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INTRODUCCION

Ecuador es unos de los paises con uno de los indices mas altos de emprendimiento en
Latinoamérica ubicadndose este entre los primeros lugares, esto se da a raiz de que los
ciudadanos tratan de buscar oportunidades para generar ingresos ya sea por falta de empleo o

lograr una estabilidad economica aceptable.

Mucho de los emprendedores empiezan a realizar comercio de manera informal ellos
consideran que esto es parte del proceso de crecimiento algunos esperan tener sus clientes para
asi en un futuro poder formalizarse, de esta manera logran tener muchas oportunidades en el
mercado ya sea la hora de buscar accionista, proveedores, clientes, o prestamos en entidades
financieras porque esto refleja seguridad en un negocio.

El objetivo de este proyecto es realizar la formalizacion de un negocio familiar que ha
estado trabajando de manera informal por mas de 10 afios en el mercado el cual no ha logrado
un mayor crecimiento ya que los ingresos que se obtienen son desviados para usos personales
y no a actividades netamente del negocio es por esa razon que en 0casiones no se cuenta con

los recursos para invertir en la materia prima y asi producir.

Al lograr la constitucién de la empresa todos los ingresos seran utilizados para las
actividades que le correspondan, de esta manera los trabajadores seran afiliados y recibiran un
sueldo mensual dependiendo la actividad que estos desempefien en el campo laboral y asi las
ganancias seran respetadas ya que no recibiran mas de lo que no les corresponde como se lo

habia estado manejando.

Otras de las actividades a desarrollarse como empresa sera la apertura de una tienda
para comercializar todas las prendas que se confeccionan y asociando con las ideas de

marketing lograr un crecimiento en el mercado.

La formalizacion ayudara a tener un mejor control en los procesos y permitira abrir

nuevas fuentes de empleo y aportar de esta manera a la economia del pais.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1  Tema

“PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA
DEDICADA A LA CONFECCION Y COMERCIALIZACION DE PRENDAS DE VESTIR
FEMENINAS.”

1.2 Planteamiento del problema

El Ecuador es conocido como el pais mas emprendedor de América Latina, muchos de
los ciudadanos se ven en la necesidad de empezar su propio negocio y una de las principales
razones es la falta de empleo existente en el pais es por eso que buscan realizar algun tipo de

comercio de manera independiente.

En el 2015, Ecuador obtuvo el 33.6% en el indice de Actividad Emprendedora
Temprana (TEA). Asi lo revela el reporte que la ESPAE Graduate School of Management de
la ESPOL present6 como parte del proyecto Global Entrepreneurship Monitor (GEM 2015).
El informe sefiala que, de este porcentaje, 1 de cada 3 ecuatorianos adultos habia realizado
gestiones para crear un negocio o era duefio de uno, con un minimo de 42 meses de antigtiedad.
(Telégrafo, 2016, pag. 1)

Comparativo de la TEA en la regidn
33.6%

25.9%
22,7 % 22.2%

Ecuador Chile Colombia Perd

11 Porcentaje de la poblacisn, entre 18 ¥ 64 afios de edad. que et un emprendedor naciente o dusfo ¥ gestor de uUn NUSVo Negocio.

Figura 1 - Grafico comparativo de la TEA (Actividad Emprendedora Temprana) en América del Sur
Fuente: (Telégrafo, 2016)



Comparacion del entorno emprendedor entre Ecuador, paises de América Latina y economias
de eficiencia

Apoyo financierc
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sociales y culturales 8.00 Politicas '
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Infraestructura
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formaciéon_Educacién Superior
Transferencia de
14D

Figura 2 - Gréafico comparativo del entorno emprendedor entre Ecuador y paises de América latina
Fuente: (Telégrafo, 2016)

Percepciones y actitudes de los emprendedores

Intencién de Oportunidades  Capacidades Miedo al

Emprender Percibidas Percibidas Fracaso
Ecuador 39.50% 52.70% 72.20% 34.50%
Chile 43.70% 57.40% 65.70% 30.80%
Colombia 29.10% 58.30% 59.50% 37.80%
Perd 48.20% 51.40% 65.30% 28.80%
Promedio Regién 39.30% 47.20% 60.40% 31.40%
Promedio
Economias de Eficiencia 40.80% 41,70% 53.50% 38.90%

Figura 3 - Grafico de percepciones y actitudes de los emprendedores
Fuente: (Telégrafo, 2016)

Al poner en contexto la realidad del emprendimiento ecuatoriano con el resto de
economias de eficiencia, se puede observar que la TEA en Ecuador es 2.2 veces superior que
el promedio para estas economias. De forma similar el porcentaje de ecuatorianos que
considera tener las capacidades para emprender o reconoce oportunidades para hacerlo es
aproximadamente 1.4 veces superior. Sin embargo, al comparar las motivaciones de los
emprendedores se encuentra que el porcentaje de la TEA motivado por necesidad supera el

observado para las economias de eficiencia. Mientras que el porcentaje motivado por



oportunidad de mejora y de quienes tienen expectativas altas de crecimiento en plazas de
trabajol para Ecuador, se encuentra por debajo de lo observado para el promedio de estas

economias. (Telégrafo, 2016, pag. 2)

Empezar un emprendimiento tiene su grado de dificultad ya que muchos de los negocios
no cubren algln tipo de necesidad o simplemente no logran obtener el capital necesario para
empezar a desarrollarla por muy buena que sea la idea.

El objetivo de todo emprendimiento es que la persona pueda lograr una independencia

al igual que estabilidad econdmica.

Como se conoce, son muchos los beneficios que se obtendrian al momento de la

formalizacion de un negocio algunos de ellos son:

Obtener un registro legal del negocio, productos y equipos.
Acceso a préstamos en entidades financieras.
Expansion hacia nuevos mercados.

Posibilidades de un posicionamiento en el mercado.

NN

Se podra participar en contrataciones del estado o de proveedores en empresas

privadas.

Y por otro lado encontramos la parte informal en donde no existe seguridad de

crecimiento ni confianza por parte de los clientes hacia el negocio.

Este proyecto busca la formalizacion de un negocio dedicado a la confeccion de prendas
de vestir femeninas que ha estado en el mercado aproximadamente 10 afios, en el cual se realiza

el trabajo de manera informal.

Conociendo esta informacion se considera que si constituimos formalmente el negocio
y se maneja pertinentemente el capital social en actividades netamente de la empresa se podria
tener apertura tanto econémicamente como al nivel del mercado, permitiéndose asi expandirse

y entrar a nuevos mercados donde antes existian complicaciones.

El objetivo final es lograr crecimiento y solvencia econdémica que actualmente no se
obtiene si se continla en el ambito informal siendo un comerciante mayorista y

desaprovechando las grandes oportunidades en las que se podria desempefiar como empresa.



1.3  Formulacion del problema
¢Qué pasos se deben seguir para formalizar una empresa dedicada a la confeccion y

comercializacion de prendas de vestir femeninas?

1.4  Sistematizacion del problema

¢Cuales son los pasos para la constitucion de una empresa?
¢A qué mercado sera dirigido el producto?

¢Qué modelo de negocio es el apropiado?

¢Cuales seran las estrategias adecuadas para la comercializacion de los productos?

YV V. V VYV V

¢Serd factible constituir legalmente un negocio dedicado a la confeccion vy

comercializacion de prendas de vestir femeninas?

1.5  Objetivo general
Elaborar un plan de negocio para la creacion de una microempresa dedicada a la confeccién y

comercializacién de prendas de vestir femeninas.

1.6 Obijetivos especificos

Identificar los pasos para la constitucion de una empresa.

Realizar un estudio de mercado.

Definir el modelo de negocio apropiado.

Seleccionar las estrategias adecuadas para la comercializacion de los productos.

YV V V V V

Evaluar la factibilidad de la constitucion de un negocio dedicado a la confeccion y

comercializacion de prendas de vestir femeninas.

1.7 Justificacion

El presente proyecto esta enfocado en la constitucion formal de un negocio dedicado a
la confeccidn y comercializacion de prendas de vestir femeninas que se ha estado desarrollando
en el mercado de manera informal y por tal motivo no ha obtenido el crecimiento esperado en

aproximadamente 10 afios de labor.

Durante esos afios no se ha llevado una correcta administracion del capital, destinando
este a distinto fines no pertenecientes al negocio y esto conlleva a no tener una reserva para

algun evento inesperado que pueda atravesar.



Se considera que si se constituye legalmente el negocio se podrian obtener un sin
numero de oportunidades para su crecimiento tales como acceder a créditos, prestar servicios
a empresas publicas y privadas, expansion y posicionamiento en el mercado, al igual que un

correcto manejo de los fondos dirigidos especificamente a actividades de la empresa.

Una vez en su constitucion buscar las estrategias adecuadas para su comercializacion y
posicionamiento, con esto se obtendra confianza por parte de los clientes y asi llegar a tener

mas apertura en el mercado local.

1.8 Delimitacion

» Delimitacién geografica

El Plan de negocio para la creacién de una microempresa dedicada a la confeccion y

comercializacién de prendas de vestir femeninas se lo establecera en la ciudad de Guayaquil.
» Delimitacién demografica

El Plan de negocios esta dirigido como se lo menciona anteriormente para todas la
féminas que habitan en la ciudad de Guayaquil, las cuales estén interesadas en la adquirir el

producto que ofrece este proyecto.
» Delimitacion temporal
El desarrollo del plan de negocios se realizara entre Abril hasta Septiembre de 2018.

19 Idea a defender

El disefio del plan de negocio permitira constituir la empresa dedicada a la confeccion

y comercializacion de prendas de vestir femeninas.



CAPITULO II

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 Antecedentes

La importancia que tiene una empresa familiar o algiin emprendimiento en la economia
de un pais es incuestionable en la economia actual el papel que juega el empresario es muy
importante. En el Ecuador el 81,2% de las empresas son familiares y se desarrollan en ocho
sectores importantes como: Inmobiliario, construccion, transporte y almacenamiento, industria,

servicios, administracion y en agricultura, ganaderia, pesca.

Las firmas familiares representan el 90,5% del tejido empresarial legal. En este grupo
se incluye a las que tienen un accionista o varios con el mismo apellido y que posean mas del

50% de la compaiiia. (EI universo, 2018).

El sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas empleo, con 174 125 puestos
de trabajo que representan el 21 % de los que produce la industria manufacturera del pais, dijo
el miércoles 15 de marzo del 2017 el ministro de Industria y Productividad, Santiago Ledn. Las
ventas del sector textil fueron de USD 1 313 millones en 2016 y representaron el 5 % del sector
manufacturero, sefiald el titular de esa cartera, quien agreg6 que se trata de un area prioritaria
para la economia nacional, que supuso el 8 % del producto interno bruto (PIB) industrial entre
2007 y 2015. (El Comercio , 2017)

Administrar una Empresa Familiar no resulta un trabajo facil ya que su propietario se
enfrenta a grandes riesgos en el camino tales como, lograr un crecimiento en su empresa y

tratar de evitar la pérdida de la inversion.

Actualmente el negocio familiar que ha estado incursionando por alrededor de 10 afios
en el mercado en la categoria de confeccidn y comercializacion de vestidos para eventos como:
matrimonios, quinceafieras, damas, bautizos. Cuenta con un taller de confecciones con 7
maquinas de coser industriales y 1 cortadora de tela, ahi se realizan semanalmente cerca de 40
a 50 vestidos, en ocasiones con variaciones significativas de 50 a mas vestidos, en el presente
afio se ha logrado obtener clientes tanto dentro como fuera de Guayaquil ayudando asi al

incremento de sus ingresos.



Como medio publicitario se utiliza una pagina en Facebook con 1500 seguidores el cual
va incrementando de manera progresiva, se hacen actualizaciones de publicaciones semanales

con nuevos modelos de vestidos y que sirve como un aporte para las ventas.

El proyecto tiene como fin cubrir la demanda existente, con el disefio de un plan de
negocio para la creacion de una empresa de confeccion y comercializacion de prendas de vestir
femeninas que sea de aporte para cubrir necesidades de personas que tengan algin tipo de
evento social y deseen adquirir prendas asequibles y de buena calidad y lo méas importantes que

tengan la opcidn de elegir entre tanta variedad.

Como material de apoyo se analizara el modelo de negocio de empresas textiles que los
han llevado a ser una de las marcas mas reconocidas a nivel mundial y mantenerse en el ranking
de las mejores en su sector y de esta manera tomarlo como referencia para encaminar el negocio

hacia el modelo en que ellos se han manejado y que los ha llevado al éxito total.

Una de las multinacionales de moda mas exitosa a nivel mundial es Inditex una empresa

espafiola que tiene a su cargo un grupo conformado por:

Bershka
Massimo Dultti
Oysho
Pull&Bear
Stradivarius
Uterque

Zara

AN NNV N N N N

Zara Home

“Zara” ocupa el tercer puesto dentro de la lista de marcas mas grandes y exitosas a nivel
mundial, su modelo de negocio esta basado bajo las técnicas Lean manufacturing (produccion
ajustada, manufactura esbelta, produccion limpia o produccién sin desperdicios) que consiste
en el manejo eficaz y eficiente de la cadena de suministro, para asi poder llevar al cliente
productos de alta calidad utilizando para esta accion los minimos recursos necesarios evitando

asi el desperdicio.

El sistema de produccion manejado por las tiendas Zara es JUST IN TIME (Justo a

Tiempo) se caracteriza por tener un minimo inventario o el inventario necesario y al cambio



continuo de sus modelos de colecciones, ponen como prioridad al consumidor y las necesidades

que este pueda tener para asi poder cubrirlas de manera inmediata.

Zara es la gigante del grupo ya que el 70% de la facturacion general es gracias a ella,
uno de sus secretos exitosos es que esta maneja un sistema de produccién vertical que permite
controlar todos los pasos durante el proceso mientras que otras empresas del sector mantienen
su produccion desligadas de su control ya que la realizan en fabricas externas y en ocasiones

son en mercados lejanos.

El modelo de negocio general manejado por INDITEX es el siguiente:

Grupo INDITEX - Modelo de Negocio

RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLy CON LOS CRENTES DE CLIENTES
’ Captar rdpido las ‘ Tienda que conecta oo
tende ncias. Distribucién erirl“«):g:nte con la I
Disefiar, Fabricar de moda, el R )
Proveedores de (GJM'%S-(;%B&AGO,&?ne primero en ntaTaE feroins '_ D
materias prima. yamus Rreneias. llegar con las | info.parainspirara
L '7 = Distribuir velozmente tendencias al los disefiadores. Quienes elijen
‘ e mercado. o e NALES una manera
1 Talleres externos CLA L__——rf p——] DE DISTRIBUCION prx'fcaf'azm Y
de confeccién en y g Y (omuvcm econdmica de
| Europa, en ) A i estar a la moda.
Marr ue'cos ¥ Rec Humanos, i preco 12 centros logisticos
explorando nuevos Disefadores. razonabley | en Espafa, reciben
1 Talleres externos calidad media. toda la produccién R
e de Confeccién i
América. . | se distribuye en
Logisticos. | menosde24akU, I e
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Alto °°53° A X . ventas. 45,7% resto Europa.
| -Captaciénde Bajo costo en Marketing. (Beneficio NETO |  31.8%Espana
tende ncias y disefio. Costo optimizado en 20091.314 M) 10,2% Asia
- fabricacién externa. 1 logistica. - - 12.2% América
Altas inversiones en Costo Medio en !
arquitectura de las capacitacionesy RSE.

tie ndas.

Figura 4 - Modelo de negocio Grupo INDITEX
Fuente: (Mea, 2010)

El modelo Inditex va enfoca a las necesidades del cliente y a la oferta, su mayor ventaja
competitiva es la rapidez para captar tendencias del momento y plasmarla en un producto final

muy aceptado por todos.

Dichos articulos mencionados seran utilizados como referencias para completar la
informacion sobre las tendencias y el sector textil en el Ecuador, serd de ayuda para esta

investigacion.



2.2 Marco Teorico

2.2.1 Plan de negocio

Segun Jack Fleitman: Un plan de negocio se define como un instrumento clave y
fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para
el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la creacién o

crecimiento de una empresa". (Abner Carrefio, 2015)

Un plan de negocio se le denomina segin Longenecker: un documento en el que se
describe la idea basica que fundamenta una empresa y en el que se describen consideraciones
relacionadas con su inicio y su operacidn futura, otro concepto menciona que es una forma de
pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir, como ir rapidamente, o que hacer durante el

camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos (Abner Carrefio, 2015)

Por otro lado, segun Greg Balanko y Dickson: Un plan de negocios es un instrumento
que se utiliza para documentar el propoésito y los proyectos del propietario respecto a cada
aspecto del negocio. EI documento puede ser utilizado para comunicar los planes, estrategias
y tacticas a sus administradores, socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan

créditos empresariales. (Abner Carrefio, 2015)

Plan de negocio segun Enrique Zorita: Es el estudio del escenario donde competira la
nueva empresa, la eleccién de los objetivos que desean alcanzarse y el disefio de las estrategias
para lograrlos. Significa anticipar el escenario con el tiempo razonablemente suficiente compa

-ra que quede capacidad de respuesta. (Lloreda, 2015)

Luis Moyano define: Plan de negocios es un documento que ayuda a planificar
actividades del negocio, a tener un norte, a definir objetivos, como lograrlos y en que tiempo
lograrlos. Asi mismo, permite hacer correcciones y modificaciones de las actividades descritas

para generar ganancias. (Catillejo, 2015)

Se indica que un plan de negocio es un proyecto en donde se detallan aspectos
importantes del negocio el cual se desea emprender, este sirve para aclarar y direccionar al
negocio hacia los objetivos esperados asi como también describe su manera de operar y

desarrollo durante un periodo determinado.

10



En otras palabras un plan de negocio es considerado como una brdjula que guia al
emprendedor, ya que este permite aclarar aquellas dudas que este pudiera tener, obligandolo
en cierta manera a realizar investigaciones de los factores internos y externos que puedan influir

en el negocio y por ende obtener una idea mas clara para alcanzar el éxito.

2.2.2 Estructura de un Plan de negocio

Es importante mencionar que no hay una estructura precisa que explique los pasos para
la elaboracion de un plan de negocio ya que en ocasiones varia dependiendo al tipo de negocio
en que se desea incursionar. A continuacién se detalla diferentes estructuras para elegir el

modelo mas adecuado para su desarrollo.

Plan de

organizacion
Plan de g Plan

Operaciones financiero

Plan de Forma

Marketing juridica

Plan de negocio
segln Montserrat
Ollé, Planellas,

g)fl?SC”FéC'On Molina, Conclusiones
el producto Torres,Alfonso,
Husenman,

Sepulveda, Mur

Figura 5 - Estructura de un plan de negocios segin Montserrat y otros
Fuente: (Olle, Planellas, Molina, Torres, Husenman, Sepulveda, Mur, 1998)
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Modelo de Plan de negocio segun Jennifer Kushell

-Resumen Ejecutivo
-Descripcion del negocio
-Descripcion del mercado

-Plan gerencial
-Plan de operaciones
-Plan de Marketing y publicidad
-Ventas y distribucion
-Plan financiero
-Anexos

Figura 6 - Modelo de negocio segun Jennifer Kushell
Fuente: (Kushell, 2001)

— Portada

— Resumen Ejecutivo

o 9 . .
occ g — Mision y Vision
S

g D= _

o =2 — Idea del Negocio

QNN D

Toon .

(R — Plan de Marketing

[} % ()

o> . ,

§ =1 — Plan de Administracion
—

— Plan de Operaciones

—  Plan Financiero

Figura 7 - Estructura del plan de negocio segin Longenecker, Moore y Petty
Fuente: (Longenecker, Moore, Petty, Palich, 2010)

Como se hizo mencion anteriormente no hay un solo formato que sirva de guia al
momento de redactar un plan de negocios. Sin embargo los inversionistas siempre buscan ver
formatos con el que se familiaricen en cuanto a su estructura ya que este podria ser una opcion
para lograr financiamiento si en algun caso se requiera, por ese motivo las autoras asumen el

modelo de Longenecker, Moore y Petty sefialando este ser un modelo completo.

A continuacion se realizara una explicacion detallada de cada uno de los pasos para

proceder con su elaboracion.

12



2.2.2.1 Portada

La portada debe detallar la siguiente informacion:

v Nombre de la empresa, ubicacion, nimero telefonico, sitio web, correo.

<

Logotipo y eslogan de la empresa

v" Nombre de la persona de contacto (Presidente o gerente general) su correo, nimero
telefonico, domicilio.

v" Fecha de elaboracién del plan de negocios.

v En el caso de que el plan de negocios sea entregado a inversionistas indicar que el

proyecto es netamente confidencial y que es proporcionado solo a inversionistas

calificados y no puede haber ninguna reproduccién del mismo sin una autorizacion

previa,

v Numero de ejemplar (para el conocimiento de los ejemplares en circulacion)

2.2.2.2 Resumen Ejecutivo

Seccion del plan de negocios que transmite una perspectiva general clara y concisa del

negocio propuesto. (Longenecker, Moore, Petty, Palich, 2010, pag. 157)

Se dice que el resumen ejecutivo es la seccion mas importante en un plan de negocios
por ende si no se llega a captar la atencion de los lectores en este punto es probable que no
continten con la lectura. Aqui se detallan los puntos mas importantes de cada seccion, su
redaccién debe ser lo mas clara posible y esta debe crear interés. El resumen ejecutivo debe

incluir de preferencia dos paginas las cuales detallen lo siguiente:

Descripcion de la oportunidad
Detallar el concepto del negocios
Un panorama general de la empresa
Mercado meta

Su ventaja competitiva

Aspectos econdmicos de la oportunidad

N N N N NN

El equipo administrativo
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v La cantidad de dinero que se solicita si es el caso de necesitar financiamiento

2.2.2.3 Mision y Vision

Mision: Es lo que le da la identidad a una empresa, la razon por la que fue creada. Esta

compuesta por tres elementos:

v Descripcién de lo que se dedica el negocio.
v A quien va dirigido el producto o servicio que se ofrece.
v’ Cual es su ventaja competitiva aquella que los diferencia de sus competidores.

Vision: Es un detalle de la manera en como se visualiza la empresa a futuro, esta se

caracteriza por tener:

v Obijetivos alcanzables.

v' Descripcion clara, facil de transmitir

2.2.2.4 ldea del Negocio

Valverde nos indica que una idea de negocio es una descripcion corta y precisa de lo
que sera tu negocio. Para ello es tener una idea clara de lo que deseas llevar a cabo. (Gonzales,
2015)

Es la descripcion de lo que se desea ofrece al mercado, ya sea un producto o servicio.
Los medios que se utilizaran para captar a los fututos clientes y logar asi el objetivo propuesto

que es el de generar ganancias.

Para ello no solo se debe tener la idea la cual debe estar descrita de la forma maés precisa

posible, sino mas bien seré necesario evaluarla y comprobar su factibilidad.
En una idea de negocio se debe tener en claro los siguientes puntos:

Describir el producto o servicio.
La necesidad que cubrira el producto.

Cuéles seran mis clientes potenciales.

AN N NN

Anadlisis de la competencia.
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v Valor agregado, que es lo que diferencia el producto de los demas.

2.2.2.5 Plan de Marketing

Seccidn del plan de negocios que describe los beneficios que el producto o servicio
ofreceré al usuario, y el tipo de mercado que existe para él. (Longenecker, Moore, Petty, Palich,
2010, pag. 162)

Se describe la manera en como la empresa lograra llegar a sus clientes y la forma en

como cubrird un mercado determinado, destacando su ventaja competitiva.
El plan de Marketing debe contener:

Anélisis del Entorno (FODA)
Andlisis del Mercado (Competencia)
Marketing Mix.

Estrategias de Precios.

Estrategia de distribucion o plaza.
Estrategia de promocion.

Estrategia de servicio al cliente o postventa.

AN NN U N N NN

Estrategia de posicionamiento.
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2.2.2.5.1 Analisis FODA
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Pueden estudiarse y evaluarse a través de una técnica para el analisis y resolucién de

problemas denominada FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) Un

analisis de estos factores permitird que la persona defina con claridad las diversas actividades

y por tanto, las metas necesarias que se deberan establecer para alcanzar los objetivos

planteados. (Garcia Lopez & Cano Flores, 2013)

En el manejo de un negocio los elementos mas relevantes para evaluar las posibilidades

del éxito de un negocio son los siguientes:

v

v
v
v

Fortaleza
Oportunidades
Debilidades

Amenazas

16



Estas variables exponen las caracteristicas internas y externas de una organizacion, lo
que puede controlarse y no puede controlarse en el mercado en el que se va a proyectar un

negocio.

Cuando se decide emplearlas se debe tomar en cuenta la situacion actual del negocio y
deben ser medidas, para obtener resultados precisos, estos resultados ayudaran en la toma de

decisiones, disminuyendo riesgos.

Implementando un modelo de la Matriz Foda, es una herramienta de marketing que
permitird usar el entorno interno y externo en donde se crean estrategias que permitan ganar un

espacio en el mercado que se dirige.

v' Fortaleza: es parte del analisis interno, son capacidades, habilidades, recursos
controlados por la organizacion ya sean con el personal que se cuenta o estrategias

internas que son bien aplicadas y con las que cuenta el negocio.

v' Oportunidades: analiza los factores externos que afectan de forma positiva a la
empresa en el mercado al cual se dirige, ventajas que puede aprovechar de su

competencia
v Debilidades: Comprende los aspectos negativos que existe en la empresa internamente
ya sea en el servicio, producto que ofrece, y producen acciones desfavorables en la

empresa, refleja lo que habilidades las cuales no posee ni controla.

v' Amenazas: son los factores externos, situaciones negativas que perjudican a la empresa

en frente de su competencia.
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2.2.2.5.2 Fuerzas de Porter

Amenazas
de nuevos
entrantes

/

Poder de
negociacion
entre los g

competidores de los
existentes compradore

S

Rivalidad

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Figura 9 - Las 5 fuerzas de Porter
Fuente: (Riquelme Leiva, 2015)

Estas 5 fuerzas determinan las consecuencias de comprender y enfrentar la

competencia, y se pueden aprovechar para maximizar los recursos y rebasar a la competencia.

1. Amenaza de nuevos entrantes: Son nuevos competidores que planean introducirse
0 se estan introduciendo al mercado en el cual se desenvuelve la empresa, con nuevas

capacidades que ejerce presion y pretende afectar los precios, costos.

2. Rivalidad entre los competidores existentes: entre los rivales se detecta la
rentabilidad de los negocios, y en donde se aprovecha los factores mas relevantes
para elaborar estrategias.

3. Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores aprovechan la
necesidad que hay en la empresa, y puedan imponer sus condiciones incrementando
los precios, disminuyendo calidad de materia prima.

4. Poder de negociacidn de los compradores: clientes que estan bien organizados, el
lado opuesto de los proveedores, capaces de obtener precios bajos, y mayor calidad

en el producto (incrementando costos).
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5. Amenaza de productos o servicios sustitutos: Cumplen la misma funcién o algo
similar, poseen caracteriscas relativamente iguales, a un precio mas bajo y de menor

calidad muchas veces, afectando la rentabilidad del sector.

2.2.25.3 Las4p del marketing

La estrategia del marketing es una mezcla de herramientas utilizadas para llegar al
mercado en el que busca desarrollarse la empresa. Para disefiar la estrategia de marketing se

debe mezclar los 4 elementos basicos con el Unico fin de alcanzar los objetivos propuestos.

Las 4p esta conformada por:

Producto

Las 4p del

Marketing

Publicidad

Figura 10 - Las 5p del Marketing
Fuente: (Leiva, 2016)

1. Producto

Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que goza de caracteristicas que lo
hacen agradable para la vista del consumidor aquellas como empaque, color, precio, calidad y

marca, otros adicionales como el servicio post-venta etc.
2. Precio

Es el valor que tiene el bien o servicio y por el que el consumidor se ve obligado a pagar
al momento de adquirir o consumir el producto ya que este logra cubrir alguna necesidad

existente.

19



3. Promocion

Representa la publicidad que se le hace al producto mediante una difusion en diferentes

medios, de esa manera hacerlo conocer y que los consumidores puedan adquirirlo.
4. Plaza

Es el lugar en donde se vendera el producto, esta permite que los productos estén

disponibles para el cliente en el momento y lugar adecuado cuando exista la necesidad.

2.2.2.6 Plan de Administracién

Seccion del plan de negocios en la que se describe la estructura organizacional de una
nueva empresa y los antecedentes de sus jugadores clave. (Longenecker, Moore, Petty, Palich,
2010, pag. 163)

Proceso administrativo de planificar, dirigir, controlar las actividades de la empresa, y
la implementacion de todos los recursos organizacionales, con el fin de alcanzar la meta

propuesta por la organizacion.
Estara compuesto por:
v Constitucién de la empresa
Requisitos para la constitucion legal de la empresa.

v’ Estructura organizacional

o Organigrama de la empresa

Un organigrama es un esquema de la organizacion de una empresa, entidad o de una
actividad. Permite analizar la estructura de la organizacion representada y cumple con un rol
informativo, al ofrecer datos sobre las caracteristicas generales de la organizacion. (Merino,
2009)
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o Organigrama funcional

El organigrama funcional incluye las principales funciones que se tienen asignadas,
ademas de las unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad para

capacitar al personal y presentar a la organizacion en forma general. (Fajardo, 2015)

2.2.2.7 Plan de Operaciones

El plan de operaciones y desarrollo ofrece informacion sobre la forma en que se
fabricara el producto o se proporcionara el servicio. Aqui, usted explicara la forma en qué
forma las operaciones crearan un valor para el cliente. (Longenecker, Moore, Petty, Palich,
2010, pag. 163)

También conocido como Plan de Produccidn, esto demuestra todos los procesos que

intervienen en la produccion de los productos o servicios que se ofrezca.

Este muestra una descripcion del lugar en donde se ubicara el negocio, las instalaciones,
los equipos técnicos y organizativos. El proceso por el que pasa la materia prima para

convertirse en producto final.
El plan de operaciones estad compuesto por los siguientes elementos:

v" Requerimientos fisicos: Elementos que seran necesarios para que funcione el negocio
tales como: Terrenos, edificios, maquinarias, equipos, insumos etc.

v El proceso del negocio: las etapas por las cuales atraviesa el proceso del negocio tales
como: compra, almacenamiento, produccion, distribucion y ventas. Etc.

v El local del negocio: El detalle de la ubicacién del negocio (Tamafio, capacidad de

produccidn, Infraestructura etc.)

2.2.2.9.1 Cadena de valor

Como su nombre lo indica es una herramienta utilizada para analizar todas las
actividades y procesos que generan valor en una entidad como el producto, servicio y cliente
para asi identificar las fuentes de ventaja competitiva en las que se pueden destacar de su

competencia en general.

Porter indica que es una técnica con la que se podra logrard alcanzar una ventaja

competitiva, es un proceso que internamente se realiza en una organizacion, inicia con el
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suministro de materia prima, produccion de partes y componentes, fabricacion y ensamble ,

distribucion del producto al por mayor y menor hasta llegar al usuario final; basada en el costo,

valor y margen, palabras claves que proporcionan un esquema que determina la condicion de

la empresa con respecto a sus competidores y procesos a seguir para definir acciones a

desarrollar en un ventaja competitiva.

ACTIVIDADES DE APOYO

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

APROVISIONAMIENTO
b, 3
T - T N ¢y
sl S| &5 &
o8 o o8 | &&
o& | & oL | &&
o4 § oL S &
Y \e él'o vy c?g’

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 11 - Modelo de Cadena de Valor
Fuente: (Riquelme, 2013)

La cadena de valor despliega el valor total, y consiste en las actividades de valor y del

margen. Aqui se dan algunas definiciones claves para el entendimiento del concepto:

Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las
actividades de valor.

Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una empresa. Se
dividen en dos amplios tipos:

Actividades Primarias: estas son las actividades que implican la elaboracion fisica del

productor, venta y distribucion al consumidor final y la post ventas, las cuales se

dividen en 5 categorias:

1. Logistica de entrada: trata del proceso que gestiona la materia prima cuando se la
recibe, almacena y distribuye para luego elaborar el producto.

2. Operaciones: proceso que inicia en la toma de materia prima, transformandola en

producto final.
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3. Logistica de salida: esta actividad se da cuando el producto acabado sale del lugar
de produccion, y es entregado a los distribuidores o consumidor final.

4. Mercadeo y ventas: actividades de marketing y ventas, en donde se hace publicidad
del producto siempre y cuando se controlen los gastos que este implica, obteniendo
las ventas esperadas y reduciendo gastos.

5. Servicio de Post venta: actividad que debe cubrir el valor del producto después de
la venta.

e Actividades de soporte: son las actividades principales del negocio tales como:

1. Compras: se gestiona la adquisicion de materia prima en cuanto a cantidad,
calidad y precio conveniente para elaboracion del producto y un correcto
funcionamiento del negocio.

2. Desarrollo de la tecnologia: es una actividad importante que permite al negocio
competir donde implica conocimiento y capacitacion en el proceso de
produccion, incluye desarrollo, disefio y mejora del producto.

3. Recursos Humanos: analiza, evallia y controla los recursos humanos de una
empresa.

4. Infraestructura y sistemas: actividades que involucran la administracion,
finanzas, sistemas de informacion, ambito legal a los que debe sujetarse una

empresa.

2.2.2.9.2 Cadena de suministro

La cadena de suministro esta conformada por todos las actividades asociadas desde la
preparacion hasta la distribucion del producto para su posterior venta, en otras palabras es un
proceso que empieza con la obtencidn de los materiales, la transformacion de dichos materiales

en productos terminados y la distribucion del mismo hacia los consumidores.
La cadena de suministro esta conformada por tres partes:

1. El suministro
2. La fabricacion

3. Ladistribucién

v El suministro hace referencia a como, donde y cuando conseguir y suministrar la materia

prima para la fabricacion.

23



v/ La fabricacion realiza el proceso de conversion de la materia prima en productos
terminados.
v’ Ladistribucidn se encarga de que ese producto terminado llegue al consumidor a través de

una red de distribuidores, almacenes y comercios minoristas.

CADENA DE SUMINISTROS
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Figura 12 - Cadena de suministros
Fuente: (Hernandez., s.f.)

2.2.2.8 Plan Financiero

Seccion del plan de negocio que proyecta la posicion financiera de la empresa,
basandose en supuestos bien comprobados y explica la forma en la cual se han determinado las

cifras. (Longenecker, Moore, Petty, Palich, 2010, pag. 164)

Se puede decir que el Plan Financiero es la parte mas relevante del Plan de negocios
ya que en este punto se recopila informacion desarrollada y cuantificada, en cuanto la
organizacion inicie sus operaciones comerciales, los estados financieros pasan a ser una pieza
clave para comprar y apuntar los resultados que el negocio genere, y si se sujeta a las
expectativas de viabilidad econémica y financiera que se trazaron en el Plan, ya sea corto,

mediano o largo plazo.

El Plan financiero proporcionay daréa conocer la responsabilidad que se debe mantener
para cumplir con el compromiso que se tendra con la entidad que ayudara a financiar el
negocio, que vendrian a ser el Banco Yy los socios.

Se debe tener en cuenta que este debe responder lo siguiente:
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¢El negocio seréa viable?
¢Cuanto financiamiento necesita el negocio?

¢Queé tipo de financiamiento sera el mejor?

D N N NN

¢Quién financiaré el negocio?

Después se debe elaborar el Plan Financiero que esta conformado por:

Financiamiento del proyecto

(|

Activos

4
- Detalle de activos -Depreciacion de activos

Estado de Resultado

- Costos de fabricacion - Némina -Flujo de ventas - Clasificacion de
costos fijos y variables.

Punto de Equilibrio
(|

Flujo Neto de efectivo

(|

Evaluacion financiera

Figura 13 - Estructura Como hacer un Plan Financiero
Elaborado por: Los autores, 2018

v Financiamiento del proyecto

El financiamiento del proyecto son los recursos ya sean materiales o financieros
necesarios para realizar el proyecto; refiriéndonos a la cuantificacion monetaria que va a

permitir la realizacién del proyecto. (Cotrina, 2015)

Entendemos que el financiamiento del proyecto es la forma en que se financiara el inicio
de una actividad econdmica, ya sea por medio de una institucion financiera o por inversion de

los socios.

25



- Activos

Segun NIC/ NIHF activo es un recurso controlado por la EMPRESA, como resultado de
sucesos pasados, del que la misma espera obtener en el futuro, beneficios econémicos. (NIIF,
2016)

- Estado de resultado

Estado de resultado es un reporte financiero de un periodo determinado donde se refleja
de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen,
indicando el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en el periodo para poder analizar

esta informacion y luego tomar decisiones de negocio. (Castro, 2015)
- Punto de equilibrio

Punto de equilibrio, indicador que es de gran importancia para la gestion del negocio,
ya que aportara con informacion muy importante del estado en que se encuentra una empresa

y para ello es necesario conocer los costos fijos, costos variables y las ventas. (Quiroz, 2017)
- Flujo Neto de efectivo

Flujo neto de efectivo describe los ingresos y los gastos de dinero en efectivo que se
dan en un periodo determinado ya sea (mes 0 afio). Si se gastas menos de lo que ganas, su flujo
de efectivo serd positivo e incrementard su patrimonio; caso contrario, si los gastos son
superiores a los ingresos, el flujo de efectivo ser& negativo eso significa que el patrimonio no
fue bien utilizado, lo cual no es sostenible en el tiempo y exige que se tome una pronta decision.
(Pateiro, 2016)

- Evaluacién financiera

Una evaluacion financiera de proyectos es una investigacion que ayuda a analizar mas
a detalle el flujo de fondos y los riesgos, con el objetivo de determinar un eventual rendimiento

de la inversion del proyecto. (Lyn O'Neil, 2018)

- VAN

VAN (Valor actual neto) es un indicador financiero que ayuda a determinar la viabilidad

de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y descontar la inversion
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inicial queda alguna ganancia, el proyecto es viable, cuando el VAN es mayor a 0 significa que

el proyecto es rentable. (Santa Cruz, 2017)
- TIR

TIR (Tasa interna de retorno), porcentaje que mide la viabilidad de un proyecto,
determinando la rentabilidad de cobros y pagos actualizados originados por una inversion.
(Torres, 2016)

- TMAR

TMAR (Tasa minima atractiva de retorno), es un porcentaje que por lo regular
determina la persona que va a invertir en tu proyecto, se usa como referencia para determinar

si el proyecto le puede generar ganancias o no, mediante la siguiente formula. (Slim, 2015)

TMAR= |Tasa de inflaciébn + riesgo de la inversion

2.3 Marco Legal

Como paso importante para la formalizacion del negocio se debe determinar el tipo de
empresa, siendo este el caso se constituira como una Sociedad Andnima ya que es una de las
mas utilizadas en el Ecuador y nos permite obtener colaboracion econdémica de una ganancia

razonable.

2.3.1 Estructura legal de la Empresa

Compafiia Anénima

Art. 143.- La compafiia an6nima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden Gnicamente por
el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas
las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles anonimas. (Ley de Compaiiias, 2014, pag.
27)
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3. Metodologia de la Investigacion

Para la obtencidon de informacién relevante sobre los clientes a las cuales se quiere llega
para conocer sus opiniones y necesidades, se necesita realizar un estudio de mercado, pero para

que sea Vviable se busca definiciones y procesos de Enfoque de la investigacion.

v Segln Baena la Investigacion cientifica es una actividad que permite obtener un
conocimiento, es decir, es un proceso que mediante la aplicacion del método
cientifico, procura obtener informacién relevante y fidedigna para obtener, unificar,

corregir y aplicar el conocimiento. (Baena Paz, 2014)

v" Hernandez indica que la Metodologia de la investigacion se ocupa del estudio de
aquella cuestiones que posibilitan la aplicacién del método cientifico de manera
rigurosa, garantizando las conclusiones de una investigacion se obtenga a partir de los
datos obtenidos, es decir, que tengan caracter objetivo (Hernandez, Ramos, &
Placencia, 2018)

3.1.Tipo de investigacion

Cuando la investigacion se clasifica por los medios utilizados para obtener los datos, se
divide en: documental de campo y experimental (Mendoza, 2016)

La investigacion a realizarse en este proyecto serd una investigacion documental y de
campo.

Es documental porque nos permite estudiar un evento por medio de un analisis y
comparacion de distintas fuentes y de campo porque nos permite obtener informacion en el
campo real en donde se encuentra el objeto a estudiar del cual se puede conocer necesidades y

problemas con el fin de dar una aplicacion de estos conocimientos a manera practica.
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3.2.Enfoque de la Investigacion

Se utiliza la definicién de Enfoque de la investigacion de Hernandez Roberto ya que
presenta un esquema detallado y explicativo que ayuda al desarrollo de la investigacion siendo
de caracter mixto.

Enfoque Cuantitativo: utiliza recolecciones de datos para probar hip6tesis de base en la
medicion numeérica y el andlisis estadistico con el fin de estableces pautas de comportamiento
y probar teorias.

Enfoque Cualitativo: utiliza las recolecciones y andlisis de los datos para afinar las
preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.
(Hernandez Sampieri, 2014)

Esto ayudara a obtener una informacion precisa e importante para el desarrollo del plan
de negocio para la creacion de una microempresa dedicada a la confeccion y comercializacion

de prendas de vestir femeninas

3.2.1 Encuesta

La encuesta es una técnica de recogida de datos, o sea una forma concreta, particular y
practica de un procedimiento de investigacion. Permite recoger datos segun un protocolo
establecido, seleccionando la informacion de interés, procedente de la realidad, mediante
preguntas en forma de cuestionario (su instrumento de recogida de datos). (Anna Kuznik, 2014)

Existen 4 tipos de encuestas:

1. Encuesta personal.
2. Encuesta por correo

3. Encuesta telefénica

4. Encuesta auto-adictos, esta es realizada a una poblacion cautiva.

3.2.2 El Cuestionario

Es el instrumento de la encuesta y es un instrumento de recogida de datos rigurosamente
estandarizado que operacionaliza las variables objeto de observacion e investigacion, por ello

las preguntas de un cuestionario son los indicadores. (Gestiopolis, s.f.)
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Tipos de cuestionarios.
a) Entrevista personal, hacen uso de encuestadores

b) Por correo, envio por correo de un cuestionario, es + barata, pero tienen el
inconveniente de un indice de respuesta no elevado, por lo que hay que hacer sucesivas

oleadas, lo que puede hacer que nuestra muestra no sea representativa.
c) Cuestionarios telefonicos: no controlamos a la persona que responde, son baratas.
d) Cuestionarios auto-adictos: se realizan a una poblacion cautiva.

3.2.3 Entrevista

Es un instrumento técnico de gran utilidad en la investigacion cualitativa, para recabar
datos, se puntualiza la manera de elaborar preguntas, se esboza la manera de interpretarla y sus

ventajas. (investigacion, 2013)
Clasificacién de entrevista:

e Entrevistas estructuradas -El investigador lleva a cabo una planificacion previa
de todas las preguntas que quiere formular. Prepara un guion con preguntas
realizado de forma secuenciada y dirigida.

e Entrevistas semiestructuradas -El investigador antes de la entrevista se prepara
un guion tematico sobre lo que quiere que se hable con el informante.

e Entrevistas no estructuradas o abiertas. Taylor y Bogdan entienden la entrevista
en profundidad como reiterados encuentros cara a cara entre el entrevistador y los
informantes, dirigidos hacia la comprension de las perspectivas que tienen los
informantes respecto de sus vidas, experiencias o situaciones, tal y como las
expresan con sus propias palabras. (La entrevista en investigacion cualitativa ,
s.f.)

3.3.Técnicas de Investigacion
En esta investigacion se realizardn encuestas personales con respuestas abiertas y
cerradas basada para su medicion en la escala de Likert esta nos permitira conocer opiniones y

actitudes del encuestado hacia dicha pregunta afirmativa o negativa y como método cualitativo

aplicaremos las entrevistas estructuradas, ambas técnicas de recoleccion de informacién serén
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realizadas a una pequefia muestra de la poblacién femenina en la ciudad de Guayaquil. Una

vez se establezca la técnica de investigacion, se realizara lo siguiente:

v’ Elaboracién de un cuestionario de preguntas maltiples.
v Tabular la informacién recopilada
v Verificar la informacion del cuestionario

v" Analizar los resultados

3.4.Poblacién y muestra

3.4.1 Poblacién

La poblacién que abarca el presente estudio sera toda la poblacion femenina del cantén
Guayaquil, provincia del Guayas, en la cual constan de 1°192.694. Quienes se prestardn como
objeto de estudio en la investigacion y de tal manera se propuso emplear la formula estadistica
para poblaciones finitas de la cual se tomara una muestra que proporcione la informacion
esencial en lugar de la poblacion en general.

3.4.2 Muestra
El método de muestreo utilizado fue aleatorio simple, para lo cual empleamos lo

siguiente:

Tabla 1 - Calculo de la Muestra

SIGNIFICADO VARIABLES PORCENTAJES

VALORES

Tamafio de la muestra n

Tamafio de la poblacion N 1°192.694
Nivel de error E 5% 0,07
Probabilidad de exito P 50% 0,50
Probabilidad de fracaso Q 50% 0,50
Nivel de confianza K 90% 1,90

Elaborado por: Los autores, 2018

kKZ+*Nx*Px*Q
e2(N—1)+K2+P=*Q

n

Fuente: (Indemer, 2010)
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~ (1,65)2(1'192.694)(0,50)(0, 50)
~(0.05)2(1'192.694 — 1) + [(1, 65)2(0, 50)(0, 50)]

n

_ 811.777,40  811.777,40
"~ 5.844,20+ 0,70  5.844,90

n

n = 139 Total de la muestra

Para hallar el valor de la muestra nos regimos de la siguiente formula, por medio de la
poblacion femenina que se encuentra registrada en el INEC, ya que el valor total nos dio de

139 encuestas a realizar.
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3.4.2.1 Tabulacion de encuestas

1. ¢Dentro de su circulo social con qué frecuencia se presentan eventos de caracter

formal?

Tabla 2 - Frecuencia de asistencia a eventos

Alternativas Resultados

Frecuencia Porcentaje %
Nunca 0 0
Ocasionalmente 127 91
Siempre 12 9
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

= Nunca
m Ocasionalmente
H Siempre

Grafico 1 - Frecuencia de asistencia a eventos

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Segun el resultado de la muestra, las mujeres a encuestar seran 139 de

las cuales el 91% indicaron que se presentan ocasionalmente a eventos sociales, y el 9%

siempre tiene un evento social al que deban asistir y por el cual buscan siempre un lugar en

donde encuentren modelos tendencia.
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2. ¢Prefiere comprar o alquilar un vestido?

Tabla 3 - Preferencia de alquiler o compra de vestidos

Resultados
Alternativas
Frecuencia Porcentaje %
Comprar 110 79
Alquilar 29 21
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

m Comprar

m Alquilar

Grafico 2 - Preferencia de alquiler o compra de vestidos
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Para presentarse a una reunion o evento social el 79% de las mujeres
encuestadas prefieren comprar un vestido ya que buscan algo que se ajuste a su presupuesto y
el 21% prefieren alquilarlo.
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3. ¢Ddbnde suele adquirir prendas de vestir para algun evento social?

Tabla 4 - Preferencia en la compra de vestidos

. Resultados
Alternativas
Frecuencia Porcentaje %
Tiendas Departamentales 78 56
Centro De Gye 32 23
Lugar De Alquiler 20 14
Confeccion 9 7
TOTAL 139 100
Elaborado por: Los autores, 2018
60% 56%
50%
40%
30%
23%
20%
14%
N l
0%
Tiendas departamentales Centro de Gye Lugar de alquiler

Grafico 3 - Preferencia en la compra de vestidos
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Elaborando esta pregunta con el mayor porcentaje del 56% nos que las
féminas prefieren comprar o alquilar vestidos en Tiendas departamentales, un 23% acude al
centro de la ciudad de Guayaquil para adquirir la prenda, el 14% visita tiendas de alquiler y 7%

envian a confeccionar un vestido ya que prefieren que sea elaborado a su gusto y este dentro

de su presupuesto.

7%

Confeccién



4. ¢Qué priorizas al momento de elegir una prenda para algun evento social?

Tabla 5 - Preferencia al adquirir una prenda

. Resultados
Alternativas
Frecuencia Porcentaje %
Precio 50 36
Calidad De La Prenda 67 48
Exclusividad 22 16
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

® Precio
H Calidad De La Prenda
m Exclusividad

Grafico 4 - Preferencia al adquirir una prenda
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Cabe recalcar que de las 139 mujeres al momento de elegir un vestido
ponen como prioridad la calidad de la prenda con un 48%, el 36% de las mujeres encuestadas
indican que el precio es prioridad, mientras que el 16% prefiere lucir un vestido exclusivo ya
sea un alto precio.
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5. ¢Prefiere prendas nacionales o extrajeras?

Tabla 6 - Preferencia de prendas nacionales o extranjeras

. Resultados
Alternativas
Frecuencia Porcentaje %
Nacionales 97 70
Extranjeras 42 30
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

m Nacionales

m Extranjeras

Gréfico 5 - Preferencia de prendas nacionales o extranjeras
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: El 70% de las mujeres encuestadas sefialaron que prefiere lo nacional,
y el 30% opta por visitar paginas de tiendas extranjeras sin importar el pago de impuestos por
lucir un vestido de marca extranjera.
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6. ¢Para qué ocasion ha enviado a disefiar un vestido?

Tabla 7 - Ocasiones en que ha enviado a disefiar un vestido

Alternativas Resultados
Frecuencia Porcentaje %
Bautizos 21 15
Quincearios 19 1
Matrimonios 58 42
Graduacion 24 17
Otros 17 12
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

H Bautizos

® Quinceafios
® Matrimonios
® Graduacion
m Otros

Grafico 6 - Ocasiones en que ha enviado a disefiar un vestido
Fuente: Encuestas

Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: El 42% de las mujeres encuestadas indica que ha enviado a disefiar un
vestido para matrimonios y resaltan la pedreria utilizada en este tipo de vestidos ya que es muy
elegante, un 17% ha enviado a disefiar un vestido para graduacion, 15% ha enviado a disefiar
un vestido para bautizos, el 14% ha enviado a confeccionar un vestido para asistir a quincearios.
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7. ¢Le gustaria que exista una tienda donde se puedan adquirir todo tipo de vestidos
para eventos sociales?

Tabla 8 - Interés por una tienda para la venta de distintos vestidos para eventos

Alternativas Resultados
Frecuencia Porcentaje %
St 138 99
No 1 1
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

1%

S
® No

Gréfico 7 - Interés una tienda para la venta de distintos vestidos para eventos
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Siendo un total de 139 mujeres encuestadas al 99% de ellas si le
gustaria que exista una tienda donde se puedan adquirir todo tipo de vestidos para eventos
sociales, mientras que al 1% de las mismas no le gustaria que exista una tienda donde puedan
adquirir variedad de vestidos ya que prefieren adquirirlos en un lugar ya conocido y puedan

probarse 1os mismos.
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8. ¢Legustariaque en la tienda se comercialicen accesorios y zapatos para completar

el atuendo?

Tabla 9 - Comercializacion de accesorios y zapatos en la tienda

Alternativas Resultados
Frecuencia Porcentaje %
St 139 100
No 0 0
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

0%

m S

= No

100%

Grafico 8 - Comercializacion de accesorios y zapatos en la tienda
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: De acuerdo al niUmero de encuestas realizadas se puede concluir que

el 100% de las personas estan interesadas y les gustaria encontrar accesorios y zapatos, para

asi ahorrar tiempo en la busqueda de los mismos.
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9. ¢Le gustaria que se dé la opcion de envios a domicilio?

Tabla 10 - Preferencias en entregas a domicilio

. Resultados
Alternativas
Frecuencia Porcentaje %
Si 113 81
No 26 19
TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

mSi
= No

Gréfico 9 - Preferencia en entregas a domicilio
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Cabe recalcar que de la tabulacién de nuestra encuesta a las 139

mujeres el 81% si le gustaria que se dé la opcidn de envios a domicilio, mientras que el 19%

de las mismas no les gustaria recibir el producto en sus domicilios, porque visualizar en el

momento y probarse los vestidos.
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10. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por un vestido a medida y personalizado?

Tabla 11 - Disposicién al pagar

Alternativas Resultados
Frecuencia Porcentaje %

$15 - $50 54 39
$51 - $100 59 2
$101 - $150 19 "
$151 - $200
$201 - $250
$251 - $300

TOTAL 139 100

Elaborado por: Los autores, 2018

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%
0% - I

$15 - $50 $51-$100 $101 - $150 $151 - $200 $201 - $250 $251 - $300

Gréfico 10 - Disposicion al pagar
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores, 2018

Interpretacion: Segun el resultado en las encuestas realizadas a las 139 mujeres el
mayor porcentaje se concentra desde $15 a $150, esto indica que al comprar una prenda para
algun evento las encuestadas prefieren buscar prendas que se encuentren dentro del rango de
valores ya que no ven la necesidad de gastar mas por ese tipo de prendas.
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3422 Analisis de las encuestas

En base a los resultados obtenidos en las encuestas realizadas a un grupo de mujeres de
distintas edades se obtuvo como conclusion que la gran parte de encuestadas asisten a eventos
sociales entre ocasionalmente o siempre. Eso da a entender que quizas dentro del mes asistan
a algun tipo de evento todos los fines de semana o la mayor parte de ellos, por lo tanto viéndolo
desde el punto de vista del género femenino siempre tienden a querer comprar alguna prenda
nueva para lucir en cada evento que se le presente, ya que prefieren no repetir su vestimenta.
Por ende al ver estos resultados nos favoreceria ya que vemos una oportunidad porque ellas se
verian en la necesidad de buscar alguna prenda para esa ocasién en especifico, asi como
también se inclinan méas por realizar una compra y prefieren no alquilarla aunque sea utilizada

por una sola vez.

Cuando se les presenta algin evento importante el 56% de las encuestadas prefieren
buscar sus vestidos en tiendas departamentales ya que la mayoria busca ir a lugares conocidos
y donde creen que podrian encontrar todo lo que buscan con facilidad aunque los precios sean
mucho maés altos y el 23% prefieren buscarlo en el centro de la ciudad ya sea por ahorrar o
tener distintas opciones para elegir, estas se pueden tomar como dos opciones vistas de la
siguiente manera: tiendas departamentales (calidad — altos precios), centro de la ciudad

(variedad — precios maédicos) de esto depende también el status de la persona.

Al momento de adquirir una prenda ven como factor importante la calidad, el 48% estan
dispuestas a pagar un valor alto por un producto de calidad, mientras que el 36% se fijan mas
en el precio, prefieren comprar un vestido econémico sin importante la calidad del mismo. Por
esta razdn se intentara ofrecer vestidos que se encuentren entre $15 a $150, ya que es lo que el

cliente estaria dispuesto a pagar por ese tipo de prendas.

Actualmente con la campafia propuesta por el Gobierno del Ecuador Ilamada "Primero
Ecuador™ se ha logrado incentivar a las personas a consumir lo nacional exponiendo asi que en
el pais si se venden productos de calidad es por esta razon que un 70% de las encuestadas
prefieren que sus prendas sean de confeccion local, a diferencia de las extranjeras que tienen

altos costos por motivos de impuestos que generan su importacion.

En algin momento el “*% de las encuestadas han tomado la decisién de enviar a
confeccionar un vestido de bodas siendo este uno de los vestidos de mayor interés por su

compra, siguiendo con un 17% para los vestidos de graduacion, 15% para los vestidos de

43



bautizo y un 14% para los vestidos de quincearfiera. Es por esta razdn que al ver estos resultados
se deberia tomar como prioridad la confeccion de vestidos de boda en el negocio reflejando

este mayor interés, lograr confeccionar mas modelos, lograr tener en stock distintas tallas.

Ademas de una reaccion favorable del 100% por el interés de que exista una tienda en
donde puedan encontrar vestidos, accesorios y zapatos para eventos como: matrimonios,
graduacion, quinceafos, bautizos. Asi encontrarian todo en un solo lugar y se evitarian visitar

distintas tiendas.

Y como un servicio adicional que se realicen envios a domicilio, este punto beneficiaria

a los clientes que residan en alguna provincia del Ecuador y evitarles asi viajes largos.

3.4.2.3 Formato de entrevistas

Las preguntas planteadas van orientadas a conocer sobre negocios que son similares al

proyecto y seran dirigidas a los administradores o duefio del negocio.

¢Qué tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

¢Cuéntos clientes fijos tiene su negocio?

¢Cudles son las prendas que méas se comercializan?

¢Cuéles son los meses de mayores ventas en su negocio?

¢Considera usted que el producto que comercializa tiene buena aceptacion?

¢Por qué razon cree usted que las personas buscan su producto?

N o gk~ wDh e

¢Se considera competitivo en el mercado?

3.4.2.3.1 Resultados de la entrevista

Entrevista N°1
Entrevistado: Anderson Miguel Pin Zambrano
Razoén Social de su negocio: D’ Estilo

Actividad que desempefia: Venta de articulos para fiestas, incluido vestidos para fiestas,
quinceafieras y matrimonios.

1. ¢Qué tiempo de funcionamiento tiene su negocio?
El negocio tiene funcionando en el mercado alrededor de 4 afos.
2. ¢Cuantos clientes fijos tiene su negocio?

Nosotros tenemos cerca de 15 clientes fijos que nos visitan con frecuencia.
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3. ¢Cudles son las prendas que mas se comercializan?

Lo que mas se vende son los vestidos de quinceafiera seguido estan los vestidos de matrimonios
y también vendemos vestidos para nifias.

4. ¢Cuales son los meses de mayores ventas en su negocio?
A partir de septiembre en adelante hasta diciembre.

5. ¢Considera usted que el producto que comercializa tiene buena aceptacion?
Si, por la variedad que tenemos, la calidad y la atencion al cliente todo eso influyen.

6. ¢Por qué razon cree usted que las personas buscan su producto?
Bueno maés que todo por la atencién que se le brinda seguido por los costos también.

7. ¢Se considera competitivo en el mercado?

Si, por supuesto nuestros clientes regresan como le comentaba la atencion a los clientes influye
bastante y porque somos puntuales tenemos responsabilidad y buena credibilidad con los
clientes.

Entrevista N°2

Entrevistado: Maria Fernanda Rodriguez

Razon Social de su negocio: Novedades Bell

Actividad que desempefia: Venta de ropa de mujer, vestidos de quinceafiera y bautizo.
1. ¢Qué tiempo de funcionamiento tiene su negocio?

Tenemos funcionando cerca de 10 afios.
2. ¢Cuantos clientes fijos tiene su negocio?

Tenemos muchos clientes, un aproximado seria de 30 clientes que nos visitan con frecuencia.
3. ¢Cuéles son las prendas que mas se comercializan?

Lo que mas se vende son la ropa de mujer, seguido de los vestidos de quinceafiera y bautizos.
4. ¢Cuéles son los meses de mayores ventas en su negocio?

Los meses con mayor venta es el mes de diciembre como todos saben es el mes que mas se
vende, de ahi en los otros meses podria ser febrero, marzo, junio por las fiestas que hay y ahi
el resto de meses hay dias buenos y dias malos.

5. ¢Considera usted que el producto que comercializa tiene buena aceptacion?

Claro que si, los productos que nosotros ofrecemos son de buena calidad por eso la gente
regresa y compra nuestros vestidos,
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6. ¢Por qué razon cree usted que las personas buscan su producto?

Como le comente son de buena calidad, también le ofrecemos una atencion muy buena vy el
precio es modico

7. ¢Se considera competitivo en el mercado?

Claro que si, porque ofrecemos buenos precios y la gente por eso regresa ya que tenemos
variedad de modelos en diferentes cosas.

3.4.23.2 Andlisis de la entrevista

La entrevista tuvo como principal objetivo conocer puntos claves en el negocio de
confeccion y comercializacion de prendas de vestir femeninas, las entrevistas fueron realizadas

a duefios de negocios (dos), uno con mas experiencia que el otro en el mercado.

Ellos expresan que uno de sus productos estrellas son los vestidos de quinceafieras y
segun nuestra observacién pudimos notar que ambos tienen exhibidos distintos modelos de
vestidos muy agradables a la vista, por ese motivo consideramos que es su principal atractivo

para los clientes.

Otros de los vestidos mayormente vendidos son los vestidos de novias, seguidos de los
vestidos para bautizos, al momento de su entrega incluyen; almohadilla y ramo por la compra

realizada en este caso de los vestidos de quincearieras y novias, por un precio muy accesible.

En una conversacion que mantuvimos nos expresaron que ellos solo comercializan la
prenda mas no la confeccionan, por esa razon vemos una oportunidad para ofrecer nuestros

servicios de confeccidn de las prendas.

Por otra parte ellos cuentan con méas de 15 clientes fijos que realizan pedidos con
frecuencia, eso demuestra que ademas de tener buenas ventas tienen buena aceptacion por
partes de sus clientes. Ya que los duefios de las tiendas al momento de realizar su pedido se
aseguran que el vestido recibido sea parecido o similar al pedido, para asi poder entregar un
producto de calidad.

Se considera que si se logra abrir una tienda, el negocio mejoraria sus ventas al poder
contar con visitas directas de sus clientes los cuales no solamente solicitan una direccién por
medio de la pagina social sino también muestran su interés por querer adquirir uno de sus

productos.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

4.1  Resumen ejecutivo
La presente investigacion tiene como principal proposito realizar un Plan de Negocio
viable, eficaz, atil que ayudara a un negocio informal a introducirse al mercado legalmente, se
define como informal aquel negocio que funciona sin los permisos correspondientes y no
cuenta con un representante legal el cual serd la parte principal para el funcionamiento del

mismo.

La caracteristica principal de este tipo de negocios es que ejerce su actividad econémica
de forma informal y no proporcionan a su personal los debidos beneficios de ley, es por ello
que se pretende formalizar el negocio y asi contar con un espacio en el mercado el cual pueda
ser visitado y tomado en cuenta por el cliente al momento de elegir un vestido para un evento

social.

Miss Vestidos serd una empresa que se dedicara a la confeccion y comercializacion de
prendas de vestir femeninas en la ciudad de Guayaquil que busca satisfacer las necesidades sin
distincion de edad, su proceso de produccién sera a través de maquinas industriales
especializadas en corte, costura, bordado. La mano de obra estara a cargo de un personal
capacitado y calificado para el disefio, confeccion y quienes cuidaran de cada etapa para la
elaboracion y supervision del producto, con la finalidad de obtener un producto final con altos
estandares de calidad para competir en el mercado.

La materia prima utilizada en el proceso de produccion sera en su mayoria de origen
nacional, asi se evitara costo de importacion, considerando siempre ofrecer un producto de

calidad a un costo que se ajuste a la necesidad del cliente.

En los resultados de las encuestas realizadas durante la etapa de recopilacion de
informacion para estructurar el negocio, se toma la decision de realizar disefios de vestidos de
bodas ya que son los mas requeridos por el cliente y ubicar el negocio en la zona céntrica de la
ciudad de Guayaquil porque se considera que es un lugar concurrido para la venta de este tipo
de prendas y a su vez es una zona muy accesible tanto para los habitantes del norte como el sur
de la ciudad de Guayaquil y este no generaria tantos costos como abrir una tienda en un centro

comercial.
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4.2 Mision

Somos una empresa dedicada a la confeccion y comercializacion de prendas de vestir
femeninas para distintos tipos de eventos sociales, ofrecemos al cliente un servicio
personalizado adaptado a su necesidad, buscando estar siempre a la vanguardia en cuanto a las
tendencias de la moda actual, con la finalidad de alcanzar la maxima satisfaccion en el cliente,

por medio de un trabajo profesional y la experiencia de nuestro equipo.

4.3  Vision
Lograr un posicionamiento en el mercado a mediano plazo como una de las empresas
lideres en la rama de confeccion y comercializacion de vestidos para eventos sociales,

reconocida por la calidad de producto y servicio ofrecido.

4.4  ldea del negocio

El negocio como empresa legalmente constituida busca confeccionar y comercializar

vestido de boda, quinceafios, graduacion y bautizos.

Actualmente el negocio realiza ventas al por mayor y menor, en Guayaquil, Babahoyo,
Milagro, Manta y Portoviejo, lugares en donde se ha logrado concretar ventas al por mayor a
duefios de negocios que realizan actividades de comercio de este tipo de prendas.

Se busca ampliar el mercado realizando visitas personales en otras provincias
mostrando el producto, ya que este tipo de estrategia ha sido de gran aporte para conseguir

clientes.

O por medio de las redes sociales, actualmente se maneja una pagina en Facebook con
aproximadamente 1500 seguidores en donde se publican distintos tipos de vestidos y que ha
tenido gran acogida. Con la unica dificultad de que al momento de hacer una publicacion las

personas interesadas envian mensajes preguntando, ¢Cual es la ubicacion de su local?

Al no contar con un local fisico la respuesta no es tan favorable, pero se le da como

opcion la ubicacion del taller de confecciones.

Uno de los puntos clave para el desarrollo del negocio sera la instalacion de una tienda
para poder comercializar el producto, se busca presentar un producto totalmente diferente al

gue normalmente existe en el mercado, ya que al ser confeccionistas se podran exhibir disefios
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completamente nuevos y aprovechando que en el en el mercado la mayoria de vestidos que se

comercializan son de modelos fijos.

45  Plan de marketing

4.5.1 Anélisis del Entorno (FODA)

FORTALEZA:

1. Se mantiene en la tendencia de nuevos disefios

2. Busca adecuar sus disefios con la mejor calidad en telas.

3. Modista presencial para toma de medida y cambios.

4. Vestidos ya elaborados para eleccion, con opcidn de modificaciones o arreglos al instante.
5. Personal con potencial creativo y capacitado.

6. Confecciones inmediatas sin tantos dias de espera para su entrega.
7. Aiios de experiencia en el mercado

OPORTUNIDADES:

1. Confeccion y comercializacion de vestidos al por mayor y menor.
2. Diserios de vestidos exclusivos y personalizados.

3. En ocasiones el cliente prefiere enviar a confeccionar un vestido ya que en el mercado no

existe tanta variedad.

4. Aprovechar la apertura comercial, para mantener lazos comerciales con empresas que

adquieren el producto al por mayor, y

5. Mantener una busqueda de posibles clientes a nivel nacional.

6. Interés en la apertura de una tienda donde se comercialicen todo tipo de vestido.
DEBILIDADES:

1. No estar debidamente constituida y legalizada.

2. No contar con un local fisico para comercializar la prenda.
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3. Personal no asegurado.
4. Alta carga laboral en cuanto a la elaboracion del producto.

5. Se estima que el mayor porcentaje de clientes no tiene contacto con el taller donde se

confeccionan los vestidos.

6. El contacto y conocimiento del cliente por el lugar de confeccion es solo una pagina en un

sitio web.
AMENAZAS:
1. El cliente prefiere visitar un local, poder palpar y ver la calidad del producto.

2. Competencia puede aprovecharse al imitar disefios, mejorarlos asi como también el formato

de asesorias que se ofrece a través de la pagina web.
3. El consumidor suele preferir productos que se encuentren en casas comerciales.

4. Los vestidos enviados a confeccionar bajo un modelo en especifico suelen tener un costo
maés elevado que los que ya se encuentran en el mercado. Incluso ain superan el valor maximo
gue una persona estaria dispuesta a pagar por un vestido confeccionado que son $150 segln

encuestas.

45.2 Analisis del Mercado (Competencia)

Clientes Actuales

Miss Vestidos cuenta con clientes dentro y fuera de la ciudad, los cuales contrataron los
servicios por medio de la pagina de facebook, asi como tambien por las recomendaciones de

antiguos clientes y visitas personales. Algunos de los clientes son:

- El Unico

- El baratillo

- Personas Naturales
- Comerciantes varios
- D’ Estilos

- Novedades Bell’s
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Competencia actual y potencial

El negocio tiene como competencia actual a locales dedicados al disefio, confeccion y

venta de vestidos de fiestas ubicados en la ciudad de Guayaquil y cuyo productos de venta

principales son los vestidos de quinceafos y de novias. Se considera que es competencia directa

ya que se encuentra posicionados en el mercado siendo reconocidos.

D’ Limon

D’ Mejia

Ely’s Boutique y Atelier
D" Novias

Katsura

Tatiana Macias
Competencia potencial

se considera que serian locales que se dedican a la venta al por mayor y menor de

vestidos:

De Prati
Optimoda
Miska

Proveedores

Materiales directos e indirectos tales como telas, hilos, botones, varillas, colas de rata,

cierres, hilos nailom, elastico, pedreria, pellon, crinolina entre tela, maquinaria industrial,

utilizados en la elaboracion y confeccion de los vestidos,

Batatazo
DiGentex
Floridan
Marianella
Pescaequipos
El tijerazo

Intermediario (Proveedores de maquinas industriales)
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Productos Sustitutos

Consideramos el producto sustituto a los locales que se dedican al alquiler de vestidos

para eventos especiales como:

- Lacasa de los novios
- Lacasa del Smocking
- Katsura

- Tatiana Macias

45.3 Las 4 “P” del Marketing

Producto

Como se ha mencionado anteriormente los vestidos que actualmente se comercializan

son:

Vestidos para boda.

DN N NN

Vestidos para bautizos

Vestido para quinceafios.

Vestidos para graduacion.

Los cuales seran mostrados en forma de catalogo para una mejor presentacion y/o

apreciacion. (Anexos)

Precio

Tabla 12 - Precio de vestidos de novia

VESTIDOS DE NOVIA

Corte cadera
Corte sirena
Corte imperio
Corte recto
Tipo cenicienta

Segun modelo

Elaborado por: Los autores, 2018

$150
$150
$150
$100
$180

Varia precio
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Tabla 13 - Precio vestidos para quincearios

VESTIDOS PARA QUINCEANOS

Doble falda $30
Arandeles $120
Falda rellena $100
Falda de Tull $80
Reina Mariela $80
Princesa Iris $120
Segun modelo Varia precio

Elaborado por: Los autores, 2018

Tabla 14 - Precio vestidos para bautizos

VESTIDOS PARA BAUTIZO

Talla 0 (Nifia de meses de edad) $20
Talla 1 (edad) $25
Talla 2 (edad) $25
Talla 3y 4 (edad) $25
Talla5y 6 (edad) $30
Talla 7y 8 (edad) $30
Talla9y 10 (edad) $35
Talla 11y 12 (edad) $40
Segun modelo Varia precio

Elaborado por: Los autores, 2018

Tabla 15 - Precio vestidos para graduacion

VESTIDOS PARA GRADUACION

TALLAS $40
TALLA M $50
TALLA L $50
TALLA XL $60
Segun modelo Varia precio

Elaborado por: Los autores, 2018



Las politicas de ventas seran:

e Se deberd realizar el pedido con una semana de anticipacion.
o Al momento de realizar el pedido se debera cancelar el 50% y el otro 50% debera ser
cancelado cuando se haga la entrega del producto.

e Todo pago sera recaudado en efectivo.

Plaza

Los vestidos se comercializan en distintas ciudades del Ecuador como: Guayaquil,
Manta, Portoviejo, Milagro, Babahoyo. Las entregas se realizan los dias viernes de cada

Semana.

La mayoria de los clientes a los cuales se les vende el producto son clientes mayoristas
/ duefios de locales comerciales. Fuera de los compradores frecuentes se realizan ventas al
menudeo logradas ya sea por recomendaciones que hacen clientes anteriores o por medio de

las publicaciones en internet.

En estos momentos la cantidad de clientes mayoristas son los siguientes:

Tabla 16 - Namero de clientes

Ciudades Cantidad de clientes
Guayaquil 5
Manta 3
Portoviejo 2
Milagro 2
Babahoyo 1

Elaborado por: Los autores, 2018

v" Ubicacion del local comercial

Figl‘JAriérl4 - Ubicacién del local
Fuente: (Google Maps , 2018)
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Segun resultados de las encuestas la ubicacion deberia ser en la parte céntrica de la
ciudad de Guayaquil, vemos Optimo esa ubicacion ya que es una zona muy transitada con
mucho movimiento vehicular y peatonal, se ha decidido que especificamente el local comercial
sea ubicado en el mercado central, calle 6 de Marzo y 10 de Agosto frente la parada de metrovia
del mercado central, que segin averiguaciones se encuentra actualmente un local desocupado
y con un valor muy accesible para el negocio.

El local es pequefio pero por la ubicacion en que se encuentra este permitird que el
negocio y los productos que se comercializan se den ha conocer y asi empezar a tener mayor
apertura en el mercado y en un futuro se podra tomar la decision de expandirse o buscar un

local con mucha més capacidad.

Promocion

Actualmente el producto se ha dado conocer por distintos medios los cuales fueron los

siguientes:

v Ventas personales.- En donde se presenta el producto a los clientes y ellos han podido
observar las caracteristicas del mismo, tales como su confeccion y calidad.
Este proceso se lo ha realizado tanto en Guayaquil como las demés ciudades en donde
se entregan los pedidos de esa manera se ha logrado obtener los clientes que

actualmente se manejan.

v Publicidad por internet.- Por medio de una pagina en la red social de Facebook en
ella se hacen publicaciones de disefios nuevos o pedidos realizados por clientes,
adicional a esto se contrata los servicios de publicidad que la misma pagina ofrece por
un cierto tiempo y precio, de la cual nos permite difundir la publicidad hasta por
semanas y se evitarian gastos por contratacion de una persona que se encargue del

manejo de la pagina y publicidad digital.

v/ Como también se hacen publicaciones en grupos formados por personas en Facebook
creados Unicamente para promocion y venta de productos sin ningun tipo de costos, ya
que se aprovecharia de esta manera por la gran apertura y reaccion inmediata que tienen

los mismos.
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4.6

Plan de administracion

4.6.1 Constitucién de la empresa

Para la constitucion legal de la empresa se debe seguir los siguientes requisitos:

Requisitos para la constitucion

el

10.

11.

12.

13.

Debe decidir qué tipo de compafiia se va a constituir.

Escoger el nombre de su empresa.

Reservar el nombre de su compafiia en la Superintendencia de Compaiiias.

Abrir la cuenta de integracion de capital en la institucion bancaria de su eleccion (el
monto minimo para Cia. Ltda es 400 ddlares y para S. A. es 800 dolares)

Contrato o acto constitutivo y estatutos de la compafiia que se trate, y elevar a escritura
publica la constitucion de la compaiiia (se puede realizar en cualquier notaria)
Presentar en la Superintendencia de Compafiias, la papeleta de la cuenta de integracion
del capital y 3 copias de la escritura publica con oficio del abogado.

Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a realizar en la
Superintendencia de Compairiias luego de esperar el tiempo establecido (48 horas)
Publicar en un periodico de amplia circulacién, los datos indicados por la
Superintendencia de Compafiias y adquirir 3 ejemplares del mismo.

Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la misma notaria donde se elevo
a escritura publica la constitucién de la empresa.

Designar representante Legal y el administrador de laempresa, e inscribir en el Registro
Mercantil el nombramiento de ellos.

Presentar en la Superintendencia de Compafiias los documentos: Escritura inscrita en
el registro civil, un ejemplar del peridédico donde se publico la creacion de la empresa,
copia de los nombramientos del representante legal y administrador, copia de la Cédula
de Identidad de los mismos, formulario de RUC (Registro Unico de Contribuyentes)
cumplimentado y firmado por el representante.

Esperar a que la Superintendencia, una vez revisados los documentos le entregue el
formulario del RUC, el cumplimiento de obligaciones y existencia legal, datos
generales, nOmina de accionistas y oficio al banco.

Entregar en el Servicio de Rentas Internas (SRI), toda la documentacién anteriormente
recibida de la Superintendencia de Compafiias, para la obtencion del RUC.
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14. Asi mismo, el empleador debe registrarse en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) aportando copia de RUC, copia de C.1., y papeleta de representante legal,
copia de nombramiento del mismo, copia de contratos de trabajo legalizados en el
Ministerio de Relaciones Laborales y copia de Gltimo pago de agua, luz o teléfono y
afiliar a sus trabajadores.

15. Se debe obtener el permiso de funcionamiento emitido por el Municipio del domicilio,

asi como el permiso del Cuerpo de Bomberos. (ministerio de trabajo, 2014)
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4.6.2 Estructura organizacional
4.6.2.1 Organigrama de la empresa

Figura 15 - Organigrama de la empresa
Elaborado por: Los autores, 2018



4.6.2.2 Organigrama funcional

Su funcion es la planeacion, organizacion, direccion y control sobre la
administracion de la empresa. y toma de decisiones.

Encargado del
movimientos financieros de la empresa.

control, registro y revision de los

Persona encargada de contar con los
materiales y trabajadores que aseguren un
correcto proceso de produccion siendo este tan
eficiente como sea posible.

Al igual que estara encargada de la
elaboracion de los moldes para la confeccion
de los vestidos

Operaria de la maquina de
costura overlot.

Operaria de la maquina de
costura recta y colocar la pedreria
a los corset

Operaria de la maquina de costura recta
y colocar la pedreria a los corset.

Figura 16 - Organigrama funcional de la empresa
Elaborado por: Los autores, 2018
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Encargado de la planificacion, control de:
pedidos, distribucion y entregas personales en
los diferentes puntos de venta.

Planificar, organizar, dirigir,
controlar sistema comercial,
disefiando estrategias y, dirigiendo el
desarrollo de las actividades de
marketing y las condiciones de
venta, dar asesoramiento y atencion
al cliente.

Encargada de la recaudacion del dinero
en efectivo y realizar su respectivo
arqueo de caja, , es responsable de
aquellos fondos que se haya generado
durante sus horas laborales




4.7

Plan de operacién

4.7.1 Cadena de valor

Infraestructura: Cuenta con un taller de confecciones con todo el equipo y maquinaria necesaria para la
elaboracion de las prendas.

Recursos humanos: Reclutamiento, capacitacion a nuevos elementos, clima laboral.

Desarrollo tecnoldgico: Investigacion del mercado para estar a la vanguardia en las nuevas tendencias de la
moda y creacion de disefios.

Compras: Crear un listado con los materiales requeridos para la produccion diaria, compra de insumos,
proveedores seleccionados.

Logistica interna

Recepcion de
materia prima
Verificacion de
las telas y
demas
materiales para
la elaboracion
de la prenda.

Operaciones

Trazado del
molde

Corte de la tela
Costura
Confeccion
terminada de la
prenda
Empaquetado y
etiquetado

Logistica externa

e Verificacion del
pedido antes de la
entrega

e Envios realizados
por entregas directas
al local o
establecimiento del
comprador.

Comercial / Marketing
e Publicidad
frecuente en la
pagina de
Facebook

Figura 17 - Cadena de valor de la empresa

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.7.2 Cadena de suministro

Compra de
insumos

Verificacioén del
pedido

e

Distribucién

B

B

Recepcion de la Trazado del
materia prima molde
Confeccion
Etiquetado ‘ terminada del la
prenda

Corte de la tela

e

Comercializacion

Figura 18 - Cadena de suministro de la empresa

Elaborado por: Los autores, 2018

v' Compra de insumos

Costura

» Cliente

En este proceso se elabora el listado de materiales a utilizarse para poder

confeccionar las prendas de vestir y realizar el pedido al almacén de tela.

v" Recepcion de la materia prima

Se verifica si el pedido de los materiales ha sido despachado correctamente para

asi proceder con la elaboracion del producto.

v" Trazado del molde

Una vez recibida la materia prima se verifica si esta correctamente despachada y

se empieza a confeccionar los pedidos que han realizado los clientes. Para esto se realizan

trazado en moldes de los vestidos tanto de la blusa como de la falda.
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v" Corte de la tela

Posterior a su trazado se procede con el corte de la tela. El trazado permite que

haya mas precision con las medidas y no exista inconveniente en su confeccion.
v" Costura

Una vez culminado el corte, la tela pasa al area de confecciones en donde las
costureras proceden a coser la prenda de acuerdo al pedido del cliente asi como también

haber realizado el bordado de la pedreria correspondiente.
v Confeccién terminada de la prenda

En este paso se ha realizado la confeccion completa de la prenda y se procede a
la revision de la misma para descartar fallas y si es el caso corregirlas, asi se lograra

entregar un producto de calidad.
v' Empaquetado y etiquetado

Y se procede con el etiquetado al momento de que la prenda ya esta confeccionada
completamente, esto es un distintivo que ayuda a diferenciar la prenda que se confecciona

en el negocio con las demas.
v Verificacion del pedido

Finalizada la confeccidn se procede a seleccionar y separar las prendas segun los

pedidos realizados por los clientes.
v Distribucion

Culminado la revision se realiza el envio de la mercaderia, ya sea por encomienda

0 envios personales directos al local comercial del cliente.
v Comercializacion

Una vez la mercaderia fue entregada en el lugar acordado, el duefio del local
comercial (cliente) se comunica con el consumidor final para que pase por su pedido a la

tienda. Ya que el solo hace el papel de intermediario.
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v" Cliente

Recibida la visita del cliente al local comercial, esta procede a probarse la prenda
para descartar alguna inconformidad. Si este es el caso se envia devuelta al taller de

confecciones para su posterior arreglo.

4.7.3 Localizacion del taller de confecciones

Actualmente el taller de confecciones esta instalado en una parte de la vivienda en
donde reside el propietario del negocio. En un espacio comodo destinado Unicamente para

esa actividad.

Por el momento solo se cuenta con el taller de confecciones y no con oficinas para

realizar alguna actividad administrativa.

En un futuro se busca cambiarlo de ubicacion junto a una local comercial en donde
se pueda realizar la confeccién y la venta en el mismo, se considera que de esa manera
mejoraria la logistica tanto de produccion y comercializacion ya que se podria ser mas

eficaz en la entrega de pedidos.

4.7.4 Seleccidon de maquinarias

Al momento se cuenta con 8 maquinas industriales para la produccion que son:

v 5 maquinas industriales rectas

v/ 2 maquinas industriales overlock
v 1 maquina recubridora
v

1 cortadora de tela
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Tabla 17 Nombre y caracteristicas de la maquinaria disponible

Condiciones de trabajo
v" Amplia el rango de costura,
adecuado para varias telas "

MODELO NOMBRES Y MODELO NOMBRES Y
CARACTERISTICAS CARACTERISTICAS
Costura recta Overlock
JK-F4 JK-E4-4-M-03/333
1, o . v' Material Liviano - mediano v Overlock 4 hilos
‘ u*-* v" Ahorra energia 71% Material Liviano - mediano
g = v Panel facil e inteligente v’ Ahorro de energia 71%
[ @ ‘ v' Apagado Automatico v Apagado Automatico
W b - v Interruptor de seguridad v" Costura simple
é v Proteccion de alto voltaje v" Puntada 2x4 mm
v Una clave para ajustar la v" Transmision de eje simple;
velocidad, posicionar la aguja y estable y rapido
restablecer v" Volante con mucha ventilacion
Condicion de espera v" Velocidad maxima de

6300ppm.
v' Ajuste de velocidad
v Barra de aguja a prueba de

aceite”
Overlock 5 hilos Cortadora de tela
JK-E4-5-A04/435 JK-T100
v Overlock 5 hilos v" Mecanismo de Placa Inferior
v" Material pesado v Placa Octogonal
v Ahorro de energia 71% v' Tamafio del Disco 4"
v Panel facil e inteligente v" Corte De 25mm
v' Apagado Automatico v Afilador Automatico
v" Puntada 5x6 mm v" Motor Eléctrico de Alto
v Transmision de eje simple; Desempefio
estable y rapido v Protector Frontal Para la
v" Volante con mucha ventilacion Cuchilla Octogonal
v" Velocidad maxima de
6300ppm.
v Ajuste de velocidad
v' Barra de aguja a prueba de

aceite"

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8 Plan Financiero

4.8.1.1  Requerimientos iniciales de capital de trabajo

Para conocer cual sera capital de trabajo que necesitara la empresa es necesario

conocer los costos que incurrira en el mismo.

Tabla 18 - Capital de trabajo

Capital de Trabajo MONTO MENSUAL
Sueldo y Beneficios Sociales $ 4.649,20
Gasto de Arriendo $ 500,00
Gasto de Publicidad $ 100,00
Gastos Generales $ 300,00
Gastos Legales y otros pagos anticipados $ 1.850,00
Materia Prima Directa e Indirecta $ 9.241,85

CAPITAL A OPERACION A FINANCIAR 16.641,05

Costo y Gastos por 3meses 49.923,15

Elaborado por: Los autores, 2018

La inversion inicial requerida es de $82.378,95 (délares americanos), la cual sera
financiada mediante aportacion de accionistas con un 39% y un financiamiento en CFN
(Corporacion Financiera Nacional) con el 61%, dicha inversidn sera necesaria para inicio
de las actividades econdmicas del negocio con el registro de la marca, patente, la
constitucion legal de la empresa, es necesario el alquiler que sera de 1 mes de arriendo y
2 meses de garantia, el arrendador no cubrira los gastos por instalaciones el cual se debera
contrata un servicio por instalaciones. En cuanto a lo que es propiedad, planta y equipo,
la empresa considera adquirir muebles, enseres, equipos de oficina y de computo. El
negocio cuenta con la maquinaria y vehiculo ya que ha funcionado informalmente con
las mismas y las cuales han sido de gran ayuda para confeccionar y brindar un producto
de calidad a sus clientes.
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4.8.1.2  Financiamiento del proyecto

Tabla 19 - Inversion Inicial

Inversion Inicial

ACTIVO CORRIENTE Y GASTOS

INICIALES
Gastos de Instalaciones $ 250,00
Gastos legales de constitucion $ 800,00
Permisos/ Tasas / Patentes $ 800,00
TOTAL DE GASTOS DE CONSTITUCION 1.850,00
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO VALOR \
Maquinarias y Equipos $ 4.420,00
Muebles y Enseres $ 3.885,80
Equipos de Oficina y Computo $ 4.300,00
Vehiculo $ 18.000,00

CAPITAL DE TRABAJO VALOR

Capital Operativo $ 49.923,15

Total Capital de trabajo $ 49.923,15
INVERSION INICIAL REQUERIDA $ 82.378,95

Elaborado por: Los autores, 2018

4.8.1.2.1 Tabla de Amortizacion de financiamiento

Tabla 20 - Amortizacion Francesa
Financiamiento del Proyecto
Fuentes de financiamiento % Aporte

Aporte de accionistas 32.378,95
Financiamiento CFN 50.000,00
82.378,95
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MISS VESTIDOS
MAGABA S.A

PRESTAMO - CUADRO DE AMORTIZACION FRANCESA

PAGO SALDO
MESES FECHA INTERESES CAPITAL TOTAL PENDIENTE

0 01/12/2018 0,00 50.000,00
1 01/01/2019 406,25 649,96 1.056,21 49.350,04
2 01/02/2019 400,97 655,24 1.056,21 48.694,79
3 01/03/2019 395,65 660,57 1.056,21 48.034,23
4 01/04/2019 390,28 665,93 1.056,21 47.368,29
5 01/05/2019 384,87 671,34 1.056,21 46.696,95
6 01/06/2019 379,41 676,80 1.056,21 46.020,15
7 01/07/2019 373,91 682,30 1.056,21 45.337,85
8 01/08/2019 368,37 687,84 1.056,21 44.650,01
9 01/09/2019 362,78 693,43 1.056,21 43.956,58
10 01/10/2019 357,15 699,06 1.056,21 43.257,51
11 01/11/2019 351,47 704,74 1.056,21 42.552,77
12 01/12/2019 345,74 710,47 1.056,21 41.842,30
13 01/01/2020 339,97 716,24 1.056,21 41.126,05
14 01/02/2020 334,15 722,06 1.056,21 40.403,99
15 01/03/2020 328,28 727,93 1.056,21 39.676,06
16 01/04/2020 322,37 733,84 1.056,21 38.942,22
17 01/05/2020 316,41 739,81 1.056,21 38.202,41
18 01/06/2020 310,39 745,82 1.056,21 37.456,59
19 01/07/2020 304,33 751,88 1.056,21 36.704,71
20 01/08/2020 298,23 757,99 1.056,21 35.946,73
21 01/09/2020 292,07 764,15 1.056,21 35.182,58
22 01/10/2020 285,86 770,35 1.056,21 34.412,23
23 01/11/2020 279,60 776,61 1.056,21 33.635,62
24 01/12/2020 273,29 782,92 1.056,21 32.852,69
25 01/01/2021 266,93 789,28 1.056,21 32.063,41
26 01/02/2021 260,52 795,70 1.056,21 31.267,71
27 01/03/2021 254,05 802,16 1.056,21 30.465,55
28 01/04/2021 247,53 808,68 1.056,21 29.656,87
29 01/05/2021 240,96 815,25 1.056,21 28.841,62
30 01/06/2021 234,34 821,87 1.056,21 28.019,75
31 01/07/2021 227,66 828,55 1.056,21 27.191,20
32 01/08/2021 220,93 835,28 1.056,21 26.355,91
33 01/09/2021 214,14 842,07 1.056,21 25.513,84
34 01/10/2021 207,30 848,91 1.056,21 24.664,93
35 01/11/2021 200,40 855,81 1.056,21 23.809,12
36 01/12/2021 193,45 862,76 1.056,21 22.946,36
37 01/01/2022 186,44 869,77 1.056,21 22.076,58
38 01/02/2022 179,37 876,84 1.056,21 21.199,74
39 01/03/2022 172,25 883,96 1.056,21 20.315,78
40 01/04/2022 165,07 891,15 1.056,21 19.424,63
41 01/05/2022 157,83 898,39 1.056,21 18.526,25
42 01/06/2022 150,53 905,69 1.056,21 17.620,56
43 01/07/2022 143,17 913,05 1.056,21 16.707,51
44 01/08/2022 135,75 920,46 1.056,21 15.787,05
45 01/09/2022 128,27 927,94 1.056,21 14.859,11
46 01/10/2022 120,73 935,48 1.056,21 13.923,63
47 01/11/2022 113,13 943,08 1.056,21 12.980,54
48 01/12/2022 105,47 950,75 1.056,21 12.029,80
49 01/01/2023 97,74 958,47 1.056,21 11.071,33
50 01/02/2023 89,95 966,26 1.056,21 10.105,07
51 01/03/2023 82,10 974,11 1.056,21 9.130,96
52 01/04/2023 74,19 982,02 1.056,21 8.148,94
53 01/05/2023 66,21 990,00 1.056,21 7.158,94
54 01/06/2023 58,17 998,05 1.056,21 6.160,89
55 01/07/2023 50,06 1.006,15 1.056,21 5.154,74
56 01/08/2023 41,88 1.014,33 1.056,21 4.140,41
57 01/09/2023 33,64 1.022,57 1.056,21 3.117,84
58 01/10/2023 25,33 1.030,88 1.056,21 2.086,96
59 01/11/2023 16,96 1.039,26 1.056,21 1.047,70
60 01/12/2023 8,51 1.047,70 1.056,21 0,00
TOTAL $ 13.372,73 $ 50.000,00 $63.372,73
Elaborado por: Los autores, 2018 | ! | 9,75% |
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48.1.3 Detalle de Activos

Tabla 21 - Activos

MISS VESTIDOS

MAGABA S.A

ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIAS Y EQUIPOS CANT. .UNITARIO V. TOTAL
Maquina industrial recta

DEPRECIACION

2.000,00
1.200,00
700,00

5
Magquina industrial overlock 2
Maquina overlock 5 hilos 1
Cortadora de tela 2
Plancha 3

TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPO 4.420,00

MUEBLES Y ENSERES CANT. V.UNITARIO V. TOTAL
Escritorios 51 % 200,00 [$ 1.000,00 | $ 200,00
Sillas 51 % 25,00 $ 125,00 | $ 25,00
Sillas para costureras 31 $ 500 |$ 15,00 | $ 3,00
Archivadores aéreos 413 80,00 | $ 320,00 | $ 64,00
Maniquies (Adultos) 10| $ 110,00 | $  1.100,00
Maniquies (Nifios) 5% 90,00 | $ 450,00
Mesa para corte de tela 1($ 200,00 | $ 200,00 | $ 40,00
Armadores 150 $ 1,00 | $ 150,00
Cintas métricas 6|3 030 | $ 1,80
Vitrinas 1193 50,00 | $ 50,00
Estanterias colgantes 6] $ 20,00 | $ 120,00
Colgadores de ropa (150cm x 160cm) 6] $ 50,00 | $ 300,00
Materiales varios 10 $ 300 |$ 30,00
Canastas 8] 3% 300 |$ 24,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 3.885,80

EQUIPO DE OFICINAYY COMPUTO CANT. V.UNITARIO V. TOTAL
Teléfonos 5| % 20,00 | $ 100,00
Calculadoras 51 % 6,00 | $ 30,00
Dispensador de agua 1193 80,00 | $ 80,00
Computadoras 41 % 510,00 | $ 2.040,00 | $ 612,00
Impresora Ricoh 1($ 750,00 | $ 750,00 | $ 225,00
Caja registradora + Sistemas de facturacion 1 1.300,00 $ 1.300,00 | $

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA'Y COMPUTO $ 4.300,00 $ 1.097,00

VEHICULO CANT. V.UNITARIO V. TOTAL

$ 1800000 | $ 18.000,00 3.600,00

TOTAL VEHICULO $ 18.000,00 3.600,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 30.605,80

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.3.1 Depreciacion de Activos

Tabla 22 - Depreciacién de Activos

MISS VESTIDOS

MAGABA S.A

DEPRECIACION DE ACTIVOS
CONCEPTO VALOR % 1 2 3 4 5 6 7 8
Equipos de Produccion $ 4.420,00 10%]| $ 44200 (% 442,00 $ 44200 (% 44200 $ 442,00 (% 442,00 442,00 442,00
DEPRECIACION A COSTO PRODUCCION $ 4.420,00 $ 442,00 | $ 442,00 | $ 442,00 | $ 442,00 [ $ 442,00 | $ 442,00 442,00 442,00
Equipos de oficina $ 1.660,00 10%| $ 166,00 | $ 166,00 | $ 166,00 | $ 166,00 | $ 166,00 | $ 166,00 166,00 166,00
Equipos de computacion $  4.090,00 33,33%|$ 1.363,20|$ 1.363,20($ 1.363,61 | $ - $ - % - -
Vehiculo $ 18.000,00 20%| $ 3.600,00|$ 3.600,00|$ 3.600,00 | $ 3.600,00|$ 3.600,00
DEPRECIACION A GASTOS ADM. Y VTA{ $  23.750,00 $ 512920|% 5.129,20 | $ 512961 |$ 3.766,00($ 3.766,00| % 166,00 166,00 166,00
TOTAL $ 28.170,00 $ 6.013,20|$ 6.015,20 | $ 6.01361|$ 4.650,00|$ 4.650,00|$% 608,00 608,00 608,00

Elaborado por: Los autores, 2018
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4814 Estado de Resultado

Tabla 23 - Estado de resultado

MISS VESTIDOS
MAGABAS A

Estado de Resultado
\[o}
DESCRIPCION Febrero Marzo Mayo Junio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ventas $ 22.400,00 $ 21.300,00 $ 20.700,00 $ 22.300,00 $ 23.400,00 $ 23.075,00 $ 23.450,00 $ 24.900,00 $ 24.250,00 $ 23.700,00 $ 23.875,00 $24.475,00| $ 277.825,00
(Costo de Ventas/Costo Produccion) $ 1079854 |$ 10.79854 | $ 10.79854 | $ 10.798,54 | $ 10.79854 | $ 10.79854 | $ 10.79854 | $ 10.79854 [ $ 10.79854 | $ 10.79854 | $ 10.798,54 | $ 10.798,54 | $ 129.582,51
Utilidad Bruta $ 1160146 ($ 10.501,46 | $ 9.901,46 | $ 1150146 |$ 12.601,46( $ 1227646 | $ 12.651,46 |$ 1410146 |$ 1345146 ($ 1290146 |$ 13.076,46 | $ 13.676,46 | $ 148.242,49
Gastos Administrativos y de Ventas $ 463677 $ 455677 |$ 455677 |$ 463677 |$ 455677 $ 4.556,77 | $ 4.636,77 | $ 4.556,77 | $ 4.556,77 | $ 4.636,77 | $ 4556,77 | $ 4556,77 | $ 55.001,29
Salarios Administrativos y Vtas $ 3.079,34 [ $ 3.079,34 [ $ 3.079,34 | $ 3.079,34 [ $ 3.079,34 [ $ 3.079,34 | $ 3.079,34 | $ 3.079,34 | $ 3.079,34 | $ 3.079,34 | $ 3.07934 [ $ 3.07934 1% 36.952,09
Arriendo de local $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 500,00 | $ 6.000,00
Otsourcing contable $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 300,00 | $ 3.600,00
Energia Eléctrica (Gast. Adm y Vtas) $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 600,00
Depreciacion a Gastos Adm y Vtas. $ 42743 | $ 42743 | $ 42743 1 $ 42743 | $ 42743 | $ 42743 1 $ 42743 1 $ 42743 1 $ 42743 1 $ 42743 1 $ 42743 1% 42743 1% 5.129,20
Combustible $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 1.200,00
M antenimiento de vehiculo $ 80,00 [ $ - $ - $ 80,00 [ $ - $ - $ 80,00 | $ - $ - $ 80,00 | $ - $ - $ 320,00
Viéticos $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 1.200,00
Gastos Financieros $ 406,25 | $ 400,97 | $ 395,65 | $ 390,28 | $ 384,87 | $ 37941 | $ 37391 | $ 368,37 | $ 362,78 | $ 357,15 | $ 351,47 | $ 34574 | $ 4.516,84
Intereses financieros $ 406,25 | $ 400,97 | $ 395,65 | $ 390,28 | $ 384,87 | $ 379411 $ 37391 | $ 368,37 | $ 362,78 | $ 35715 | $ 35147 [ $ 34574 [ $ 4.516,84
Total Gastos Adm, Ventas y Financ. $ 504302 | $ 495774 |$ 495242 | $ 5.02705 [$ 494164 | $ 4.936,19 | $ 5.010,69 | $ 492514 | $ 4.919,56 | $ 499392 | $ 4.908,24 | $ 4.902,52 | $ 59.518,13
Utilidad antes de Participacion $ 6.558,43 | $ 554371 | $ 4.949,04 | $ 6.474,41 | $ 7.659,82 | $ 7.340,27 | $ 7.640,77 | $ 9.176,31 | $ 8.531,90 | $ 7.907,54 | $ 8.168,22 | $ 8.77394 | $ 88.724,36
(15% Participacion) $ 983,77 [ $ 831,56 | $ 742,36 | $ 971,16 [ $ 1.148,97 [ $ 1.101,04 | $ 1.146,12 | $ 1.376,45 | $ 1.279,79 | $ 1.186,13 | $ 122523 | $ 1.316,09 | $ 13.308,65
Utilidad antes Impto. Renta $ 557467 [ $ 471216 | $ 4.206,68 | $ 5.503,24 [ $ 6.510,84 [ $ 6.239,23 | $ 6.494,65 | $ 7.799,87 | $ 7.252,12 | $ 6.72141 | $ 6.942,98 [ $ 7.45785 [ $ 75.415,71
(22% Impuestos) $ 122643 | $ 1.036,67 | $ 92547 1 $ 121071 | $ 143239 | $ 1.37263 [ $ 142882 [ $ 171597 [ $ 159547 [ $ 147871 [ $ 1.527,46 [ $ 1.640,73 [ $ 16.591 46
Utilidad Neta $ 434824 $ 3.67548 | $ 328121 [$ 429253 $ 5.078,46 | $ 4.866,60 | $ 4.866,60 | $ 5.065,83 | $ 6.083,90 | $ 5.656,65 | $ 5.242,70 [ $ 5.41553 [ $ 57.873,73

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.4.1 Estado de Resultado Proyectado

Tabla 24 - Estado de Resultado Proyectado

MISS VESTIDOS
MAGABA S A

Estado de Resultado Proyectado

DESCRIPCION ANO 2 ANO 3
Ventas $ 277.825,00 $ 284.770,63 $ 291.889,89 $299.187,14 $ 306.666,82
(Costo de Ventas/Costo Produccion) $ 129.582,51 | $ 133.504,04 $136.317,11 $ 139.203,24 $ 142.459,90
Utilidad Bruta $ 148.242,49 | $ 151.266,59 | $ 155572,78 | $ 159.983,89 | $ 164.206,92
Gastos Administrativos y de Ventas $ 55.001,29 | $ 57.67425 | $ 59.076,16 | $ 58.51559 | $ 59.320,21
Salarios Administrativos y Vtas $ 36.952,09 | $ 39.545,05 | $ 39.545,05 | $ 39.545,05 | $ 39.545,05
Arriendo de local $ 6.000,00 $ 6.000,00 $6.720,00 $ 7.440,00 $ 8.160,00
Otsourcing contable $ 3.600,00 | $ 3.600,00 | $ 4.200,00 | $ 4.200,00 | $ 4.200,00
Energia Eléctrica (Gast. Adm y Vtas) $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00
Depreciacion a Gastos Adm y Vtas. $ 5.129,20 | $ 512920 | $ 512961 | $ 3.766,00 | $ 3.766,00
Combustible $ 1.200,00 | $ 1.230,00 | $ 1.260,75 [ $ 1.29227 | $ 1.324,58
M antenimiento de vehiculo $ 320,00 | $ 340,00 | $ 360,00 | $ 380,00 | $ 400,00
Viaticos $ 1.200,00 | $ 1.230,00 | $ 1.260,75 | $ 1.29227 | $ 1.324,58
Gastos Financieros $ 4516,84 | g 3.684,94 | $ 276821 | $ 1.757,99 | $ 644,75
Intereses financieros $ 451684 | $ 368494 | $ 276821 [ $ 1.757,99 [ $ 644,75
Total Gastos Adm, Ventas y Financ. $ 59.518,13 [ $ 61.359,19 | $ 61.84437 | $ 60.27358 | $ 59.964,95
Utilidad antes de Participacion $ 88.724,36 | $ 89.907,40 | $ 93.728,42 | $ 99.71032 | $ 104.241,97
(15% Participacion) $ 13.308,65 | $ 13.486,11 | $ 14.059,26 | $ 14.956,55 | $ 15.636,30
Utilidad antes Impto. Renta $ 75.41571 | $ 76.421,29 | $ 79.669,15 | $ 84.753,77 | $ 88.605,67
(22% Impuestos) $ 16.591,46 [ $ 16.812,68 [ $ 1752721 $ 18.645,83 [ $ 19.493,25
Utilidad Neta $ 57.873,73 | @ 09.000,00 [ 3 02.14194 [ 5 00.107,94 [ 3 09.112,47

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.4.2 Costos de fabricacion

Tabla 25 - Costos Directos de Fabricacion

MISS VESTIDOS

MAGABA S A
COSTOS DIRECTOS DE FABRICACION
ANO 1 -3000 VESTIDOS (250 MENSUALES) ANO 2
MATERIALES UNIDAD CANTIDAD COSTO TOTAL TOTAL

TELAS metros

Satin metros 10740| $ 099 | $ 10.63260| $ 10.898,42 | $ 1117132 $ 11451311 $ 11.734,85
Organza metros 3740| $ 165 $ 6.171,001 $ 6.32528 | $ 6.483,66 | $ 6.646,17 | $ 6.810,73
Organza Bordada metros 565| $ 560 | $ 3164001 $ 3243101 $ 3324311 % 3407631 % 3.492,00
Tull escarchado metros 5220( $ 2101 $ 10.962,00] $ 11.236,05| $ 11517411 $ 11.806,07 | $ 12.098,39
Tull metros 5480| $ 1,80 [ $ 9.864,00| $ 10.110,60 | $ 10.363,78 | $ 10.62353 | $ 10.886,57
Docoma metros 2870( $ 136 $ 3.87450| $ 397136 | $ 4070811 $ 4172841 $ 4.276,16
Pellon metros 3480| $ 140 | $ 4872,00] $ 499380 $ 511885]| $ 5247141 $ 5.377,06
Crinolina metros 4045 $ 185 $ 7483251 % 7.670,331 $ 7862401 $ 8.059,46 | $ 8.259,01
Chifon metros 2780| $ 260 | $ 7228001 $ 7408701 $ 7594221 % 7784561 $ 7.977,30
Gaby metros 2085| $ 230 1| $ 4795501 $ 4915391 $ 5.038471 $ 5164751 $ 5.292,63
Tafetan Alicrado metros 695| $ 320 $ 2224001 $ 227960 $ 2.336,68 | $ 2395251 $ 2.454,55
Ipiur metros 1565( $ 16,00 | $ 25.040,00 | $ 25.666,00 | $ 26.308,69 | $ 26.968,08 | $ 27.635,81
Hilos (10.000 yardas) unidades 480 $ 230 $ 1.104,00| $ 113160 $ 115994 | $ 1.189,01] $ 1.218,45
Elastico rollos 72| $ 400 | $ 283,00 $ 29520 $ 30259 $ 310,18 $ 317,86
Cola de rata (100 vestidos) metros 2610| $ 0031 $ 78301 $ 80,26 | $ 82271 % 84331 % 86,42
Pedreria fundas 5220| $ 065 $ 3.393001 $ 3477831 % 3564911 % 3.65426| $ 3.744,74
Cierre unidades 3000 $ 020 | $ 600,00 | $ 615,00 $ 630,40 | $ 646,20 | $ 662,20
Varillas (100 vestidos) metros 4870 $ 080 1| $ 3.896,00| $ 3.99340]1 $ 4093401 $ 41959 1| $ 4.299,89

TOTAL COSTOS DIRECTOS DEFABRICACION $ 10567015 $ 10831190 $ 111.02410 $ 113.806.75 $ 116.624,62

Elaborado por: Los autores, 2018
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Tabla 26 - Costos directos de fabricacion- Vestidos de novia

MISS VESTIDOS
MAGABAS.A
COSTOS DIRECTOS DEFABRICACION
Vestidos de Novia (960 ANUALES)

MATERIALES UNIDAD DE CAN;:EDAD CANTIDAD EN COSTO
MEDIDA MATERIAL U. VESTIDOS UNITARIO

TELAS metros
Satin metros 4 3840[ $ 09 (% 3.801,60
Organza metros 3 14401 $ 165[ % 2.376,00
Organza Bordada metros 3 2880 210[% 6.048,00
Tull escarchado metros 5 2400 $ 180 % 4,320,00
Tull metros 1 960| $ 1355 1.296,00
Docoma metros 2 1920] $ 140 $ 2.688,00
Pellon metros 2 1920] $ 1851 % 3.552,00
Crinolina metros 1 4801 % 1600 [ % 7.680,00
Pedreria metros 6 2880[ $ 065[% 1.872,00
Cola de rata (100 vestidos) metros 15 1440] $ 003([% 43,20
Cierre unidades 1 960[ $ 020 % 192,00
Varillas (100 vestidos) metros 2 1920[$ 080 $ 1.536,00

TOTAL $ 35.404,80

Elaborado por: Los autores, 2018

Tabla 27 - Costos directos de fabricacion- Vestidos de quinceafios

MISS VESTIDOS
MAGABA S.A
Vestidos de quinceafios (780 ANUALES)

UNIDAD DE CANTIDAD DE CANTIDAD EN COSTO
MATERIALES MEDIDA MATERIAL U. VESTIDOS UNITARIO

TELAS metros
Satin metros 4 3120] $ 09 % 3.088,30
Organza metros 3 1170] $ 1655 1.930,50
Tull escarchado metros 3 23401 $ 210 $ 4.914,00
Tull metros 5 1950[ $ 180 [ $ 3.510,00
Docoma metros 1 780] $ 1355 1.053,00
Pellon metros 2 1560| $ 140 [ $ 2.184,00
Crinolina metros 2 1560] $ 185[% 2.886,00
Ipiur metros i 390[ § 1600 [ § 6.240,00
Pedreria metros 6 2340| § 065 % 1.521,00
Cola de rata (100 ves|metros 15 1170] $ 003 (% 35,10
Cierre unidades 1 780] $ 020 % 156,00
Varillas (100 vestidos|metros 2 1560[ $ 080 % 1.248,00

TOTAL $ 28.766,40

Elaborado por: Los autores, 2018
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Tabla 28 - Costos directos de fabricacion- Vestidos de graduacion

MISS VESTIDOS
MAGABA S.A
Vestidos de Graduacion (695 ANUALES)

UNIDAD DE CANTIDAD DE CANTIDAD EN COSTO

WAVERIALES MEDIDA MATERIAL U. VESTIDOS UNITARIO

TELAS metros

Chifén metros 4 2780| $ 260 (% 7.228,00

Gaby metros 3 2085 $ 230 $ 4.795,50

Satin metros 3 2085| $ 099 |$ 2.064,15

Tafetan Alicrado metros 1 695| $ 320 $ 2.224,00

Ipiur metros 1 695| $ 16,00 | $ 11.120,00

Cierre unidades 1 695| $ 020 $ 139,00

Varillas (100 vestidos|metros 2 1390( $ 080|$ 1.112,00
TOTAL $ 28.682,65

Elaborado por: Los autores, 2018

Tabla 29 - Costos directos de fabricacion- Vestidos de graduacion
MISS VESTIDOS

MAGABA S.A
Vestidos de Bautizo (565 ANUALES)
MATERIALES UNIDAD DE CANTIDAD DE CA::IIIS.AD COSTO
MEDIDA MATERIAL VESTIDOS UNITARIO

TELAS metros
Satin metros 3 1695| $ 099 | $ 1.678,05
Organza metros 2 1130| $ 165 % 1.864,50
Organza bordada metros 1 565 $ 560 | $ 3.164,00
Tull metros 2 1130 $ 180 | $ 2.034,00
Docoma metros 2 1130| $ 135 $ 1.525,50
Crinolina unidades 1 565| $ 18| $ 1.045,25
Cierre metros 1 565| $ 0201 $ 113,00

TOTAL $ 11.424,30

Elaborado por: Los autores, 2018
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Tabla 30 - Costos indirectos de fabricacion

MISS VESTIDOS
MAGABAS.A
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
LER ANO 3000 VESTIDOS (250 MENSUALES) COSTO COSTO ANUAL COSTO ANUAL COSTO ANUAL COSTOANUAL COSTON
UNIDADDE - \NTippp COSTO MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANUALANO
MATERIALES MEDIDA UNITARIO 4
Etiguetas unidades 250 $ 008]% 2000 [ $ 240,00 | $ 246,00 | $ 252,16 | $ 25848 [$ 28528
Fundas unidades 250 $ 0,03]9% 750 | $ 90,00 | $ 2251 % 9456 | $ 96,93 | $ 106,98
Servicios basicos
Agua $ 850 | $ 102,00 | $ 102,00 | $ 102,00 | $ 102,00 | $ 102,00
Energia eléctrica $ 300,00 | $ 3.600,00 [ $ 3.690,00 [ $ 3782401 % 387720 $  4.279,14
Teléfono $ 20,00 | $ 24000 | $ 24000 | $ 24000 | $ 24000 | $ 240,00
Internet $ 80,00 | $ 960,00 | $ 960,00 | $ 960,00 | $ 960,00 | $ 960,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DEFABRICACION $ $ $ $ $

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.5  Flujo de ventas

Segun lo estimado para la demanda del producto, el mercado de la ciudad del

Guayaquil tendria una demanda de 3.000 vestidos en el afio 1
Miss Vestidos contara con vestidos para cuatro tipos de ocasiones:

e vestidos para matrimonios.
e vestidos para quinceanos.
e vestidos para bautizo

e vestidos para graduacién

De acuerdo con la demanda estimada, se describe la cantidad de vestidos que
cubrird lademanda en el afio 1, se proyectan ventas de los 5 primeros afios con un aumento
del 2.5% a partir del afio 2, el incremento se dara con respecto al afio anterior. Los precios

por vestidos se detallan en la siguiente Tabla:
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Tabla 31 - Flujo de ventas

MISS VESTIDOS

MAGABA S A
VESTIDOS PARA MATRIMONIO
FEBRERO MARZO MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE VTA. ANUAL
CANTIDAD 75 65 60 80 75 80 80 90 85 90 90 90 960
PRECIO $ 150,00 $ 150,00, $ 150,00 $ 150,00, $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00, $ 150,00 $ 150,00, $ 150,00 $ 150,00,
TOTAL $11.250,00 $9.750,00 $9.000,00 $12.000,00 $11.250,00 $12.000,00 $12.000,00 $13.500,00 $12.750,00 $13.500,00 $13.500,00 $13.500,00 $ 144.000,00

VESTIDOS PARA QUINCEANOS

FEBRERO MAYO JUNIO JULIO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE VTA. ANUAL
CANTIDAD 60| 55| 60 55| 85 70| 75 80 75 50 50| 65 780!
PRECIO $ 100,00 $ 100,00, $ 100,00 $ 100,00, $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $100,00 $ 100,00, $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
TOTAL $6.000,00 $5.500,00 $6.000,00 $5.500,00 $8.500,00 $7.000,00 $7.500,00 $8.000,00 $7.500,00 $5.000,00 $5.000,00 $6.500,00 $78.000,00

VESTIDOS PARA BAUTIZOS

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE VTA. ANUAL
CANTIDAD 50| 50 60 60| 50 55 50 40 40| 40 35| 35 565
PRECIO $ 25,00 $25,00 $25,00 $25,00 $25,00 $ 25,00 $25,00 $ 25,00 $25,00 $25,00 $25,00 $25,00 $25,00
TOTAL $1.250,00 $1.250,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.250,00 $1.375,00 $1.250,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $ 875,00 $ 875,00 $14.125,00

DOS PARA GRADUACION

FEBRERO JUNIO JULIO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE VTA. ANUAL
CANTIDAD 65 80 70 55, 40 45 45 40 50 70 75 60 695
PRECIO $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
TOTAL $3.900,00 $4.800,00 $4.200,00 $3.300,00 $ 2.400,00 $2.700,00 $2.700,00 $ 2.400,00 $3.000,00 $4.200,00 $4.500,00 $3.600,00 $ 41.700,00
[TOTAL DE VENTAS $ I $ 22.400,00] $ 21.300,00] $ 20.700,00] $22.300,00] $ 23.400,00] $ 23.075,00] $ 23.450,00] $ 24.900,00] $ 24.250,00] $ 23.700,00] $ 23.875,00] $ 24.475,00] $ 277.825,00]
|TOTAL VESTIDOS VENDIDOS | 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 250] 3000|

INCREMENTO

2,50%

INGRESOS
UNIDADES

$ 277.825,00 $284.770,63 $291.889,89)
3000] 3075] 3152] 3231] 3311

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.6 Nomina de empleados
Como se detall6 en el organigrama la empresa contara con 5 empleados en el area financiera 'y 3 obreras en el area de produccién, trabajando
un solo turno de 8 horas diarias con 1 hora de almuerzo.

En la siguiente tabla se describen los sueldos y salarios del personal de la compafiia, considerando todos los beneficios sociales:

Tabla 32 - Némina de empleados

MISS VESTIDOS
MAGABA S .A

SUELDOS Y DECIMO DECIMO

IESS FONDOS DE
TIEMPO DE ~ SALARIOS VACACIONES TERCER CUARTO
PERSONAL TRABAJO ANUAL EMPLEADOR RESERVA SUELDO SUELDO

ANO 1 ANO 1 ANO 2 ANO 1 ANO 1 ANO 1

GASTOS ADMY VENTAS
Gerente General 8 Horas $ 800,00 | $ 9.600,00 | $ 1.166,40 | $ 799,68 | $ 400,00 | $ - $ -
Jefe de produccion 8 Horas $ 500,00 | $ 6.000,00 | $ 729,00 | $ 499,80 | $ 250,00 | $ 500,00 | $ 386,00
Jefa de Atencion al cliente y disefio 8 Horas $ 450,00 | $ 5.400,00 | $ 656,10 | $ 44982 | $ 22500 [ $ 450,00 | $ 386,00
Asistente de facturacion 8 Horas $ 394,00 | $ 4.728,00 | $ 57445 | $ 393,84 | $ 197,00 | $ 394,00 | $ 386,00
Jefe de logistica y distribucion 8 Horas $ 450,00 | $ 5.400,00 | $ 656,10 | $ 44982 | $ 225,00 | $ 450,00 | $ 386,00
TOTAL GASTOS ADMY VENTAS $ 2.594,00 | $ 31.128,00 | $ 3.782,05 | $ 259296 | $ 1.297,00 | $ 1.794,00 | $ 1.544,00
COSTOS DE PRODUCCION
Costurera O 8 Horas $ 394,00 | $ 4.728,00 | $ 57445 | $ 393,84 | $ 197,00 | $ 394,00 | $ 386,00
Costurera 1 8 Horas $ 394,00 | $ 4.728,00 | $ 57445 | $ 39384 [ $ 197,00 | $ 394,00 | $ 386,00
Costurera 2 8 Horas $ 394,00 | $ 4.728,00 | $ 574,45 | $ 393,84 | $ 197,00 | $ 394,00 | $ 386,00
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 1.182,00 | $ 14.184,00 [ $ 1.723,36 | $ 1.181,53 | $ 591,00 | $ 1.182,00 | $ 1.158,00
TOTAL SUELDOS + BENEFICIOS (ADM Y VENTAS) 36.952,09 39.545,05
TOTAL SALARIO + BENEFICIOS (PRODUCCION) $ 18.838,36 | $ 20.019,88
TOTAL SALARIO $ 55.790,45 | $ 59.564,94

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.7

Tabla 33 - Clasificacion de costos fijos y variables

DESCRIPCION

Clasificacion de costos fijos y variables

MISS VESTIDOS
MAGABA S.A
DETALLE MENSUAL DELOS COSTOS FIJOS Y VARIABLES

ANO 1

ANO 2

ANO 3

COSTOS VARIABLES $ 111.400,15 | $ 114.200,15 | $ 117.074,72 | $ 120.023,90 | $ 123.345,17
Materia prima (Telas) $ 96.310,85 | $ 98.718,62 | $ 101.190,60 | $ 103.726,79 | $ 106.295,07
Insumos o materiales $ 9.359,30 | $ 959328 | $ 9.833,50 | $ 10.079,97 | $ 10.329,55
Energia eléctrica $ 3.000,00 | $ 3.090,00 | $ 3.18240 | $ 327720 | $ 3.679,14
Etiquetas $ 240,00 | $ 246,00 | $ 252,16 | $ 258,48 | $ 285,28
Viaticos $1.200,00| $ 1.230,00 | $ 1.260,75 | $ 1.292,27 | $ 1.324,58
Combustible $1.200,00| $ 1.230,00 | $ 1.260,75 | $ 1.29227 | $ 1.324,58
Fundas $ 90,00 | $ 9225 $ 94,56 | $ 96,93 | $ 106,98

COSTOS FIJOS $ 77.700,49 | $ 80.663,08 | $ 81.086,75 | $ 79.45292 [ $ 79.079,68
Depreciacion area administrativa $ 5.129,20 | $ 5.129.20 | $ 5.12961 | $ 3.766,00 | $ 3.766,00
Depreciacién area produccién $ 442,00 | $ 442,00 | $ 442,00 | $ 442,00 | $ 442,00
Energia eléctrica (administracion) $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00
Intereses Préstamo CFN $ 4516,84 | $ 3.684,94 | $ 276821 | $ 1.757,99 | $ 644,75
Arriendo de local $ 6.000,00 | $ 6.000,00 | $ 6.720,00 | $ 7.440,00 | $ 8.160,00
Otsourcing contable $3.600,00| $ 3.600,00 | $ 4.200,00 | $ 4.200,00 | $ 4.200,00
Mantenimiento de vehiculo $320,00| $ 340,00 | $ 360,00 | $ 380,00 | $ 400,00
Remuneraciones (sueldos y salarios) $ 55.790,45 | $ 50.564,94 | $ 590.564,94 | $ 59.564,94 | $ 59.564,94
Servicios Basicos $ 1.302,00 | $ 1.302,00 | $ 1.302,00 | $ 1.302,00 | $ 1.302,00

TOTAL $ 189.100,64 | $ 19486323 | $ 198.161,47 | $ 199.476,82 | $ 202.424 .85

Elaborado por: Los autores, 2018




4.8.1.8 Punto de equilibrio

El célculo del Punto de Equilibrio proyectado de acuerdo con lo obtenido para cada afio, en el afio 1 se debe vender por o menos
$129.711,02 (d6lares americanos) equivalente al 46,69% de la produccion estimada. A medida que pasan los afios, el porcentaje del punto de
equilibrio va disminuyendo hasta llegar a 43,14% en el quinto afio operativo.

Tabla 34 - Punto de equilibrio

MISS VESTIDOS

MAGABA S.A
PUNTO DE EQUILIBRIO POR ANO
Concepto 2 3
VENTAS $ 277.825,00 | $ 284.770,63 | $ 291.889,89 | $ 299.187,14 | $ 306.666,32
C. VARIABLES $ 111.400,15 | $ 114.200,15 | $ 117.074,72 | $ 120.023,90 | $ 123.345,17
C. FIJOS $ 77.700,49 | $ 80.663,08 | $ 81.086,75 | $ 79.45292 | $ 79.079,68

PTO. EQUILIBRIO ($) | $ 129.711,02 | $ 134.668,53 | $ 135.391,01 | $ 132.679,52 | $ 132.287,24
PTO. EQUILIBRIO (% 46,69% 47,29% 46,38% 44,35% 43,14%

Elaborado por: Los autores, 2018
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48.1.9

Tabla 35 - Flujo neto de efectivo

Flujo neto de efectivo

MISS VESTIDOS

MAGABA S.A
FLUJO NETO DE EFECTIVO
CONCEPTO 1 2
INGRESOS $ 277.825,00 | $ 284.77063 | $ 291.889,89 | $ 299.187,14 | $ 306.666,82
EGRESOS OPERACIONALES $ 184.583,79 | $ 221.078,40 | $ 225.692,06 | $ 229.30531 | $ 235.382,48
(-) Egresos Costos de Produccién $ 12958251 | $ 133.504,04 | $ 136.317,11 | $ 139.203,24 | $ 142.459,90
(-)Egresos por Gastos administrativos y ventas $ 55.001,29 | $ 57.67425| $ 59.076,16 | $ 5851559 | $ 59.320,21
Pago 15% Reparto Utilidades $ - $ 13.308,65 | $ 13.486,11 | $ 14.059,26 | $ 14.956,55
Pago Impuestos $ - $ 16.591,46 | $ 16.812,68 | $ 1752721 $ 18.645,83
EGRESOS FINANCIEROS $ 1267455 | $ 1267455 | $ 1267455 | $ 1267455 | $ 12.674,55
(-) Intereses financieros $ 451684 | $ 368494 | $ 276821 | $ 1.757,99 | $ 644,75
(-) Pago de capital $ 8.157,70| $ 8.989,60 | $ 9.906,34 | $ 10.916,56 | $ 12.029,80
(=) FLUJO NETO DE EFECTIVO $ 80.566,66 | $ 51.017,68 | $ 53.523,29 | $ 57.207,28 | $ 58.609,79
1 2 3 4 5

FLUJO OPERACIONAL $ 80.566,66 | $ 51.017,68 | $ 53.523,29 | $ 57.207,28 | $ 58.609,79
INVERSION INICIAL

() Inversioén fija $ 30.605,80

() Inversién diferida $ 1.850,00

(-) Capital de trabajo $ 49.923,15

(=) FLUJO NETO DE EFECTIVO $ -82.378,95 | $ 80.566,66 | $ 51.017,68 | $ 53.52329 | $ 57.207,28 | $ 58.609,79

Elaborado por: Los autores, 2018
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4.8.1.10 Evaluacion financiera

4.8.1.10.1 VANYTIR

Segun (Slim, 2015) para obtener la TMAR (Tasa minima atractiva de retorno) se
considero la tasa de inflacion del ecuador que es 0.39% mas el riego de la inversion que
para este tipo de proyectos, se considera un porcentaje superior a 10%. (Por ejemplo,
negocios con nuevas ideas de emprendimiento, productos de moda, coleccionables). En
este caso es considerado de alto riesgo, con una tasa promedio del 14.61%, dando una
TMAR de 15%.

Los indicadores de rentabilidad calculados demuestran que el proyecto es viable
y rentable desde el punto de vista financiero para los accionistas y promotores del mismo,
segun lo indica (Santa Cruz, 2017) ya que el VAN ($123.296,02) es superior a cero; y la
TIR (75%) es superior a la TMAR de 15% y la inversion se recupera en 1,36 afios
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Tabla 36 - VAN, TIR, Payback

TMAR Tasa de inflacion+ Riesgo de lainversion
0,39%+14,61%

TMAR

VAN $ 123.296,02

TIR 75%

Payback Descontado (0] 1 2 3 4 5

Flujo de Caja anual $ -82.37895 | $ 80.566,66 51.017,68 | $ 53.523,29 57.207,28 [ $ 58.609,79
Flujo de caja acumulado $ -82.378,95 | $ -1.812,29 49.20539 | $ 102.728,68 159.935,96 | $ 218.545,75
Periodo anterior al cambio de signo 1
Valor absoluto del flujo acumulado $ 14.887,29
Flujo de caja en siguiente periodo $ 40.945,36
Periodo de Payback 1,36 afnos
Tiempo de recuperacion de inversion 16 meses Diarios 507 dias

Elaborado por: Los autores, 2018
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CONCLUSIONES

El negocio serd4 constituido como Sociedad Andnima una vez que empiece Sus
actividades esta debera regirse bajo ciertos pardmetros que se deberian cumplir en cuanto a los
procesos dentro del negocio como tal, en relacién a los trabajadores de la empresa, se debera
empezar por la elaboracion de un contrato, afiliacion al IESS, pago de decimos, utilidades,
fondos de reserva, etc. asi como también la elaboracion de estados financieros mensuales, de
esta manera se generaria un movimiento de capital mucho mas alto al actual. Ya que dentro del
negocio informal solo se cubria mensualmente con el pago de los trabajadores en este caso solo

de las costureras porgque no se manejaba ninguna parte contable.

El estudio de mercado dio a conocer que hay una demanda existente para los distintos
productos que actualmente se comercializan en el negocio y a su vez destacan cierto interés
por adquirir vestidos para bodas es por esta razon que se buscara producir y exhibir mas de
estos vestidos al instalar el local comercial.

El modelo de negocio que se definio en el proyecto aportd en manera que se logré tener
un detalle més organizado de los productos que se ofrecen actualmente, la publicidad que se
maneja en redes sociales y otros medios viables para su promocion, el detalle de la distribucion
a los cliente tanto en la ciudad de Guayaquil como en provincias y nos permitio colocar precios

acorde al mercado.

Al comercializar el producto se utilizara la estrategia de diferenciacion porque al ser
confeccionistas se pueden realizar cualquier tipo de disefios que el cliente desee y a bajo precio
a diferencia del mercado, por lo general las tiendas que venden este tipo de producto y a un
precio comodo ofrecen modelos iguales sin opcién a la confeccién de algin modelo en
especifico, salvo aquellas boutiques o disefiadores que realizan este tipo de trabajo pero ya a

un valor mucho mas alto.

Los indicadores de rentabilidad calculados demuestran que el proyecto es viable y
rentable desde el punto de vista financiero para los accionistas y promotores del mismo, ya que
el VAN ($123.296,02) es superior a cero; y la TIR (75%) es superior a la TMAR de 15%. La

inversion se recupera en 1,6 afos
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RECOMENDACIONES

Actualizar conocimientos en la rama de corte y confeccion de vestidos de alta costura.

Estar a la vanguardia en cuanto a estilos, disefios, colores para asi de estar manera dar

asesoria al cliente.

Reforzar la parte publicitaria del negocio utilizando como herramienta principal el
internet ya que la tecnologia nos permite llegar a muchas mas personas. Y como medio las

redes sociales.

Mejorar la calidad de edicién en las fotografias para presentar un producto agradable
ya que este ayudard a captar la atencién del cliente al momento de hacer publicidad pagada en

redes sociales.

Diferenciarse de la competencia ofreciendo un producto de calidad y a precios

accesibles, ofreciendo variedad y opcion a confeccion de modelos.
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ANEXOS



Anexo 1 - Requisitos generales para la inscripcion de Ruc Sociedades

REQUISITOS GENERALES PARA INSCRIPCION Y ACTUALIZACION DE RUC SOCIEDADES

DOCUMENTOS
BAJO CONTROL DE LA SUPERINTENDENCIA

DE COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS

Formulario

BAJO CONTROL DE LA
SUPERINTENDENCIA DE
BANCOS

RUC01-A, debidamente lleno y firmado por el Representante Legal, apoderado o i

SOCIEDADES PRIVADAS

CIVILES Y COMERCIALES o
CIVILES Y MERCANTILES

CIVILES, DE HECHO, PATRIMONIOS
INDEPENDIENTES O AUTONOMOS
CON O SIN PERSONALIDAD JURIDICA,
CONTRATO DE CUENTAS DE
PARTICIPACION, CONSORCIO DE
EMPRESAS

EMPRESAS
UNIPERSONALES

ORGANIZACIONES SIN
FINES DE LUCRO

segun corr

ponda.

BAJO CONTROL DE LA
SUPERINTENDENCIA DE
ECONOMIA POPULAR Y

SOLIDARIA (SEPS)

SOCIEDADES PUBLICAS

SECTOR PUBLICO Y
EMPRESAS PUBLICAS

OBSERVACIONES ESPECIFICAS

Sila sociedad registra mas de 5 accionistas o participes, esta
informacién no se registrara en el formulario RUC 01-A, se deberd
presentar la misma en medio magnético de acuerdo a la ficha técnica

que la puede consultar en la pagina web delSRI.

Escritura publica de constitucion o domiciliacién
inscrita en el Registro Mercantil. Este requisito
sera obtenido directamente por la Administracién
Tributaria a través de la pagina web institucional
de la Superintendencia de Compafifas, Valores y
Seguros. Unicamente en los casos en los que no se]
encuentre actualizada la informacién en dicho
medio, el contribuyente deberd presentar una

[PPSR Copia simple de la escritura pablica

. correspondiente inscrita en el Registro Mercantil.
sociedad

Verificar en la pagina web de la Superintendencia
de Compaiifas, Valores y Seguros la Informacion
General y socios o accionistas de la compaifa.

Original y copia simple de la
Escritura publica de constitucion
inscrita en el Registro Mercantil.

Original y copia simple de la
escritura publica de
constitucién inscrita en el
Registro Mercantil

Original y copia simple de la escritura
publica o del contrato social otorgadoante
notario.

Original y copia simple de la
Escritura pablica de
constitucion inscrita en el
Registro Mercantil.

Copia simple de la publicacién
en el Registro Oficial del
acuerdo ministerial de
creacién, y original y copia
simple del estatuto aprobado
por el organismo de control
respectivo.

Original y copia simple del
Documento por medio del cual
se otorga personalidad juridica
y el estatuto aprobado por el
organismo de control
respectivo.

Copia simple de la publicacién
en el Registro Oficial donde se
encuentre publicada la Ley,
Decreto, Ordenanza o
Resolucion de creacién de la
entidad o institucién publica,
empresa publica o ente
contable independiente o
desconcentrado

La Administracién Tributaria en el caso de sociedades reguladas por la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros imprimiré los
documentos de "informacién general" y "socios o accionistas" segin
corresponda, por los medios que el SRI disponga.

Las Sucursales Extranjeras o Establecimientos permanentes no registrar
socios o accionistas en la Superintendencia de Compaiifas.

Nombramiento del representante legal inscrito en

el Registro Mercantil. Este requisito serdobtenido

directamente por la Administracion Tributaria a
través de la pagina web institucional de la

Original y Copia simple del

uperi de C Valoresy
Seguros. Unicamente en los casos en los que no se
encuentre actualizada la informacién en dicho
medio, el contribuyente deberd presentar una

Representacion

copia simple del nombramiento inscrito en el
Registro Mercantil.

legal inscrito en el Registro
Mercantil

Original y copia simple del
nombramiento del
representante legalinscrito
en el Registro Mercantil

Original y copia simple del nombramiento
del representante legal con reconocimientol
de firmas o protocolizado

Original y copia simple del
nombramiento del
representante legalinscrito
en el Registro Mercantil

Original y copia simple del
nombramiento avalado porel
organismo de creacién y/o
control ante el cual la
organizacién se encuentra
registrada.

Original y copia simple del
nombramiento avalado porel
organismo de creacién y/o
control ante el cual la
organizacién se encuentra
registrada.

Original y copia simple del actol
administrativo o documento
oficial que lo acredite como
representante legal, emitido

por el rgano competente.

Para el caso de las sociedades pertenecientes al "Sector No Financiero"
de la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, se verificara en
la pagina web de la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria el
nombramiento del representante legal. En el caso de que el
nombramiento de representante legal no se encuentre disponible en la
pagina web se solicitara el requisito en original y copiasimple

Documento de
Identificacion del
Representante Legal
y documento de
ubicacién de la
sociedad

REMITIRSE A LA HOJA DE IDENTIFICACION CORRESPONDIENTE A REQUISITOS GENERALES PARA VERIFICAR LA IDENTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL Y LA UBICACION DE LA SOCIEDAD
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Anexo 2 - Requisitos minimos para establecimientos de comercio en general

Hasta 100 m2 de area

1. Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS (ABC), uno por

cada 50 m2, debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. del piso
al soporte, debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo
o foto luminiscente.

Lamparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias de
evacuacion y puertas de salida.

Instalaciones eléctricas en buen estado.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de
adentro hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier
dispositivo de cierre que impida el ingreso o egreso de

personas.

De 101 2499 m2 de area

Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS (ABC), uno por
cada 50 m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. del piso
al soporte, debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo
o foto luminiscente.

Lamparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias de
evacuacion y puertas de salida.

Instalaciones eléctricas en buen estado.
Sistema de deteccion de humo con panel centralizado (no a
bateria ni pila).

Letreros de evacuacion “SALIDA”, fondo verde con letras
blancas en formato de 30 cm x 20 cm en vias de evacuacion
puede ser tipo reflectivo o foto luminiscente.

Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o
foto luminiscente en la parte superior de la puerta principal y
alterna.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de
adentro hacia afuera, se prohibe la implementacion de
cualquier dispositivo de cierre que impida el ingreso o egreso
de personas.

92




Puerta de emergencia debidamente sefializada con letrero de
“SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto
luminiscente.

Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

De 500 m2 en adelante

Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS (ABC), uno por
cada 50 m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. del piso
al soporte, debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo
0 foto luminiscente
al.dmparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias
de evacuacion y puertas de salida.

Instalaciones eléctricas en buen estado.

Sistema de deteccion de humo con panel centralizado (no a
bateria ni pila)

Letreros de evacuacion “SALIDA”, fondo verde con letras
blancas en formato de 30 cm x 20 cm en vias de evacuacion
puede ser tipo reflectivo o foto luminiscente.
tletrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o
foto luminiscente en la parte superior de la puerta principal y
alterna.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de
adentro hacia afuera, se prohibe la implementacion de
cualquier dispositivo de cierre que impida el ingreso o egreso
de personas.

Sistema hidraulico.

Puertas de emergencia debidamente sefializada con letrero de
“SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto
luminiscente.

Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.
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Anexo 3 - Registro de patente: personas juridicas

Requisitos
Generales:

1. Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas”.

2. Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar, con la fe de
presentacion de la Superintendencia de Compafiias o de Bancos, segln sea el caso.

3. Copia legible de la cédula de ciudadania y del nombramiento actualizado del
Representante Legal.

4. Original y copia legible del R.U.C. actualizado.
Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el Benemérito Cuerpo
de Bomberos). Las personas que tienen mas de un establecimiento, deben presentar el
Certificado de Seguridad de cada uno de los locales.

6. Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).
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Anexo 4 - Formato de encuesta

ENCUESTA

Buenos dias/buenas tardes.

Por favor, marque con una X Unicamente la respuesta que usted considere
conveniente. La informacidn que sea proporcionada en este formulario sera til para
conocer el grado de aceptacién que podria tener la confeccién y comercializacion
de prendas de vestir femeninas en la ciudad de Guayaquil.

1. ¢Dentro de su circulo social con qué frecuencia se presentan
eventos de caracter formal?

1) Nunca
2) Ocasionalmente
3) Siempre
2. ¢Prefiere comprar o alquilar un vestido?
1) Comprar O
2) Alquilar O
3. ¢Donde suele adquirir prendas de vestir para algin evento
social?

4. ¢Qué priorizas al momento de elegir una prenda para alguin
evento social?

1) Precio
2) Calidad de la prenda
3) Exclusividad
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1)

1)
2)
3)
4)

1)
2)

10.

¢Prefiere prendas nacionales o extranjeras?

Nacionales
Extranjeras
¢Para qué ocasion ha enviado a disefiar un vestido?

Bautizos
Quinceafios
Matrimonios
Graduacion

¢Le gustaria que exista una tienda donde se puedan adquirir
todo tipo de vestidos para eventos sociales?

Si O
No O

¢Le gustaria que en la tienda se comercialicen accesorios y
zapatos para completar el atuendo?

si O
N O
¢Le gustaria que se dé la opcion de envios a domicilio?
Si O
No O

¢ Cuénto estaria dispuesta a pagar por un vestido a medida y
personalizado?




Anexo 5 - Catélogo de productos
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