero dprado de prendas y accesorios

para cada mes. Se presenta un promedio de ventasiahele $2.470,00 Ddlares y se ha implantado wta anual de ventas minima

de $28.000,00 Dolares.
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UNIDADES
MESES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV _ DIC |T ANUAL
MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
PRODUCSTES | g 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
V. DE COCTEL 8 10 12 13 15 14 15 8 9 11 13 16 144
V. DE NOCHE 5 6 8 8 12 10 10 5 5 8 10 9 96
V. DE NOVIA 0 1 1 1 1 1 2 0 1 1 2 1 12
ACCESORIOS 15 15 18 23 26 25 25 15 16 18 19 25 240
O. PRENDAS 6 8 9 11 15 12 11 6 7 9 10 16 120
T. MENSUAL 34 40 48 56 69 62 63 34 38 47 54 67 612
REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
Figura N° 89

DOLARES

MESES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC T. ANUAL
PRODUCTOS| MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES11 MES12

c\c/)'cDTEEL $ 480,00 $600,00| $ 720,00 $ 780,00 $ 900,06 840,000 $ 900,000 $ 480,00/ $ 540,00 $ 660,06 780,00 $ 960,00 $ 8.640,00
V. DE NOCHE| $ 500,00 $600,00| $ 800,00/ $ 800,00 $1.200,061.000,00 $1.000,00 $ 500,00/ $ 500,00 $ 800,061.000,000 $ 900,00 $ 9.600,00
V.DENOVIA | $ -| $350,00 $ 350,00/ $ 350,00 $ 350,06 350,000$ 700,00 $ -l $ 350,00 $ 350,06 700,00 $ 350,00 $ 4.200,00
ACCESORIOS| $ 225,00 $225,00| $270,00/ $ 345,00 $ 390,06 375,00 $ 375,00 $225,00/ $ 240,00 $ 270,086 285,00 $ 375,00 $ 3.600,00
O. PRENDAS | $ 180,00 $240,00{ $ 270,00/ $ 330,00 $ 450,06 360,00 $ 330,00 $ 180,00/ $ 210,00 $ 270,06 300,00 $ 480,000 $ 3.600,00
T. MENSUAL | $1.385,00 2.015,00 $2.410,00 $2.605,00 $3.290,00 $2.925,00 $3.305,00 $1.385,00 $1.840,00 $2.350,00 $3.065,00 $3.065,00 $ 29.640,00

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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8.3. Inversiones en Capital de Trabajo

En primer lugar se ha realizado un andlisis detdfaCaja, el mismo que abarca crédito a
clientes; ya que aunque el pago se realice al mantenla compra, a veces los clientes cancelan
con tarjeta de crédito o cheque y este procese Bartiempo de demora hasta que se haga el
deposito y el dinero se acredite a la cuenta; paserazones se ha tomado en cuenta un tiempo
real de crédito a clientes de 5 dias. Ademas,@lgador nos ha brindado un plazo de 45 dias
para el pago de la mercaderia vendida y el inventata completamente cada 70 dias

aproximadamente, datos con los cuales se obtienilorde caja de 30 dias.

Figura N° 90
FACTORCAA
Factor Caja 30
Crédito a clientes 5
Crédito de proveedores 45
Inventario de productos terminados 70

FUENTE: Estudio Financiero del Proyecto

Posteriormente se realiza el célculo del Capitalddajo, el cual es el monto requerido
para la operacién del negocio y para cubrir losogagdministrativos y de ventas que requieren
desembolso, en donde se puede destacar que esrieoesmtar con un monto de $3.755,00
dolares para Capital de Trabajo Operativo y $40@6@res destinado a Capital de Trabajo

Administrativo y de Ventas.
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Figura N° 91
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVC

Costos directc $20.72.,0C
Costos indirectc $34(,0C
SUBTOTAL $21.06:,0C
Requerimiento diar $5¢,0C
Requerimiento ciclo de ca $1.75%,0C
Inventario inicia $2.00¢(,0C
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO $3.755,00
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS
Gastosadministraivos y de ventas que represerdesembols $4.80(,0C
SUBTOTAL $4.80(,0C
Requerimiento diar $1z,0C
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACIO NY VENTAS $40(,0C
CAPITAL DE TRABAJO $4.155,00

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

8.4. Estimacion de la tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento de este pypyse utiliza el costo promedio
ponderado de capital, en donde se toman en culectate de la deuda; la misma que es la tasa a
la que se obtendra el préstamo con la instituditantiera escogida, descontando los impuestos
por el pago de intereses, de lo cual se obtuvmstoae deuda del 12,92%, y el costo de capital;
el cual se calcula mediante el método de CABMyjue nos da a conocer la tasa de descuento
gue se aplica a los flujos de una inversion. Panmaisma se utiliza la tasa de rendimiento del
mercado la cual es una tasa razonable del 11%gsk libre de riesgo de las instituciones
financieras del 6% Yy la beta del sector de vestisnpara el afio 2010 la cual fue de 1,35; datos
con los cuales se obtiene un costo de capital prdpi 12,75%. Realizando la ponderacién
correspondiente segun el porcentaje de aportepitaiceon deuda y aporte de capital propio, se

obtiene una tasa de descuento para el proyectd,849%.

106 Capital Asset Pricing Model
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Figura N° 92
TASA DE TASA LIBRE BETA DEL TLR+(TM-
MERCADO DE RIESGO SECTOR TLR)*b
11% 6% 1,35 12,75%

FUENTE: Beta by Sector, NY University

Figura N° 93
Costo Proporcion Costos Ponderado
Deuda 12,92% 50% 6,51%
Capital 12,75% 50% 6,33%
100,0% 12,84%

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

8.5. Valor de desecho y venta de activos en el &io

El autor Nassir Sapag Chain, en su libro Proyedo$nversion, nos ensefia entre muchas

otras cosas el Método Comercial para la Valoragienta de Activos al final del periodo del

proyecto, quien fundamenta que el valor en librosrefleja realmente el valor en el que se

pueden vender los activos de una empresa, sindiedsgjue se debe determinar los valores que

estos pueden conseguir si se los ofrece en el dwroectificados por su efecto tributario.
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Figura N° 94
METODO COMERCIAL
DETALLE MUEBLES EQ. DE OFICINA INVENTARIO TOTAL
ENSERES

Venta activo $ 400,00 $ 150,00 $ 800,00 $ 1.350,00
Valor Libro $ -3 - $ - $ -
Utilidad $ 400,00 $ 150,00 $ 800,00 $ 1.350,00
Impuesto $ 60,00 $ 22,50 $ 120,00 $  202,5C
Utilidad neta $ 340,00 $ 127,50 $ 680,00 $ 1.147,5C
Valor Libro $ -3 - $ - $ -
Valor de desecho $ 340,00 $ 127,50 $ 680,00 $ 1.147,5C

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

Ademas, el mismo autor propone que el valor deathesdel proyecto se consigue mediante
un método econdmico; el cual sostiene que el \ddatesecho de un proyecto es el valor que el
mismo sea capaz de generar a futuro. Se obtienemedc! valor de flujo de caja promedio
dividido para la tasa de ganancia exigida del prtwyda cual se toma como la tasa de descuento
a la que el proyecto tomaria un valor actual dek@eniendo con este método un valor de
desecho de $49.081,00 délat®s.

Figura N°95

METODO ECONOMICO
TASA DE
FUJO DE CAJA GANANCIA VALOR DE
PROMEDIO EXIGIDA DEL DESECHO (FCP/i)
PROYECTO
$ 6.302,00 12,84% $ 49.081,00

FUER: Estudio Financiero Proyecto

%7 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Fonidulg evaluacion. Naucalpan de Juarez: Pearsoadiitu

de México S.A., 2007
159



Donoso Loyola

8.6. Estado de resultados
Figura N° 96

Vainilla by Alexandra Donoso
Estado de Resultados Proyectado
Al 31 de diciembre 2011

Ventas $29.640,0(
(Costos Directos) $16.968,80 57%
Utilidad Bruta $12.671,2( 43%
(Costos Indirectos) $339,98 1%
Utilidad Operativa $12.331,27 42%
Gastos de Administracion y Ventas $4.800,00 16%
Gastos Financieros $36201 1%
Depreciaciones y amortizaciones $426,67 1%
Utilidad antes de Beneficios $6.742,54 23%
15% Utilidades trabajadores $1.01138 3%
Utilidad antes de impuestos $5.731,16 19%
25 % Impuesto a la renta $1.432,79 5%
Utilidad Neta $4.298,37 15%

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

El Estado de Resultados presentado anteriormamteproyectado para el primer afio de
operacion del negocio con ventas mensuales pronterdi®l unidades, representando ingresos
anuales aproximados de $26.600,00 ddlares. Sucteap@nalisis vertical demuestra que los
costos directos de la mercaderia vendida corregpodl 57% de las ventas y los gastos
administrativos y de ventas un 16%, siendo lastagemas representativas. A continuacion se

presenta un Estado de Resultados Proyectado gabaaltos de operacion del negocio.
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Figura N°97

Vainilla by Alexandra Donoso
Estado de Resultados Proyectado
2011-2016

Ventas $29.640,00 $37.050,0d $40.755,00 $44.830,5( $49.313,54 $201.589,01
(Costos Directos) $16.968,80 $23.885,8( $26.274,38 $28.901,83 $31.792,0( $127.822,8(

(Costos Indirectos) $339,98 $373,98 $392,68 $412,32 $432,93 $1.951,89
Gastos de Administracion y Ventgs $4.80Q,00 $5.040,00 $5.292,00 $5.556,6( $5.834,43 $26.523,03
Gastos Financieros $362,p1 $135,87 $0,00 $0,00 $0,00 $497,89
Depreciaciones y amortizaciones $424,67 $426,67 $426,67] $260,00 $260,00 $1.800,00
15% Utilidades trabajadores $1.011}38 $1.078,15 $1.255,39 $1.454,96 $1.649,13 $6.449,02

25 % Impuesto a la renta $1.432}79 $1.527,38 $1.778,4 $2.061,2( $2.336,2 $9.136,1

FUENTE: Estudio Financiero Propio
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8.7. Balance General

Figura N° 98

Vainilla by Alexandra Donoso
Balance General Proyectado
Al 31 de Diciembre del 2011

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

Donoso Loyola

Activos Corrientes $9.493,25
Caja — Bancos $7.493,25
Inventario Inicial $2.000,0D
Inventarios $0,00
Cuentas por cobrar $0,00
Activos Fijos Netos $1.373,34
Activos Fijos $1.800,0D
(Depreciacion acumulada) -$426)67
TOTAL ACTIVOS $10.866,59
Préstamos Inst. Financieras $1.613,07
Cuentas por pagar $0,p0
Pasivo $1.613,07
Patrimonio $9.253,52
Capital Inicial $2.000,0P
Aporte Futura Capitalizacion $2.955[15
Utilidad del Ejercicio $4.298,37
Utilidades Retenidas $0,00
PASIVO + PATRIMONIO $10.866,59
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Figura N° 99

Vainilla by Alexandra Donoso
Balance General Proyectado
2011-2016

Activos Corrientes $9.493,25 $12.888,94 $18.651,07 $25.094,67 $33.510,91

Caja — Bancos $7.493,25 $10.888,94 $16.651,07 $23.094,671 $31.510,97
Inventario Inicial $2.000,0D $2.000,0d $2.000,00 $2.000,0d $2.000,0d
Inventarios $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cuentas por cobrar $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Activos Fijos Netos $1.373,34 $946,67 $520,01 $260,01 $0,00

Activos Fijos $1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $1.800,0d $1.800,00
(Depreciacion acumulada) -$426,67 -$853,33 -$1.280,00 -$1.540,00 -$1.800,00
TOTAL ACTIVOS $10.866,54 $13.835,6¢ $19.171,08 $25.354,6¢ $33.510,97
Préstamos Inst. Financieras $1.613,07 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cuentas por pagar $0,p0 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pasivo $1.613,07 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Patrimonio $9.253,52 $13.835,66 $19.171,09 $25.354,64 $32.363,47

Capital Inicial $2.000,0d $2.000,0d $2.000,0d $2.000,0d $2.000,0d
Aporte Futura Capitalizacién $2.955/15 $2.955,15 $2.955,15 $2.955,15 $2.955,15
Utilidad del Ejercicio $4.298,3|7 $4.582,15 $5.335,41 $6.183,60 $7.008,80
Utilidades Retenidas $0,00 $4.298,37 $8.880,51 $14.215,93 $20.399,53
PASIVO + PATRIMONIO $10.866,5¢ $13.835,64 $19.171,04 $25.354,6¢ $32.363,47

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto
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8.8. Flujo de caja

Figura N° 100
Vainilla by Alexandra Donoso
Flujo de caja Proyectado

2011-2016

[ Descripsion [ Afo0 | Afol [ Afio2 | Afo3 [ Afod [ Afio5 [ Total |
Ventas $29.640,0Q0 $37.050,0Q0 $40.755,00$44.830,50 $49.313,55 $201.589,0%
(Costos Directos) $16.968,80 $23.885,80 $26.274,33$28.901,82 $31.792,00 $127.822,8(
(Costos Indirectos) $339,98 $373,98 $392,68 $412,32 $432,93  $1.951,89
Gastos de Administracion y Ventas $4.800,00 $5.040,0Q0 $5.292,0Q $5.556,60 $5.834,43 $26.523,03
Flujo Operativo $7.531,27 $7.750,24 $8.795,94 $9.959,771 $11.254,19 $45.291,33
Ingresos no operativos $5.955,15 $1.147,5C $0,00
Crédito $3.000,00 $0,00
Aporte Propio $2.955,15 $0,00

Valor de salvamento de Activos $1.147,50
Egresos no operativos $4.193,11 $4.354,44 $3.033,8 $3.516,191 $3.985,39 $19.083,01
Inversiones $5.955,15 $0,00
Activos Fijos| $1.800,0( $0,00
Capital de Trabajo| $4.155,15 $0,00
Pago de dividendos $1.386,93 $1.613,07 $0,00 $0,00 $0,00 $3.000,0d
Gastos Financieros $362,01 $135,87 $0,00 $0,00 $0,00 $497,88
Impuestos $2.444,11 $2.605,53 $3.033,84 $3.516,17 $3.985,39 $15.585,11
Flujo No Operativo $4.155,15| -$4.193,11 -$4.354,44 -$3.033,8¢ -$3.516,17 -$2.837,89 -$19.083,01
FLUJO NETO $4.155,15| $7.493,25 $3.395,74 $5.762,04 $6.443,60 $8.416,30 $26.208,32
Flujo Acumulado $4.155,15 $7.493,25 $10.888,99 $16.651,071$23.094,67 $31.510,91 $31.510,97

FUENTE: Estudio Ficgro Proyecto
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8.9. Evaluacion del proyecto

8.9.1. Célculo del VAN y TIR

Donoso

Loyola

El Valor Actual Neto de una inversion, es un cacgue nos permite determinar el valor

presente de un determinado nimero de flujos defetjeos originados por una inversion. En el

andlisis de este proyecto se obtuvo un VAN de B3 Dolares con una inversion inicial de

$5.955,15 Dolares, demostrando ser un proyectdeveabcuanto a este aspecto.

La Tasa Interna de Retorno o Tasa Interna de Riéd&abde una inversion, en cambio, es

la tasa de interés a la cual el VAN es igual afQui indicador de rentabilidad el cual debe ser

mayor a la tasa de descuento del proyecto parasieanque es un proyecto rentable, en donde a

mayor TIR mayor rentabilidad del proyec¢f8.La TIR de este proyecto es 86%, mucho mayor a

la tasa de descuento del 12,84%, con lo que juntbAdl se comprueba que es un proyecto

factible en términos financieros.

Figura N° 101

INV.
INICIAL
DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
_ _ -$5.955,15 $5.087,05 $5.144,68 $5.762,08 $6.443,6£y.268,80
Flujo de efectivg
_ $5.087,05 $10.231,73 $15.993,81 $22.437,41%$29.706,2(
Flujo acumulada
Tasa de
descuento 12,84%
VAN $ 14.554,00
TIR 86%

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

198 Cérdoba Padilla, Marcial, Formulacion y EvaluacitinProyectos, Bogota: Ecoe. Ediciones, 2006.
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8.9.2. Célculo de las razones financieras del pregto.

Figura N°102

Payback 1 afio 2 meses
Punto de Equilibrio $ 17.639,00
Valor Agregado sobre Ventas 26%

Figura N° 104

indice de Rentabilidad 3,44
Rendimiento Real 244%
Tasa de Rendimiento Promedip 99,8%
Margen Neto de Utilidad 56,00%
Dupont 84,69%
ROA 84,69%
ROE 84,69%

Figura N° 103

Donoso Loyola

Riesgo de lliquidez 0,02%
Rendimiento del Capital de Trabajo 660%
Inversion Total 2,9
Monto de Crédito 9,1
Monto de Inversion 4,6

Figura N° 105

Efectivo Generado en ventas

D

62%

Crecimiento en ventas

66%

Rotacion de Activos Fijos

27,40

Rotacion de Inventario

15,90

FUENTE: Estudio Financi€&royecto
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En cuanto a las razones financieras de este pmypbtenidas con el pertinente andlisis, se
puede ver que con los flujos de caja proyectadoese un tiempo de recuperacion de la
inversion de 1 afio 2 meses y un punto de equilémid/entas de $17.639,00 délares anuales,

ademas de un valor agregado del personal sobrasvéet 26%.

En relacion con la solvencia que demuestra el ptoyse obtuvo un riesgo de iliquidez en
relacién con los activos corrientes y totales dé2% el cual es realmente bajo, el rendimiento
del capital de trabajo es del 660%. La inversidrpdayecto tiene una cobertura de 9,1 veces por

la Utilidad Neta del proyecto, mientras que el roate crédito lo es en 4,6 veces.

De acuerdo con la eficiencia, se cuenta con efeajenerado en ventas del 62%, un
crecimiento en ventas del 66% y el de la utilidathrdel 63%. En cuanto a las veces en que el
inventario entra y sale de stock, lo hace 15,9 yeteafio, la empresa generara ingresos 27,4
veces mayores en relacion con la inversion reaizad activos fijos y tiene una Rotacion de
Capital de Trabajo de 11,9 veces anuales lo cu#e ihai relacion entre el monto de ingresos y el

monto de la inversidn neta en recursos a cortaplaz

Este proyecto presenta un indice de rentabilidagdugeflujos de efectivo de 3,44 veces
mayor que la inversion, teniendo una tasa de raedim promedio del 99,8%, un margen de
utilidad neto del 56% y un indice Dupont que mwekreficiencia de la utilizacion de activos
para la generacion de ingresos en ventas de 84,6P%tal se acerca al 100% 6ptimo para
cualquier industria. En relacion con apalancamigra@ el afio cinco; la empresa ya no tiene

endeudamiento lo cual es muy ventajoso para la aism

8.10. Andlisis de escenarios

En cuanto al analisis de escenarios, se realizésaanario optimista con un incremento en
ventas del 30% y uno pesimista con una reducciometdas del mismo porcentaje utilizado
anteriormente. Ademas se realiz6 una comparacnah éntre escenarios en donde se analizan
indices financieros como Valor Actual Neto, Tasterima de Retorno, Margen de Utilidad, y

Payback o Tiempo de Recuperacién de la Inversion.
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Escenario Normal

Figura N° 106

Ventas
VESTIDO DE COCTEL 12 144 $60,00 $8.640
VESTIDO DE NOCHE 8 96 $100,00 $9.600
VESTIDO DE NOVIA 1 12 $350,00 $4.200
ACCESORIOS 20 240 $15,00 $3.600
OTRAS PRENDAS 10 120 $30,00 $3.600
TOTALES 51 612 $29.64(0
FUENTE: Estudio Financiero Proyecto
Figura N° 107
Costos Directos
[ WATERIAPRIMAMERCADERIAICOSTO PROMEDIOXUNID. |
UNIDADES UNIDADES COSTO TOTAL
PRODUCTOS MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL
VESTIDO DE COCTEL 12 144 $30,00 $4.320
VESTIDO DE NOCHE 8 96 $45,00 $4.320
VESTIDO DE NOVIA 1 12 $100,00 $1.200
ACCESORIOS 20 240 $5,00 $1.200
OTRAS PRENDAS 10 120 $13,00 $1.560
TOTALES 51 612 $12.600

» Valor Actual Neto (VAN) del proyecto

* Tasa Interna de Retorno (TIR)

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto

$14.553,00
86%

168



Donoso Loyola

Escenario Optimista (Aumento del 30%)

Figura N° 108

Ventas
VESTIDO DE COCTEL 16 187 $60,00 $11.232
VESTIDO DE NOCHE 10 125 $100,00 $12.480Q
VESTIDO DE NOVIA 1 16 $350,00 $5.460
ACCESORIOS 26 312 $15,00 $4.680
OTRAS PRENDAS 13 156 $30,00 $4.680
TOTALES 66 796 $38.532

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

Figura N° 109
Costos Directos

UNIDADES UNIDADES COSTO TOTAL
PRODUCTOS MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL
VESTIDO DE COCTEL 16 187 $30,00 $5.616
VESTIDO DE NOCHE 10 125 $45,00 $5.616
VESTIDO DE NOVIA 1 16 $100,00 $1.560
ACCESORIOS 26 312 $5,00 $1.560
OTRAS PRENDAS 13 156 $13,00 $2.028
TOTALES 66 796 $16.380
REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
» Valor Actual Neto (VAN) del proyecto $29.454,00
* Tasa Interna de Retorno (TIR) 141%
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Escenario Pesimista (Disminucion de 30%)

Figura N° 110
Ventas

Donoso Loyola

VESTIDO DE COCTEL 8 101 $60,00 $6.048
VESTIDO DE NOCHE 6 67 $100,00 $6.720
VESTIDO DE NOVIA 1 8 $350,00 $2.940
ACCESORIOS 14 168 $15,00 $2.520
OTRAS PRENDAS 7 84 $30,00 $2.520

TOTALES 36 428 $20.748

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

Figura N°111
Costos Directos

UNIDADES UNIDADES COSTO TOTAL

FHAORACIOR MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL
VESTIDO DE COCTEL 8 101 $30,00 $3.024
VESTIDO DE NOCHE 6 67 $45,00 $3.024
VESTIDO DE NOVIA 1 8 $100,00 $840
ACCESORIOS 14 168 $5,00 $840
OTRAS PRENDAS 7 84 $13,00 $1.092
TOTALES 36 428 $8.820
REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

« Valor Actual neto (VAN) del proyecto -$345,00

* Tasa Interna de Retorno (TIR)

10%
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Figura N° 112

VARIACION VARIACION MARGEN
ESCENARIO VENTAS COSTOS VAN VAN TIR TIR UTILIDAD PAYBACK
NORMAL $  29.640,00 $ 12.600,0%  14.556,00 0% 86% 0% 56% 1 ANO 2 MESE$
OFZI%!;’)T A $ 38.532,00% 16.380,00$  29.454,00 102% 141% 64% 77% 9 MESES
PESIMISTA (-30%) $  20.748,0p $ 8.820,0% (345,00 -102% 10% -88% 15% 3 ANOS 12 ME§

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

Realizando una comparacion entre los tres escanae puede ver que el Escenario Real del progsciouy alentador con un
VAN positivo de $14.556,00 dolares y un TIR de 86¥%ayor a la Tasa de Descuento del proyecto que2 &%, presenta un
margen de utilidad del 56% y un tiempo de recupénade la inversion de 1 afio 2 meses. En cuaris@nario Optimista realizado
con un incremento en ventas del 30% se consiguweniexto muy bueno para el proyecto ya que el Vatdual Neto alcanzaria los

$38.532,00 ddlares muy arriba de $0,00 y una Treteanla de Retorno de 141% mucho mayor a la tas@stiento del proyecto, un
Margen de Utilidad de 77% y un tiempo de recupéraaienor a un afo.

Sin embargo realizando un Escenario Pesimista pasl@er que con una caida en ventas del 30%, seevuelproyecto que no
seria viable ya que el VAN se convierte en nega®ha#5,00 y el TIR seria menor a la tasa de desowdoanzando solamente un
10%, la inversion se recupera a los 3 afios 12 nyesesiene un margen de utilidad de 15%.
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8.11. Andlisis de sensibilidad con variaciones ead variables criticas.

Se realiz6 un andlisis de sensibilidad para détamctuales son los factores que al variar
tienen mayor impacto con respecto al VAN y TIR, &malo en cuenta variables como: la
cantidad de prendas vendidas, el precio de ventasdprendas, costos, gastos e inversion. Se
pudo hallar que con el aumento del 15% en el preeidas prendas vendidas los indices
financieros presentan alta sensibilidad, ya queéAdl varia en un 112% mientras que el TIR
aumenta 56 puntos porcentuales.

Figura N°113

DETALLE VAN VARIACION | TIR |VARIACION [SENSIBILIDAD
NORMAL $14.553,0( 0% 86% 0%
UNIDADES + 15% | $22.003,00 51% 115% 34% MEDIA
UNIDADES -15% | $ 7.103,00 -51% 53% -38% MEDIA
P.VENTA +15% | $27.783,00 91% 141% 64% ALTA
COSTOS +15 $ 5.812,00 -60% 45% -48% MEDIA
GASTOS +15% $12.723,00 -13% 77% -10% BAJA
INVERSION +15% | $14.356,00 -1% 83% -3% BAJA

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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8.12. Resultados y consideraciones de la evaluacion

Para el estudio financiero del proyecto realizasi®,ha planteado un nivel de ventas
razonable, el cual para el primer afio es de $2®6400lares, el mismo que en unidades
representa 51 articulos, contando con una provjsa inventarios del 30% de la produccion de
la Disefiadora Alexandra Donoso. En cuanto a larénie necesaria para llevar a cabo este
proyecto, esta representa un monto de $5.955,@0eddte los cuales el 30% se destinara para la
adquisicion de activos fijos y adecuacién del lgcah 33,5% con el fin de provisionarnos de un
Inventario Inicial adecuado para arrancar las \&rga estima que es una inversion moderada la
cual estaréa financiada en un 50% con un préstameed@lo por una institucion financiera y el
otro 50% sera aportado como capital propio.

En los estados financieros proyectados se puedeairvencremento de ingresos para el
segundo afo del 25%, y para el dltimo del 66% emEsthdo de Resultados, con Gastos
Administrativos y de Ventas del 11% en relacion ke@wventas. En cuanto al Balance General se
puede apreciar que no existen cuentas por cobmagug normalmente las ventas se cobran
instantdneamente ya sea en efectivo o con targetaétlito, y de la misma manera las cuentas
por pagar, ya que se adquirié un inventario inid&l$2.000,00 délares al proveedor; el cual se
renovara constantemente segun las ventas quereyisthproveedor nos enviard mercaderia
adicional, de lo cual se cancelar4 solamente laadas vendidas a 45 dias. Ademas otras
cuentas por pagar como Internet, servicios basetos,se cancelaran cada mes por lo que estos
no se acumulan. Como se puede ver el crédito adguse cancela en el segundo afio, por lo que
no se cuenta con gastos financieros en los afdsrposs.

En cuanto al andlisis de sensibilidad se puedeguwerante un aumento en el precio de los
articulos ofertados el proyecto se vuelve altamesgssible segun lo que muestran los
indicadores utilizados, sin embargo es necesaataaque para lograr ingresar al mercado no se
podrian incrementar en ese porcentaje los prec@dogjue la competencia ofreceria precios
menores y seria muy negativo para la marca, mqtimo el cual se realizaron escenarios
utilizando la variacion en la cantidad de prendasdidas ya que es otra variable importante en
el andlisis de sensibilidad. Se puede ver que narcaida en ventas drastica el proyecto entraria
en una situacion realmente improductiva y el misimaeria viable.
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En relacion con la tasa de descuento del proyesta; se calcul6 mediante el método de
Costo Promedio Ponderado de Capital, el mismo @ua &n cuenta el costo de capital propio y
el costo de capital financiado, obteniendo unadasdescuento del 12,84% siendo casi igual a la
tasa de descuento general del mercado. Se obtnviesodiferentes indices financieros para
evaluar el proyecto como un VAN positivo, una TIRywor a la tasa de descuento del proyecto,
la tasa de rendimiento promedio es de 99,8%, ugenade utilidad de 56% y algunos otros los
cuales son muy prometedores para el proyecto, gspera que al invertir en el mismo se

recupere la inversion a un tiempo de 1 afio 2 meses.

De esta manera se comprueba que este proyecttaresiile segun el Anélisis Econémico
- Financiero y los resultados relacionados preskrgt anteriormente.
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CAPITULO IX.

9. RESULTADOS DE LA IMPLANTACION

9.1. Legal

En cuanto al ambito legal de la creacion del negaw se constituyd la misma como una
compafia ya que el capital es aportado solamenteup@ persona, por lo que se obtuvo
solamente un RISE en el Servicio de Rentas Intgraes un persona natural la cual tiene como
actividad econdémica la venta al por menor de predeavestir y accesorios. Con este método se
simplifica mucho el cumplimiento tributario y se &igié ya que no se quiso mezclar esta
actividad con las realizadas por la Disefiadora @iexa Donoso.

En cuantos a los permisos de funcionamiento neosgaara la operacion del negocio, estos
se tramitaron semanas antes de la apertura dekinegono hubo problema alguno en la
obtencion de los mismos.

9.2. Recursos Humanos

En relacién con la contratacién del personal netepara la operacion de la tienda de moda,
se realizo un proceso de busqueda de posiblesaaigsEry mediante entrevistas se escogio a la
mejor postora segun el perfil necesario, quiennespersona que ha tenido cierta experiencia en
ventas y servicio al cliente. A la misma se le debapacitar en temas relacionados con
planchado de prendas, control de calidad de lamasisy asesoria de imagen para poder dar el
mejor servicio a los clientes. En cuanto a persdeatontabilidad no se contraté a una persona
adicional para esta labor, si no como se habidzadal lo mas conveniente fue contratar esta
prestacibn de una Contadora particular con expsaean el tema quien brinda el mismo
servicio a la Disefiadora Alexandra Donoso y a msi@ims negocios en la ciudad. La Gerente
Administrativa del negocio es Maria Paz Donoso avezi propietaria del mismo, quien se
encarga de la supervision y control del negocio.
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En cuanto al sistema de incentivos y de motivacgénha logrado que el personal se comprometa coegekcio, ofreciendo un

buen ambiente laboral y se ha agregado un incedgvoomisiones en ventas del 10% si sobrepasatta mensual de $2.300,00

dolares. A continuacion se presenta el Rol de Pdgdsainilla By Alexandra Donoso, correspondientesaocho primeros meses de

funcionamiento del negocio.

Figura N°114

COMISIONES | AP. PERS. | AP. PATR. TOTAL

DETALLE |SUELDO 10% 9,35% 11,15% DEC. 3ERO|DEC. 4TO EMPLEADO | TOTAL IESS
NOVIEMBRE | $ 264,00 $ 0,00 $ 24,68 $ 29,44 $ 0,00 $ 0,00 $ 239,32 $54,12
DICIEMBRE | $ 264,00 $ 141,50 $ 37,91 $ 45,21 $ 55,79 $ 0,00 $ 423,38 $ 83,13
ENERO $ 264,00 $ 0,00 $ 24,68 $ 29,44 $ 0,00 $ 0,00 $ 239,32 $54,12
FEBRERO $ 264,00 $ 0,00 $ 24,68 $ 29,44 $ 0,00 $ 0,00 $ 239,32 $54,12
MARZO $ 264,00 $ 32,00 $ 27,68 $ 33,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 268,32 $ 60,68
ABRIL $ 264,00 $ 0,00 $ 24,68 $ 29,44 $ 0,00 $ 0,00 $ 239,32 $54,12
MAYO $ 264,00 $ 144,50 $ 38,19 $ 45,55 $ 0,00 $ 0,00 $ 370,31 $ 83,74
JUNIO $ 264,00 $ 93,00 $ 33,38 $ 39,81 $ 0,00 $ 0,00 $ 323,62 $ 73,19

FUENTE: Informacion Contable Vainilla by Alexandb@noso
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9.3. Marketing

En cuanto a las estrategias de Marketing, se apfickas mismas que fueron planteadas,
realizando publicidad en el Taller de la Disefiadpost medio de la reparticion de hojas volantes
en academias para nifios y jovenes como: CentrosEeuBellavista; escuela de equitacion,
Ballet Clasique; escuela de danza y hip hop, Arieintura; escuela de dibujo y pintura, Fun

Center; escuela de bolos, entre otros.

En centros estéticos a los que acuden las mujemmo:c Novaskin: Centro
Dermatocosmeatrico, Renova: Centro de estilismoaguitlaje, Elizabeth; pelugueria, ademas
en gimnasios como: Zumba, Steps, entre otros, grésgcomo Hogar y Estilo, tienda de
articulos para el hogar y decoracion, Universidad Bacifico, Universidad del Azuay,
Universidad Panamericana, Café Morena, entre oftdemas se obtuvo una entrevista con el
Diario ElI Tiempo, quienes hicieron un reportaje ldenueva tienda y la trayectoria de su

Disefiadora.

Ademas se realiza publicidad constante mediangsrsdciales como Facebook; en donde se
publican algunas prendas y accesorios para quantessados puedan conocer. También se
firm6 un contrato de publicidad con una agenda oas editada en la ciudad, la cual es

regalada por el Decorador Esteban Pozo a tododisntes.

Se firmo un contrato de publicidad con Telerama&letual se provee de vestimenta a ciertas
conductoras y ellas nos mencionan en el transadesus programas, con lo que si se ha logrado
difundir la noticia de la apertura de la nuevadeery la marca y de esta manera mantener una

constante captacion de nuevos clientes.

La marca resulté apreciada principalmente porflereiciacion de sus prendas y sus disefios
exclusivos, y se logro satisfacer la demanda aua Ia Disefiadora Alexandra Donoso

lastimosamente no pudo atender.
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9.4.Comercializacion y Logistica

El local arrendado cumplidé con los requerimientas absto, tamafio y ubicacion
necesarios, se ha tenido gran acogida comerciel mismo. Se acordd con el proveedor un
ingreso semanal de 10 prendas a la tienda de rbgaoceso de logistica empieza desde
gue arriban las prendas, en donde se cuentan garel@s mismas y se firma la acta de
entrega recepcion, posteriormente se hace el ¢atdgrcalidad de las prendas, las mismas
son planchadas y colgadas, una vez que una prendade la misma debe ser empacada en
su armador y colgada dentro de una funda grandex ppmoteger a la misma.
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Los servicios gratuitos de compostura y ajusteadeptendas fueron muy acogidos y definieron mugkats, aun mas alla de las
previstas.

Figura N° 115

PRIMEROS 8 MESES DE FUNCIONAMIENTO
MES MES MES ME MES ME MES PROM.
MESES | MES 1. NOV 2: DIC 3: ENE 4. FEB 5: MAR 6: ABRIL 7 MAY 8: JUN | PREND
PRODUCT UNIL. UNI. UNIL. UNI. UNI. UNI. UNI. UNI. UNL | UNL | UNI. UNI. UNI. UNI. UNI. A
0s UNI. | ARREG|VEND | ARREG|VEND | ARREG | VEND | ARREG| VEND | ARRE | VEN | ARRE | VEND | ARREG|VEND | ARREG | ARREG
VEND. G. D. G. L.
V. DE
COCTEL 11 5 18 8 12 6 10 4 12 4 14 7 2P 1( 15 4 4
V. DE
NOCHE 4 1 9 3 5 2 7 5 9 3 6 3 14 5 12 3 3
V. DE
NOVIA 0 0 2 1 1 0 1 0 2 1 1 0 1 0 1 0 0
ACCESORI
(O] 13 0 21 0 7 0 6 0 8 0 7 0 19 0 10 0 0
0.
PRENDAS 4 2 24 5 8 3 8 5 6 2 9 4 13 5 21 7 4
T.
MENSUAL 32 8 74 17 33 11 32 14 37 10 37 14 69 20 59 16 14

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto e Informaci@ntable Vainilla
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En cuanto a la informacion contable y financierenggocio, las ventas si se desarrollaron segneeisto, con algunos cambios

segun la temporada social de la ciudad, a contibma® presenta un informe de ventas de los prer@mmeses de funcionamiento

del negocio.

Figura N° 116

PRIMEROS 8 MESES DE FUNCIONAMIENTO
ME ME ME ME ME MES ME ME
MESES 1: NOV 2: DIC 3: ENE 4: FEB 5: MAR 6: ABRIL | 7: MAY 8: JUN TOTAL
PRODUCTOS | UNI $ UNI $ UNI $ UNI $ UNI $ UNI $ UNI $ UNI $
V.DE COCTEL| 11 | $660,0q 18 | $1.080,09 12 | $720,00| 10 | $600,00| 12 | $720,00( 14| $840,0 22 $1.320j005 | $900,00| $6.840,00
V.DENOCHE | 4 | $400,00 $ 900,00 $500,00] 7 $ 700,00 $900,00| 6| $600,0Q 14  $1.400/0012 | $1.200,00 $6.600,00
V.DENOVIA | 0 | $ - $ 700,0C $350,0C| 1 | $350,0C $700,0c | 1 | $3500C| 1 | $350,0C/] 1 | $ 350,0C| $3.150,0C
ACCESORIOS| 13| $19500 21 | $ 315,04 $105,00 6 $ 90,00 $120,00( 7| $1050¢ 19 $ 285p010 | $ 150,000 $1.365,00
O.PRENDAS | 4 | $120,0C| 24 | $ 720,0C $ 240,0C $ 240,0C $180,0c [ 9 | $270,0c [ 12 | $ 390,0c/ 21 | $ 630,0C| $2.790,0C
T.MENSUAL | 32 | $1.37500 74 | $3.71500 33 | $1.91500 32 | $1.980,00 37 | $2.620,00 37 | $2.165,00 69 | $3.74500 59 | $3.230,00 $20.745,09
FUENTE: Informacién Contable Vainilla by Alexandb@noso
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Realizando una comparacién con las ventas proyesta el estudio financiero del proyecto, se pwedegue en algunos meses
se obtuvo ventas menores, sin embargo este no @®raentaje mayor de un 30%, teniendo en cuentaeguetros meses se
sobrepasé en un gran porcentaje lo proyectadardgrun promedio de ventas mayor al propésitor@eledlor de $2.590,00 délares
mientras que el monto promedio planeado fue del$208 ddlares, mostrando resultados favorables elarsegocio del 7%,
obteniendo un flujo de caja mayor al estimado.

Figura N° 117

PROYECTADO VS REAL

DETALLE MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 PROMEDIO
T. MENSUAL

PROYECTADO $ 1.385,00% 2.015,00 $2.410,00| $2.60500 $ 3.290{@0 2.925,00% 3.305,00% 1.385,00% 2.415,00
T. MENSUAL

REAL $ 1.375,00% 3.715,00 $1.91500| $1.980,00 $ 2.620{@0 2.165,00% 3.745,00% 3.230,00% 2.593,13

DIFERENCIA |$ (10,000 $ 1.700,0d $ (495,00) | $(625,00)|$ (670,00]$ (760,00] $ 440,00/$ 1.84500% 178,13

0
VARI:)CION -1% 84% -21% -24% -20% -26% 13% 133% 7%

FUENTE: Estudio Financiero Proyecto e Informaci@n@ble Vainilla REALIZADO POR: Maria Paz Donoso
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9.6. Ambiente Externo

En cuanto al ambiente externo en el que se delsaelalegocio, se cree que no han existido
cambios relevantes que afecten al mismo, sin eralsrglebe mencionar que el gobierno redujo
las cuotas de deduccion de gastos del pago delelstpa la Renta, lo cual tiene cierto impacto
en los consumidores ya que las prendas que seenfeecVainilla by Alexandra Donoso, si son

deducibles como gastos en vestimenta.

El monto maximo deducible del Impuesto a la Remtapgersona para el afio 2011 es de
$11.973,00 ddlares, mientras que el valor maximgastos deducibles por vivienda, educacion,
alimentacion y vestuario no podra exceder de $228980lares maximo por cada uno de ellos; y
para los gastos de salud se puede deducir hastadlWS23. En consecuencia, del total de gastos
personales deducibles permitidos, el 25% es elm@xialor que se podra deducir por cada uno
de los rubros correspondientes a vivienda, educaailimentacion y vestuario, con excepcion
del rubro de Salud en donde se puede deducir blbsE0%*°

Ademas en este tiempo, el gobierno ha adoptado @todm de aumento progresivo en la
tarifa de energia eléctrica, la cual se aplicagsnkilovatios hora de consumo. En donde los
primeros 50 Kwh costaran 4.05 dolares, los sigageri0 Kwh tendran un precio de $4,15
dolares y asi sucesivamente hasta llegar a loK880 A partir de este ultimo valor y hasta
llegar a los 500 Kwh se cancelara $14,25 délaresdal los 500 Kwh se recibird una factura de
$44,70 dolares, sin tener en cuenta tasas de bosbexcoleccion de basura y alumbrado
publico. Desde 500 a 700 Kwh, cada kilovatio havatara $0,1185 centavos y de 700 a 900
Kwh, cada kilovatio hora se vendera a $0,135 cestdV

Esta medida si tiene efecto sobre el negocio yaafjoentener el sistema de iluminacién de
la tienda encendido todo el dia, si se consume amonconsiderable de energia eléctrica sin
embargo este no llega a sobrepasar los 500 KwHppanto el aumento en el monto de pago de

este servicio basico no es muy relevante.

199 Circular No 70, Deduccion de Gastos personales para el 2011, Estudio Juridico Puente & Asociados, Enero 2011.

http://abogadosdelecuador.blogspot.com/2011/01/circular-no-70-deduccion-de-gastos.html

1% pesde hoy Rige nuevo Tarifario Eléctrico, Diario el Correo, 30 de junio del 2011.
http://www.diariocorreo.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=10699:desde-hoy-rige-nuevo-
tarifario-electrico&catid=2:ciudad&Itemid=24
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CAPITULO X

10.1. CONCLUSIONES

Después de haber realizado cada uno de los estdi@ionados con este proyecto se puede
concluir que existe un entorno favorable para skdeolvimiento de este emprendimiento. Con
una economia en desarrollo la cual sobrellevo igiscmundial de una buena manera, en el
ambito social se presenta la ventaja de que elrmttpiisitivo de la poblacion va en aumento lo
gue nos favorece para que las ventas se realidesa@axente. En cuanto al sector politico, el
riesgo pais sigue siendo alto y es un gobiernd gunesexiste incertidumbre en relacion con la
toma de decisiones que se puedan dar, ya que sprariables, sin embargo se tiene claro que

buscan incentivar la produccion nacional por lo gne&se ambito no se tiene mayor riesgo.

Con el estudio de mercado también se comprobiabalidad del emprendimiento, ya que si
existe una demanda insatisfecha en la ciudad, gslibnscan prendas elegantes, mercado que
esta dispuesto a adquirir los productos que ofreseatdemas se presenta una oportunidad por la
situacion actual del pais por los exigentes requentos aplicados a las importaciones,
especialmente en el dmbito textil. Mediante estedio se determind la importancia de la
participacion de la Disefiadora Alexandra Donosana@@roveedora del mismo, ya que sus
disefios destacan diferenciacién y elegancia, ynaspuofesional muy reconocida dentro del
mercado principalmente por el sexo femenino y sEdwubrir la porcion de mercado que la
misma no puede cubrir al ser clientes que requignemdas listas, personas quienes no
encuentran una alternativa de vestimenta y espesié aquellas que prefieren esta nueva
marca y las creaciones de esta profesional.

Mediante el plan estratégico se determinaron werée e lineamientos para ingresar
exitosamente en el mercado, cubriendo la demandedies aquellos consumidores que se
encuentran insatisfechos con algunos ofertantedapeenta de modelos repetidos lo que les
causa malos momentos en sus eventos sociales,qaelose le apoya con el servicio de
compostura gratuito siendo un factor muy importaméa toma de decision de compra, aspectos
gue apoyan a la factibilidad del proyecto. Conrglligis FODA se demuestra la importancia de

la diferenciacion de las prendas y de la utilizadgi@l renombre que ha causado la Disefiadora
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con sus prendas exhibidas en sus mudltiples pasarditerminando de esta manera las
debilidades y posibles amenazas y las estrategias gpmbatir estos riesgos permitiéndole al

proyecto no interrumpir su funcionamiento.

Se determind la estructura organizacional del gotwmy en el que estd inmerso poco
personal, ya que se contratd a una persona eneadmdventas y el servicio externo de
contabilidad, lo cual es supervisado por la prepiaty gerente administrativa asegurando el
buen funcionamiento del negocio, con lo que se coelfa que no hay que incurrir en mayores

costos y gastos de personal lo que apoya a Iditaddd financiera del mismo.

Financieramente el proyecto se presenta viablactible, ya que los indices financieros
analizados todos resultaron muy optimistas, coninversion aproximada de $5.900,00 ddlares
con lo que se cubre la implementacion del locaklyagprovisionamiento de inventario, lo cual
esta sustentado en un 50% por aporte propio déatdpisu propietaria y el monto restante se lo
realiza con financiamiento, se cree que la invars®baja y recuperable en un afio 2 meses. Por
otro lado los costos son considerables pero estas €ubiertos por las ventas presentadas, y se
tiene un amplio plazo de pago y los gastos admatigds y de ventas son realmente bajos. Todo
esto ofrece durante la vida del proyecto una rditdtall atractiva para su inversionista ya que el

MisSmo no presenta mayor riesgo.

Todos los factores analizados anteriormente, maalel objetivo de este estudio al aprobar
la factibilidad de comercializacion de prendas estiv formales de Disefiador para mujeres en la
ciudad de Cuenca, con las diferentes estrategissanhientos, politicas, y recursos que se

presentan en el estudio completo.
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10.2. RECOMENDACIONES

En cuanto a recomendaciones es necesario acotae| gtock que se mantenga sin venderse
dentro de la boutique debe ser colocado en ligiddag retirarlo por un tiempo, para que no se

presente una idea negativa a los clientes dedaltectualizacion del inventario.

Es bueno realizar un cambio de puesto de todasréeslas de la tienda cada determinado
periodo de tiempo para que todas ellas tenganilidsith y se vendan rapidamente, ademas de
esta manera se brinda una imagen de innovaciomypioaconstante en la boutique ya que a
menudo cuando las prendas se encuentran en el miBmyg un cliente regresa por mas de que

exista inventario nuevo; se percibe que no sethadacido ningun producto nuevo.

Ademas es muy importante mantener un control denitawio digital el cual solamente debe
ser manejado y controlado por la gerente, el ceatles actualizar semanalmente para evitar

posibles pérdidas, robos, entre otros.

La gerente debe asistir diariamente al local pardrolar al personal administrativo, ademas
es necesario tener vigilancia en la asistenciamptimiento de horarios de la persona encargada
de la tienda, para evitar retrasos en la apertlrbodal ya que causa molestia a los clientes, y en
caso de que ingresen clientes a la hora de ciglrgersonal debera atenderlos amablemente,
cubriendo todas las necesidades hasta que los migb@ndonen la tienda, sin hacerlos sentir

incbmodos ni apresurados por ser horario de cierre.

Es importante realizar correctamente la facturaaidbro con tarjeta de crédito y los pagos
puntuales del RISE, para que el Servicio de RelmBsnas en caso de una inspeccion no
imponga multas o clausure el mismo, ya que estsacguuna publicidad negativa en el mercado

y al igual afectaria econémicamente al mismo.

Ademas es necesario tener un control peridédicada detalle del negocio, como la calidad
y estado de las prendas, ya que usualmente cuaadoeusona se prueba una talla mas pequefia
a la que utiliza, suelen forzar las prendas paodgse y normalmente rompen los cierres, las
costuras o explotan los botones, por este motivaeegsario revisarlas periédicamente para
enviarlas a arreglar en caso de que estén avewyagasler venderlas posteriormente. Ya que si

un cliente escoge dicha prenda para adquirirlargitana se encuentra en malas condiciones, se
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puede perder la venta o el cliente puede peddescuento significativo en la venta, y aun peor
se puede llevar una idea negativa de la calidddsiprendas y en general de la marca, lo cual

puede causara la pérdida de este cliente quienluwera a visitar la tienda.
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12. ANEXOS
12.1. Documentos de apoyo a la base legal

12.1.1.RUC
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12.1.2.Permiso de Funcionamiento

a¥%n
tC:

L

L

CUENCA |

ALCALDIA

S Fecha emisiéﬁ' 15!10/2010

0104(3226370(57[ -~ DONOSO LOYOLA MARIA PAZ -

- | NON i 2 ENTA POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR- — -~ =
| DIRECCION NEGOCIO = -ROBERTO CRESPO 1-128 Y AV. DEL ESTADIO ~ =
i DESCRIPC%ON ACTIVIDAD =~ VENTAPOR MENOR DE DE F’RENDAS DE VESTIR

= DOCUMENTOAPROBAClON FECHA APROBACiON i
~ 11 00:00 "
06/10/10°15:21 -
06/10/10 15:21
- 06/10/10 15:21
= 14710/10 1545

 MUNIGIPIO DE GUENCA o
CUERP@ DE BOMBEROS -

o mcumpiimrento de las normas estabkecldas : e : s
DONOSO LOYOLA MARIA PAZ = = : con RUC 610402263701')1 llbre v vohmtanamente me -
sOmeto alas dlsposmlones v normatlvas emmdas enun funt;lon del presente Cerﬁﬁcado Umco de Functcmamlemo «

—— plimariz .. ¥5/A0M0 100228

SRR snITEe b - COBERNACION

DEL
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L R |

ALCALDIA

vAuno POR ELARO: 2011 =

Z;VENTA POR MENOR DE PRENDAS DE \/ STIR
i: ROBERTQ CRESPO 1= 128 YAV DEL ESTADIO

“CLAVE CATASTRAL
“PROPIETARIO- DEL PREDIO" oz

7 i 000t
27106/11°09:1¢
27106111 08: e

5 27f06)11 09 2

sujetarse a Ia clausura respectlva X
nc)rmas‘ S tah ecidas para el efecto

e

ION REALIZADA POR: — FERN)

“MINISTERIO:
TURIS|
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12.1.3.Permiso de Bomberos
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12.1.4.Pago de Impuestos Municipales

CaeNCA

MUNICIPALIDAD

Valor $ 1,85

| PATENTE |

DE COMERCIANTES, INDUSTRIALES Y POR EL EJERCICIO DE ACTIVIDADES DE ORDEN
ECONOMICO

Cédula o RUC N#

[ Ci0Hoz 2637000 J
Nombre o Razén Secial

( Moo Lo | Dooal Lwo\g ]
Direccién

[Qobc’.{\'\) Cxes AT T\ -l 28 y oa c\ﬂ Q‘b\cf&&o]

De conformidad con el Titulo VI, Capitulo VIl de la Ley de Régimen Municipal y el Art. 5 de la
Ordenanza del impuesto de Patentes Municipales, se confiere en esta fecha la presente

PATENTE.
Cuvence, __ | S de 2010 del _2OIT
Director Financiero Jefe de Rentas

Bolivar 7-67 y Borrero | Sucre y Benigno Malo. Conmutador: (593-7) 2845 499

Cuenca, Ecuador. Email: cuenca@cuenca.gov.ec www.cuenca.gov.ec
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MUNICIPALIDAD

@ CUENCA

Titulo No. / Emisién 81436_000 15/0CT/2010
Nomure / Razon Social Cédula / Ruc
DONOSQO LOYOLA MARIA PAZ 01EM»022€537'001I
Concepto Ao Clave Catastra
TASA DE SEGURIDAD CIUDADANA 2010 PAT245027
Direccion Fecha de Pago / Abono
ROBERTO CRESPQ 1-128 Y AV. DEL ESTADIO 15/0CT/2010 12:17
Cadigo Descripcion Valor
002 POR PERTENECER AL CATASTRO DE PATENTES 2.50

MUNICIPALIDAD

@ CUENCA

eraci Titulo No. / Emisién 10494 15/0CT/2010
Nombre / Razén Social Cédula / Ruc
DONOSO LOYOLA MARIA PAZ ‘ : 0104022637001
Concepto ARo Clave Catastral
PATENTES MUNICIPALES 2010 PAT245027
Direccion Fecha de Pago / Abono
ROBERTO CRESPO 1-128 Y AV. DEL ESTADIO 15/0CT/2010 12:17
Codigo Descripcion Valor
002 IMPUESTO DE PATENTE 7.50

MUNICIPALIDAD

@ CUENCA

I

nos Titulo No. / Emision 5179 15/0CT/2010
Noitibre / Razén Social Cédula/ Ruc
DONOSO LOYOLA MARIA PAZ 0104022637001
Concepto Afo Clave Catastral
PERMISO SANITARIO 2010 LOC106904
Direccion Fecha de Pago / Abono
ROBERTO CRESPO 1-128 Y AV. DEL ESTADIO 15/0CT/2010 10:28
Cadigo Descripcion Valor
001 PERMISC SANITARIO 2.46
002 LICENCIA DE USO 2.00
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ALCALDIA DE CUENCA

25 TESORERIA MUNICIPAL
=il COMPROBANTE DE PAGO
Cedul@fRusi{A 0104022637001 No.Trans: 20689 A: 2011 P:1l
ALCaLBiA
Nombre Contribuyente: DONOSO LOYOLA MARIA PAZ
Caja: CALE Fecha: 28/JUN/2011 09:27

Rubro: PATENTES MUNICIPALES
Clave: LOC106904

Local: VENTA POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Dir: ROBERTO CRESPO
1-128 Y AV. DEL ESTADIO

Donoso Loyola

/ 1

Titulo Afio Emisidén Valor Int/Amo/Rec Des/Exo/Abo Total
14604 2011 28/06/2011 10.00 0.00 0.00 10.00
Total Clave: 10.00 0.00 0.00 10.00
Tote Rubro: 10.00 0.00 0.00 10.00
Rubro: TASA DE SEGURIDAD CIUDADANA

Clave: LOC106504

Local: VENTA POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Dir: ROBERTC CRESPO

1-128 Y AV. DEL ESTADIO

Titulo Afio Emisién Valor Int/Amo/Rec Des/Exo/Abo Total
6997_000 2011  01/01/2011 10.00 0.00 0.00 10.00
Total Clave: 10.00 0.00 0.00 10.00
Total Rubro: 10.00 0.00 0.00 10.00
Total 20.00 0.00 0.00 20.00
Pagar: 20.00

ALCALDIA DE CUENCA
TESORERIA MUNICIPAL
CCMPROBANTE DE PAGO

CUENCA

*édula/Rue-En 0104022637001 No.Trans: 8504 A: 2011 P:1l
Nombre Contribuyente: DONOSO LOYOLA MARIA PAZ

Caja: JCNC Fecha: 28/JUN/2011 08:48

Rubro: PERMISO SANITARIO
Zlave: LOC106904

Local: VENTA POR MENOR DE PRENDAS DE VESTIR Dir: ROBERTO CRESPO
1-128 Y AV. DEL ESTADIO

Titulo Afio Emisidn Valor Int/Amo/Rec Des/Ex0/Abo
6897 2011 28/06/2011 2.46 0.03 0.00
Total™Clave: 2.46 0.03 0.00
Total Rubro: 2.46 0.03 0.00
et al 2.46 0.03 0.00
Pagar: 2.49

Son: Dos con 49/100 Dolares

/1

Total
2.49
2.49
2.49
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12.2.Formato del cuestionario de investigacion deercado

Buenos dias, estamos realizando un estudio de dwepzaa determinar la factibilidad de un negoca, Ip que le
solicitamos nos ayude con unos minutos de su tiempo

1. Edad 18 o0 menos 1.
19 -25 2.
26-32 3.
33-41 4,
42 o mas 5.
2. Usted compra prendas formales : Si 1. No 2. Finaliza la encuesta
Usted compra prendas
3. formales: Nacionales 1. Importadas 2.
Ambas 3.

4. ¢ Siusted compra prendas elegantes importadas gee procedencia son estas?

(Especifique)

5. ¢Suele comprar prendas hechas en Ecuador? Si 1.
No 2.  Finaliza la encuesta

6. ¢Acostumbra a comprar un vestido confeccionadoop un disefiador?

s | No |2

¢, Qué disefiador/a
7. cuencano conoce?

(Especifique)
8. ¢Cada cuanto tiempo acude a un evento social foal?
Semanal 1
Quincenal 2
Mensual 3.
Trimestral 4
Semestral 5.
Anual 6.
Nunca 7.
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9. ¢Cuando usted acude a estos compromisos, suemprar prendas nuevas?
s | h v L e
10. ¢Cuando acude a dichos eventos como es su maneravelgtir?
Vestido Vestido dos piezas Terno Otro
1. 2. 3. 4.
(Especifique)
11. ¢Cada cuanto tiempo compra la vestimenta antes meénoada?
1. Semanal 3. Mensual 5. Semestral
2. Quincenal 4. Trimestral 6. Anual
12. En cuanto a un vestido usted prefiere: 1. Corto
2. Tres cuartos
3. Largo
13. En cuanto a ternos usted prefiere: 1. Saco y pantalén
2. Saco y falda
14. Cuanto esta dispuesto a gastar por:
Vestido de coctel Vestido de gala Vestido de novia Terno
50-100 1. 100-150 1. 100-30( 1. 100-150 1.
100-150 2. 150-200 2. 300-500 2. 150-200 2.
150-200 3. 200-250 3. 500-700 3. 200-250 3.
200-250 4. 250-300 4. 700-900 4, 250-300 4,
250-300 5. 300-350 5. 900-1000 5. 300-350 5
350 o 1000 o
300 o0 mas 6. mas 6. mas 6. 350 o mas

Donoso Loyola
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15. Al momento de comprar una prenda formal que caractdsticas buscaria:

16.

17.

18.

a > DN

1. Ajustada 1. Bordada 1.
2. Entallada?2. Telas llanas 2
3. Holgada 3. Estampada 3.
En cuanto a este tipo de prendas usted Mandarlo
acostumbra: 1. confecciong
2. Comprarlo hecho
SOLO
UNA

¢Qué talla utiliza usted? OPCION

XS 1.
S 2.

3.
L 4.
XL 5.
XXL 6.

Donoso Loyola

(Uno por cada columna)

Colores sobrios
Colores llamativos

Combinaciones

Ordene las siguientes caracteristicas de una prendéendo 5 la mas importante y 1 la menos importante

Calidad

Precio

Disefio

Marca

Color

1. Asesoria imagen
Atencién
2. personalizada
Gift
Cards
4. Otras (Especifique)

. Sefiale los servicios que creen que son los mas impantes en una tienda al momento de realizar sus nras
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En cuanto a la ubicacién de la tienda de prendas fimales de un disefiador en donde preferiria que este
20. situada:

1. Malls
Centros de
movimiento
2. urbano (Especifique)
Centro de la
3. ciudad
Centros
comerciales
4. menores
Junto al taller del
5. disefiador
6. Otro (Especifique).

¢, Cuél es la forma de pago que usted
21. prefiere?

Efectivo 1.

Cheque 2.

Tarjeta de Crédito 3.

Transferencia 4.

Otra 5. (Especifique)

22. ¢Qué plazo de pago usted prefiere?:

Corriente 1.
3 meses 2.
6 meses 3.
Mas 4. (Especifique)

23. ¢ Al momento de elegir una prenda a quien le consaliantes de concretar la compra?

Amigos 1.
Familia 2.
Padres 3.
Pareja 4,
Compafieros 5.
Otros 6.

(Especifique)
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12.3.Tendencia histérica de la demanda

HISTORICO DEMANDA

600
500 e
) 200 /
(1]
ae]
5 /
& 300
[} /
el
= 200
100
0
2007 2008 2009 2010
|—UNIDADES 212 298 463 503

FUENTE: Datos Histéricos, Departamento ContabléleT &lexandra Donoso

12.4.Tendencia histoérica de la oferta

HISTORICO DE LA OFERTA
DISENO TEXTIL

20
14
"
S H /\
- N — L O
® 10
** 8
6
4
2
0
2005 2006 2007 2008 2009 2010
‘—# de graduados 11 18 9 8 14 9

FUENTE: Base de Datos, Facultad de Disefio Textilyérsidad del Azuay
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12.5.Calendario para la implantacién del proyecto

CALENDARIO DE IMPLANTACION DEL PROYECTO

PERIODO SEMANA ACCION DETALLE
i BUSQUEDA LOCAL | Arrendamiento y pago d¢
1 OCT 4-82010 COMERCIAL garantias del mismo
CONSTITUCION DEL | Obtencion RISE, permisgs
2 OCT 11-15 2010 NEGOCIO y CUF.

) Elegir el proveedor de lo
CONTRATACION DE muebles necesarios,

MUEBLES Y ENSERES mandarlos a realizar y
3 OCT 18-22 2010 cancelar

PRIMERA SOLICITUD | Proveedor confecciona d
DE INVENTARIOS primer lote de prendas

IMPLANTACION DE Decoracion, colocacién

)

LA TIENDA muebles e inventario.
4 OCT 25-29 2010[  ADQUISICION DE .
Facturas, fundas, etiquetas,
INSUMOS Datafast, etc
NECESARIOS P
LANZAMIENTO ,
5 NOV 1 2010 MARCA Coctel de apertura
APERTURA AL Empieza actividad
6 NOV'22010 PUBLICO comercial

REALIZADO POR: Maria Paz Donoso

12.6.Tabla de depreciacion y amortizacion de los &@eos

ACTIVOS COSTO % DEPREC. TOTAL ANUAL
MUEBLES Y ENSERES $900,00 20,0% $180,00
ADECUACION DEL LOCAL $200,0d 20,0% $40,00
EQUIPO DE OFICINA $500,00 33,3% $167,00
PUBLICIDAD $200,00 20,0% $40,00
TOTALES $1.800,0( $427,00

FUENTE: Estudio Financiero Propio
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12.7.Tabla de amortizacion y pago de la deuda

Donoso Loyola

TABLA DE AMORTIZACION

Capital $3.000)

Tasa de interés anual 15,20%

Plazo en afos ?

Forma de Pago MENSUAL

Total Periodos 24

Periodos de Gracia 0

Periodos Normales 24

Valor Dividendo 145,75

No. De Valor de | Amortizacion Valor del Saldo de
Dividendo| Intereses de Capital Dividendo Capital
0 $3.000
1 $38,00 $107,75 $145,75 $2.892,25
2 $36,64 $109,11 $145,75 $2.783,14
3 $35,25 $110,49 $145,75 $2.672,65
4 $33,85 $111,89 $145,75 $2.560,74
5 $32,44 $113,31] $145,75 $2.447 ,45
6 $31,00 $114,74 $145,75 $2.332,71
7 $29,55 $116,20 $145,75 $2.216,51
8 $28,08 $117,67 $145,75 $2.098,84
9 $26,59 $119,16 $145,75 $1.979,69
10 $25,08 $120,67 $145,75 $1.859,01
11 $23,55 $122,20 $145,75 $1.736,81
12 $22,00 $123,75 $145,75 $1.613,07
13 $20,43 $125,31 $145,75 $1.487,74
14 $18,84 $126,90 $145,75 $1.360,84
15 $17,24 $128,51 $145,75 $1.232,35
16 $15,61 $130,14 $145,75 $1.102,21
17 $13,96 $131,78 $145,75 $970,43
18 $12,29 $133,45 $145,75 $836,98
19 $10,60 $135,14 $145,75 $701,83
20 $8,89 $136,84 $145,75 $564,98
21 $7,16 $138,59 $145,75 $426,39
22 $5,40 $140,34 $145,75 $286,04
23 $3,62 $142,12 $145,75 $143,92
24 $1,82 $143,92 $145,75 $0,00
Totales $497,88 $3.000 $3.498

FUENTE: Estudio Financiero Propio
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12.8.Facturas proforma de equipos, etc.

TALLERES SALVATIERRA
Elaboracion, Reparacion y Mantenimiento de Maniquies de fibra de vidrio
Teif,; 0BS3T3167 [ 095372415 /092534337
Cuenca - Ecuador
FECHA: 11 oe octubre del 2000
CUENTE: Maria Paz Donoso

DIRECCION: Canaro 2-08 v Manzaneros

FACTURA PROFORMA
VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO VALOR TOTAL
2 Mariguies mujer con cara y base madera | 5 14000) & 280,00
TOTAL 5 280,00

OBRSERVACIONES: &l valor especificado incluye VA, ya gue estamos sujetos al RISE.

ATEnTRmEnte,

Cario Salvatierra
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ﬂzoifﬁn its

Disefio de Interiores, Espacios Infantiles, Murales y Ambientaciones
Telf.: 093423406 - 094137TM 3

Email: milimitscwi@gmail.com

PROFORMA
Al19 de octubre del 2010
DETALLE VALOR
Mural internoramas vy tres flores = 70,00
Recuadro ventana exterior ramas y hojas 3 B0,00
Logotipo en grande 3 30,00
TOTAL $ 150,00

Veronica Moreno y Claudia Arias

Disenadoras de Interiores
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PUBLICIDAD MEJIA

MEJIA ESCALANTE XAVIER FERNANDO

Dir. Franciseo de Orellana z'a v Av. Don Bosco

COTIZACION

Telf.: 2 585 547

SRTA. MARIA PAZDONOSOD

CANTIDAD DESCRIFPCIDN VALODR TOTAL
1 Cambio delona imprasa 590,00
1 Banner 5EBB.57
SUBTOTAL 5178,57
IVA1Z% 52143
TOTAL § 200,00

Donoso Loyola
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Canpinisria, Pinfura, Decoracionss
Dir. Pamoouia Tud SaciorEl Colegio

Cuenca — Ecuador

PERCHAS DE MADERA

COUNTER MADERA

PUFF

MUEELE PLERTAS CORREDIZAS

TOTAL

§ 200,00
530,00
5150,00
5 20,00

5 180,00

Donoso Loyola

Los muslies de Ma0es SeEn 08 Color DEigs Con DINtJE Semi mae. Tooss elos 50N ealizacE o
misaies o2 &t calidad, gaEnizanco s duEiilinsd.

Patricio Mejia

Tedesnos 2455002
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