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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion, plantea la creacion de una empresa que brinde el
servicio de compra, alquiler y redisefio de vestidos mediante una aplicacién mavil en la
ciudad de Guayaquil.

La propuesta contara con tres tipos de servicio; alquiler, redisefio y compra. En el
alquiler, se mostrar4 como una vitrina online con todo el stock de los vestidos en la cual
el cliente podré elegir uno a su gusto y preferencia para luego proceder al alquiler del
mismo. En el caso del redisefio, el cliente tiene la opcidn de redisefiar uno de sus vestidos
acorde a los modelos que se exhibiran en la plataforma. Por altimo, en el caso de compra,
el cliente podréa ofertar sus vestidos, el cual podran ser comprados a un precio estimado
segln el estado de los mismos, viéndose como un servicio que facilite la prestacion del
servicio de una manera confiable, segura y que a su vez ayudara a optimizar el tiempo del
cliente.

Para el estudio de la propuesta se iniciara con un analisis legal, seguido por un
estudio de mercado, de la misma manera se disefiara el proceso productivo, ademas de un
estudio financiero para evaluar la factibilidad de la empresa. Por dltimo, un plan de

contingencia adecuado para la propuesta.

Palabras claves: Tendencias, Aplicacién movil, Disefio, Emprendimiento
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ABSTRACT

Titling this paper proposes the creation of a company that provides the service
purchase, rental and redesign of dresses by a mobile application in the city of Guayaquil.

The proposal will have three types of service; rent, redesign and purchase. In rent,
it will be shown as an online showcase with all stock dresses in which the customer can
choose one to your taste and preference and then proceed to rent it. For the redesign, the
client has the option to redesign one of her dresses according to the models to be displayed
on the platform. Finally, in the case of purchase, customers can offer their dresses, which
can be purchased at an estimated price depending on the state of them, looking like a
service to facilitate the provision of a reliable, safely and in turn will help optimize the
customer’s time.

For the study of the proposal it will begin with a legal analysis, followed by a
market study, in the same way the production process is designed, in addition to a
financial study to evaluate the feasibility of the company. Finally, an adequate

contingency plan for the proposal.

Keywords: Trends, Mobile Application, Design, Entrepreneurship
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INTRODUCCION

La presente propuesta tiene como objetivo determinar la factibilidad de la creacion
de una empresa que brinde el servicio de compra, alquiler y redisefio de vestidos de gala
mediante una aplicacién movil en la ciudad de Guayaquil.

La propuesta nace ante la necesidad de tener una vitrina online de vestidos acordes
a la tendencia actual, que permita reducir el tiempo previo de seleccion del mismo para
la prestacion del servicio de alquiler. A su vez, ayudara a optimizar recursos mediante el
servicio de redisefio, en donde el cliente podra redisefiar uno de sus vestidos, la cual
obtendra como resultado un vestido moderno y nuevo para su uso. Finalmente, el servicio
de compra, en donde el cliente podra vender los vestidos que considere que no volvera a
utilizarlos. Es por ello que se implementard un completo estudio para determinar la

viabilidad del negocio.
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CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema - Titulo
Propuesta para la creacion de una empresa que brinde el servicio compra, alquiler y

redisefio de vestidos de gala a través de una aplicacion en la ciudad de Guayaquil.

1.2. Justificacion

El presente trabajo de Titulacion permitira aplicar los conocimientos adquiridos en
los ocho semestres de la carrera de Emprendimiento de la Universidad Cat6lica de
Santiago de Guayaquil en sus distintas asignaturas, tales como; mercadeo estratégico,
comercio electronico, negociacion comercial, canales de distribucion, planeacion
estratégica, entre otras, dicha formacion que en conjunto comprenden areas
fundamentales para el desarrollo apropiado de un emprendedor y facilitara la creacion de
un emprendimiento que contenga innovacion y logre ser sostenible en el tiempo.

Esta propuesta promueve una de las funciones mas importantes dentro de la
sociedad, generacion de empleo, permitiéndoles a profesionales de campo, como:
disefiadores, costureros en tener una oportunidad laborable y contar con una nueva fuente
de ingreso, manejando su tiempo y, asi mismo, ayudando a contribuir en la economia de

acceso mediante los usuarios.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

El objetivo de estudio se enfoca en demostrar si es factible y sostenible en el tiempo
la creacion de una empresa que brinde el servicio de compra, alquiler y redisefio de

vestidos de gala a través de una aplicacion. Se realizara un estudio de mercado
para analizar el comportamiento de los usuarios ante el servicio y que tan aceptable resulte
ser, luego con la informacidn obtenida se realizara un plan de marketing con el que se
desarrollaran estrategias que permitira el posicionamiento del servicio. Finalmente, se
realizard un plan financiero que permitira evaluar que tan factible sera el presente trabajo.

El mismo que sera realizado en la ciudad de Guayaquil en el mes de octubre de 2017
hasta marzo del 2018.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
El desarrollo de esta investigacion, segin en el Plan del Buen Vivir 2013- 2017 se
toma como referencia el objetivo nimero diez, “Impulsar la transformacion de la matriz

productiva” (SENPLADES, 2013-2017). Objetivo que busca cambios estructurales que
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direccionen las formas tradicionales de los proceso y productividad actual, hacia nuevas
formas de producir buscando diversificacion productiva en nuevos sectores.

De igual manera esté ligada a cumplir con la linea de investigacion de SINDE de la
Universidad Catolica Santiago de Guayaquil, en la cual se enfoca en el objetivo numero
doce, sobre el desarrollo y crecimiento economico (UCSG, 2014).

Lo anterior se relaciona con la creacion de nuevos emprendimientos, que no sélo
sirvan como fuente de ingresos econdémicos, sino que también generen progreso en la
comunidad mediante la generacion de empleo.

En cuanto al crecimiento econdmico, mejoraria la economia del pais ya que se
crearian nuevas fuentes de trabajo y se ayudaria a contribuir a la Economia de Acceso

mediante el dinamismo del servidor con el cliente.

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la creacién de una empresa que brinde el servicio de
compra, alquiler y redisefio de vestidos de gala a través de una aplicacién en la ciudad de

Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos

e Conocer las condiciones del entorno empresarial en la que se desenvolvera
el negocio.

e Determinar la factibilidad de mercado del proyecto, a través de una
investigacion de mercado.

e Determinar los procesos productivos mas apropiados para brindar los
servicios ofrecidos.

e Determinar el atractivo financiero del proyecto

e Determinar los riegos y las acciones correctivas necesarias para resolver

las contingencias de acuerdo a las condiciones de la empresa.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis de
la Informacion.
Para la presente propuesta, se empleara el método de investigacion exploratorio,

puesto que se trata de un tema relativamente nuevo o poco estudiado.
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El método a emplear permite conocer y ampliar el conocimiento de un fenémeno
para precisar mejor el problema a investigar (Cazau, 2006) , ya que mediante la
investigacion se estudiaran qué factores o variables podrian estar relacionados con el
fendmeno en cuestion y terminard cuando ya se tiene una idea de lo que se juzga, es
decir, cuando se conoce bien sobre el tema por lo tanto permite la familiarizacion con
temas desconocidos, novedosos o poco estudiados.

Se llevaréa a cabo dos métodos de investigacion: cualitativo y cuantitativo.

Dentro del enfoque cualitativo, se utiliza la recoleccion de datos sin medicién
numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de
investigacion (Hernadez, Fernandez, & Baptista, 2006). Mientras que el enfoque
cuantitativo, usa la recoleccién de datos para probar hipétesis, con base en la medicion
numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar
teorias (Hernadez, Fernandez, & Baptista, 2006, pag. 15). Asi mismo, se implementara la
técnica de recogida de datos e informacion mediante entrevistas a profesionales,
encuestas y fuentes como el INEC.

Una vez recolectada toda la informacion se realizara el analisis e interpretacion de

la misma para luego establecer las respectivas conclusiones.

1.7. Planteamiento del Problema

En la actualidad las personas se encuentran en un sistema donde cada vez hay menos
tiempo. Ya sea por el trabajo, estudios, los deberes del hogar, etc.

La sociedad tiene el concepto de “el tiempo es dinero” por ello las horas trabajadas
se cuantifican de forma monetaria, o que implica que una hora de vida tiene un valor
econdmico asociado, en donde el sistema obliga a la sociedad a optimizar el tiempo para
no dejar de ganar dinero (Barnés, 2015).

Por otro lado, la influencia de la moda emparia el crecimiento biopsicosocial de los
jovenes, ya que por lo regular estan pendientes de como los visualiza la sociedad,
preocupados por su aspecto fisico y sobre todo la imagen que reflejan (Acosta, 2014) ; es
por ello que las mujeres se encuentran con ciertas dificultades a la hora de elegir un
vestido que cumpla con todas las expectativas. El mundo social es un mundo de cuerpos
vestidos (Entwistle, 2002).

Segun la investigacién realizada en la universidad de Northweatwrn revel6 la

importancia de lo que se Ilama cognicion investida, es decir, la influencia que las prendas
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ejercen en el propio usuario. Esto quiere decir que no hay que vestirse como uno se siente,
sino como en realidad le gustaria sentirse (London & clinton, 2015)

En algunas ocasiones las mujeres suelen decir: “no tengo el vestido”, “no me gusta
el que tengo” o simplemente “ya lo utilicé”. Por éste mismo motivo muchas de ellas
cuentan con el closet lleno de vestidos que probablemente los hayan utilizado una o dos
veces y de seguro ya no lo vuelvan a utilizar.

Basado en las razones antes mencionadas, la presente propuesta promueve el
desarrollo de una aplicacion, viéndose como una tienda online que brinda el servicio de
compra, alquiler y redisefio de vestidos, en donde el cliente podra hacer uso de los

servicios de una manera personalizada, optimizando tiempo y recursos.

1.8. Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

Para la realizacién del presente trabajo de Titulacidn, se tomara como referencia
algunas empresas dedicadas a ofrecer el servicio de alquiler de vestidos en Estados
Unidos y Espafia.

Rent the runway.

Es una empresa fundada en Estados Unidos que renta ropa de alta costura y que
construyé una plataforma logistica sofisticada para dominar la economia compartida.
Cuenta con mas de 65.000 vestidos, 25.000 aretes, pulseras y collares que envian a todo
el pais, la cual el cliente cuenta con la opcion de que se le envien dos tallas del mismo
modelo que solicita. EI 60% de los vestidos regresa a la bodega central el mismo dia que
los clientes reciben la bolsa de devolucion, en su almacén emplean mas de 200 personas
para separar las devoluciones, eliminar todo tipo de manchas, esterilizar las joyas y
reparar los posibles dafios (Bertoni, 2014).

Se ha tomado como referencia a Rent the runway, puesto que cuenta con un
sistema operativo sofisticado que genera confianza y satisfaccion a la hora de la obtencién

del vestido y el tiempo de espera para la llegada del mismo.

Dresseos

Nacio en noviembre de 2013 en Espafia como una plataforma on-line de alquiler
de vestido y accesorios para eventos como bodas, cenas, graduacion, bautizos entre otros,
donde se podra encontrar disefios inspiradores con estilo y mucho glamour. Ofrecen un

trato personalizado sin que el cliente se sienta comprometido y ademas cuenta con 800

26



prendas de vestir y mas de 500 accesorios para que este consiga un look de invitada
perfecta con alta dosis de personalidad. Cuenta con propia coleccion confeccionada en la
ciudad de Espafia, sus disefios se caracterizan por tejidos nobles de cortes sencillos y
elegantes (Pose, 2013).

Se ha tomado en cuenta a dresseos como referencia, puesto que su estrategia de
diferenciacion en la relacion personalizada que crea con el cliente, haciendo que este se
sienta comodo Y fiel al servicio.

Cloudress

Es un negocio el cual ofrece trajes de primeras marcas (disefiadores), ubicada en
pleno paseo de Begofia-Asturias en Espafia. Cuenta con una alta seleccion de sombreros,
pamelas, tocados, bolos, zapatos. Enfocandose en que el cliente encuentre un vestido
elegante y sencillo acompafiado de un glamuroso accesorio en donde este no solo podra
adquirir un modelo ideal con todos sus complementos, sino ofrecer la oportunidad de
llevar el look que méas guste en la modalidad de alquiler en todo el territorio nacional
(Velasco, 2015)

Cloudress fue elegida como una empresa referente, puesto a que se enfoca a
mostrar un estilo exclusivo y de mayor glamur a sus clientes mediante el acompafiamiento
de un accesorio expresando un look Unico y propio.

Rocio Osorno

Es una disefiadora que cuenta con una tienda online y fisica en la ciudad de
Sevilla- Espaiia. La filosofia de su tienda es la renovacion constante, trabaja en “just in
time” por lo que proporciona a los clientes un servicio practicamente inmediato, cuidando
cada prenda como si fuera Unica, seleccionando tejidos de alta calidad, cuidando la
confeccion y creando disefios actuales e innovadores. La inspiracién en sus vestidos se
refleja en dia a dia, los pequefios detallen que rodean e inspiran en los disefios, también
se enfoca en modas pasadas, lo que prima en los disefios es la comodidad, versatilidad y
sobre todo la exclusividad (Osorno, 2017).

Cuconovias

Es una tienda online de venta de vestidos para bodas y matrimonios en Barcelona,
la portada posee un rotador de imagenes en el cual se publican las fotos destacadas del
tipo de producto que ofrece la tienda, luego aparecen mas productos en portada para
incentivar aun mas a los posibles compradores.

La tienda online de vestidos de novia posee certificacibn SSL para dar mas

seguridad a los usuarios y encriptar todos los datos. Ademas, posee un sello de confianza
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el cual se muestra en opcion solapa en el lado izquierdo de la tienda, al dar clic se
despliega toda la informacion.

Tiene un area del cliente personalizado en el cual podra ver sus pedidos, el estado
de los mismos y el area de cuenta para poder modificar sus datos.

La forma de pago por tarjeta mediante pasarela de pago TPV, paypal, transferencia
y pago de cuotas o financiado, gestién de stocks, gestion de pedidos, productos
relacionados para venta cruzada, cupones de oferta, descuentos especiales, precios
diferenciados de acuerdo a ubicacion del cliente, precios u ofertas especiales por tiempo
definido, diferentes configuraciones de forma de envid y sus costes.

En la ficha de producto se puede elegir entre la talla y color y si elige hacer una
talla a medida se despliega una serie de campos para introducir los valores de tallas
necesarios para la confeccién del vestido.

La tienda online esta disponible en cuatro idiomas: castellano, inglés, francés y
portugués (Motion, 2016).

Madison

Es una empresa en la ciudad de Espafia de moda nupcial; dedicados
exclusivamente a la creacion de vestidos y disefios para la madrina y madre de la novia;
después, ampliando la coleccion para la invitada a la boda y vestidos de fiesta. Ofrece
disefios exclusivos, creado y producido por los mismos, lo cual se traduce en un servicio
agil, seguro y confiable, cuenta con la posibilidad de combinar diferentes modelos y
personalizar el vestido, abarca un amplio rango para el tallaje y los tejidos que se utilizan
son de alta calidad disefiados en Francia (Madison, 2016).

A demas de las empresas mencionadas anteriormente, se tom6 como referencia
empresas ecuatorianas; poupee, glamcloset; las cuéles no se encuentra informacién para
ser citadas, solo cuentan con perfil en redes sociales. Se las tomo ya que a pesar de que
son empresas de diferentes nacionalidades se manejan en la misma direccion,

enfocandose en la diversificacion y personalizacion de estilos para cada cliente.

1.8.2. Marco Tedrico

El emprendedor Schumpeteriano.

El emprendedor Schumpeteriano persigue una posicion social poderosa, el placer
de sentirse independiente y superior a los demas, el impulso de la lucha, conquista

constante y la satisfaccion de crear. También es irracional porque las innovaciones que
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incorpora no surge de un proceso de estudio riguroso, sino de su propia intuicion (Alonso
& Fracchia, 2010).

Un emprendedor esté ligado a la innovacion como la introduccion de un nuevo
bien o al mejoramiento de un bien ya existente. Lo que se busca a través de la presente
propuesta es innovar, reinventar el servicio tradicional de alquiler de vestidos para
mujeres, brindado al cliente rapidez y facilidad a la hora de su adquisicion, la cual
permitird tener una ventaja competitiva del servicio ya existente.

Orientacion hacia el mercado y la satisfaccion del cliente.

Las empresas deben adecuar su producto a las necesidades del cliente, calidad y
cumplimiento de los plazos y tiempo, algo que anteriormente no era contemplado, ya que
solo se pensaba en producir, y la vision de la empresa era mejorar la eficiencia y la
productividad (Sanchez, 2015).

Actualmente el mercado se encuentra en cambios constantes y no todo lo que se
produce se vende, los clientes cada vez se vuelven més exigentes. Es por ello que la idea
de negocio hace hincapié en crear una relacion personalizada con el usuario para que de
esta manera trate de satisfacer una necesidad lo mas cercano a su perspectiva.

Innovacion y Destruccion creativa.

El concepto de destruccidn creativa lo ided el sociolégico Werner Sombart y lo
populariz6 Joseph Schumpeter. Define el proceso por el que la aparicion de nuevos
productos destruye otros ya existentes en el mercado e incluso hace desaparecer empresas
y modelos de negocios en el propio mercado (Sobejano, 2013).

La apertura de nuevos mercados no necesariamente significa la desaparicion de
existentes, pero si es de vital importancia actualizar o implementar ideas al negocio ya
que en la actualidad la falta de tiempo, las tendencias, la tecnologia o el simple hecho de
sentirse a la moda hace presién en el mercado para que las empresas se modernicen , es
por ello que la propuesta innova en la prestacion de un servicio convencional mediante
un aplicativo movil haciendo que éste se vuelva mas rapido y eficaz.

Distribucion Fisica y Electronica.

La distribucién fisca se la relaciona al conjunto de actividades que permiten el
traslado del producto y servicio desde su estado final de produccion al de adquisicion y
consumo (Velazquez, 2012). Lo maés actual de la distribucion fisica es por medio de la
web, las empresas venden a traves del internet, lo cual les permite a los consumidores
seleccionar lo que quieren, y al pagar solo tienen que insertar la informacion de su tarjeta
de crédito (Velazquez, 2012).
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El objetivo de la distribucion tiene como meta que los productos lleguen al
consumidor en buenas condiciones y a tiempo al lugar designados por los mismo. Es por
ello que, para éste emprendimiento, es considerada la distribucion como una de las
actividades claves en la empresa, ya que de esta manera el cliente podréa sentir seguridad
y confianza al momento de solicitar el servicio.

Negocios en internet.

Existen diferentes variedades de negocios que se realizan a través de internet o
apoyados por esta tecnologia, los cuales se denominan e-business. Pueden ir desde vender
0 hacer subastas por internet hasta manejar los procesos internos de la empresa,
produccion, abastecimiento, distribucion, finanzas, etc. Usando la tecnologia (Barros,
2003).

La presente idea propone una lista de beneficios comparado con el modelo de
servicio tradicional, permitiendo al duefio del negocio contar con una vitrina online,
remplazando a una fisica. Desde el punto de vista del cliente es més la accesibilidad
sencilla y répida. A demaés, de contar con ingresos generado por las operaciones del

servicio, se puede afadir publicidad, aprovechando el trafico generado por los usuarios.

1.8.3. Marco Conceptual

e Innovacidn: creacion o modificacion de un producto, y su introduccién en un
mercado. (Real Academia Espafiola, 2017)

e Estrategia: consiste en la gestion de coordinacion del trabajo cooperativo
orientado, el desarrollo del ejercicio del poder para mantener el control en la
asignacion de recursos y poseer nuevos territorios en posiciones privilegiadas,
tomar dominio y propiedad de nuevos recursos. (Rivera & Malaver, 2011)

e Valor agregado: es una caracteristica o servicio extra que se le da a un
producto o servicio, con el fin de darle un mayor valor comercial,
generalmente se trata de una caracteristica poco usada por los competidores y
que le da al negocio cierta diferenciacion. (Lamy, 2011)

e Diseflo: del italiano disegno, la palabra disefio se refiere a un boceto, bosquejo
0 esquema que se realiza, ya sea mentalmente o en un soporte material, antes
de concretar la produccion de algo. (Pérez & Maria, 2012)

e Redisefio: concepto cuya etimologia remite a la lengua italiana: disegno.

Puede tratarse de un esquema o una configuracién; de una planificacion; de la
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idea o disposicion original de algo; o de la forma que tiene una cosa. (Pérez &
Moreno, 2016)

e Alquiler: precio en que se alquila algo. (Real Academia Espafiola, 2017)

e Aplicacion movil: es aquella desarrollada especialmente para ser ejecutada en
dispositivos moviles como un teléfono celular, tabletas y similares. Tienen
caracteristicas especiales para poder funcionar en dispositivos moviles que,
por lo general, tienen menos capacidad de procesamiento y almacenamiento

que computadoras de escritorio. (Alegsa, 2017)

1.8.4. Marco Logico

Tabla 1: Marco Légico

Fuente de

Objetivo General Indicadores e g Supuestos
Verificacion

Determinar que la

creacion de una

empresa que brinde el |Balance General,

e . La propuesta
servicio de compra, Estado de Indicadores .

. . . . tendré buena
alquiler y redisefio de |resultados, Financieros, acentacion
vestidos de gala a Inversion Inicial, VAN, TIR, acopida oryel
través de una Crecimientodela |PAYBACK gidap

aplicacion es factible | Industria mercado objetivo

y sostenible en el

tiempo.
. - : Fuente de
Objetivo Especifico |Indicadores e ., Supuestos
Verificacion
Conocer las
condiciones del Indice de ventas, . El mercado esta
. S anélisisde la | : ;
entorno empresarial en | crecimiento del Industria listo para la idea
la que se desenvolvera | mercado de negocio
el negocio.
Determinar la Encuestas de -
- . S Identificar el
factibilidad de satisfaccion,
X L grado de
mercado del proyecto , | Entrevistas, rango | Investigacion . .,
, ) : satisfaccion y
a través de una de precios, cantidad | de mercado
. S consumo por el
investigacion de de consumo del :
- usuario
mercado. servicio
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El plan de
produccion
garantizara los
estandares de
calidad y mejora

Determinar los
procesos productivos | Indicadores de
maés apropiados para | calidad y tiempo en | Plan Operativo
brindar los servicios | los procesos

ofrecidos :
continua.
Estado de La propuesta es
Determinar el [ resultados, Balance . prop
o . Estudio atractiva y
atractivo financiero de | General, Punto de| . . .
R Financiero sostenible en el
la empresa. equilibrio, TIR,

VAN, PAYBACK tiempo

Determinar los riegos
y las acciones
correctivas para
resolver las
contingencias de
acuerdo a las
condiciones de la
empresa.

Los riesgos que
existan  puedan
ser tratados

Plan de

Indice de riesgo Contingencia

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

1.9. Formulacion de la hipdtesis y-o de las preguntas de la investigacion de las cuéles
se estableceran los objetivos.
Preguntas de la investigacion

e ;Cuales son las estrategias adecuadas para la generacion de ingresos, mediante
el reconocimiento del comportamiento de la industria en se operara?

e Cudl es la frecuencia y disposicion de compra de los clientes de la empresa,
a través de una investigacion de mercado?

e (Es posible crear una logistica eficiente que logre la fidelizacion del usuario
brindando un servicio seguro y confiable, cumpliendo con los controles de
gestion de calidad?

e ;Cual el atractivo financiero de la empresa, en base a proyecciones a corto y
mediano plazo en un plan financiero?

e ;Cuales son los riesgos y las acciones correctivas mediante un plan de

contingencia de acuerdo a las condiciones de la empresa?
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1.10. Cronograma

llustracion 1: Cronograma

P Durscién _ Comieno  _ Fin
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DD DE GuAvAQUIL

2 = Capltulo I “0dias  jue0/12/16 mié25/01/17
Descripcion dela
s s Caprulo 2: 15cas  e2s/0N/17 mie1s/02/17 =
Descripcion del g
B = Capitulo 3:Marco Lega 15dias  jue 16/02/17  meé 08/03/17
s 2 Caphtulo a: Plan 3sdiss  jue0s/03/17  mie26/04/17 =
Operativo
B = CaphuloS:Avditoria  40dias  jue27/04/17 mié 21/06/17 _
demercado
7 2 CapRulo6:Plande  30dis  jue22/05/17 mié02/08/17 =
Marketing |
s E Caphulo7:Estudio  20dias  jue03/08/17 mié 30/08/17 =
Economi
Financieroy l
s = Caphulo:Plande  Sdias joe 308717 mie 08/03/17
Contigencis |
© = Caphulos: Conclusion 46as  jue 07/03/17  mar 12/09/17 3,
n < Capttulo 10: 30as mie 13/09/17 wie 15/09/17 i
e sones

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Andlisis de la Oportunidad

La presente propuesta fue planteada en base a las nuevas tendencias del mercado,
en la cual se incluye el uso de teléfonos inteligentes, mediante aquello se pretende ofrecer
un servicio a través de un aplicativo movil.

Un factor a considerar es el crecimiento en mercados Latinoamericanos en el uso
de dispositivos moviles con acceso al internet que ha incrementado la cantidad de
internautas en Latam. Segun el ILCE, el comercio electrénico en el Ecuador ha crecido
un 50% desde el 2010 (Suarez, 2013).

Segun la investigacion realizada por el INEC en el 2013, dentro de las empresas
encuestadas el 8.4% vendieron productos a través de la red, mientras que el 14.6%
hicieron alguna compra. En el afio 2014, del total de compras realizadas, el 29,5% de las
compras en promedio fueron por medio de internet; mientras que, del total de ventas
ejecutadas, el 35,9% en promedio fueron gestionadas por la misma via (INEC, 2016).

Se considera como oportunidad para la propuesta, ya que el e-commerce ha
ingresado al mercado progresivamente mostrando un gran potencial en el desarrollo y
crecimiento de la industria, creando poco a poco confianza y preferencia ante los
consumidores.

Por otro lado, SAAS es un modelo de negocio que se encuentra impartiendo desde
el ano 2010, conocido como “Software as a Service”, esté se enfoca en varios
componentes; negocio basado en suscripcion y modelo de entrega a través de internet
hacia multiples clientes (REVISTA SG, 2016).

Actualmente los negocios se ven vinculados al sector de las aplicaciones
enfocandose en algunos de los modelos mencionados con anterioridad. La idea de negocio
se encuentra enmarcada en el segundo modelo que consiste en ofrecer un servicio a través

de un aplicativo hacia maltiples clientes.

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

La idea de negocio inicia con la creacion de una plataforma movil en la cual se
ofrece variedad de vestidos a disposicion de las mujeres en un mismo lugar donde el
cliente cuente con la opcion de vender, alquilar o redisefiar vestidos ya existentes de una
manera practica y con un estilo moderno, optimizando tiempo y recursos refrescando el

guardarropa con nuevas piezas para intercambiar.
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El segmento que se desea abarcar, esta compuesto por mujeres entre 15 y 45 afios
de edad que tengan acceso a un dispositivo movil inteligente, que deseen vender, alquilar
0 que estén en busca de la opcidn de redisefiar su propio vestido con estilos modernos que
complementen su personalidad; por otro lado, el nivel socioeconomico de dicho segmento
estd en un nivel B y C+, debido al precio que tendra la prestacion del servicio.

Se establecera relacion con los clientes, mediante la creacion de una comunidad
en redes sociales, talleres online que conecte al cliente con la moda y atencion
personalizada.

Los canales de distribucidn que se utilizaran para el aplicativo movil seran; canal
directo y el canal electrénico en el aplicativo mediante las reservas.

Los socios claves necesarios para llevar a cabo el proyecto seran los
desarrolladores de aplicaciones, los disefiadores de vestidos ademas de los clientes que
vendan vestidos en el aplicativo.

El aplicativo no tendra ni un costo por la descarga, pero, dentro del mismo se
ofertan los servicios que brinda la cual si tendrd un costo, ademas de desea ofrecer
espacios para publicidad dentro de la app.

Como actividades claves se considera la actualizacién de la plataforma, el
redisefio, mantenimiento de los vestidos y la entrega de los mismos. A la vez se ven
vinculados con los recursos claves y el costo de la propuesta.

Tomando en cuenta la descripcion de la idea de negocio, se busca crear una estructura
completa que permita la elaboracion de un aplicativo mévil que transforma el modelo
convencional del servicio de alquiler de vestido a una manera practica y factible,
optimizando recursos y satisfaciendo las necesidades del usuario.
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llustracién 2: Canvas

SOCIOS CLAVES

- Desarrclladorss de
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Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Misién

Somos una empresa pionera en brindar servicios de compra, alquiler y redisefio de
vestidos de gala mediante una aplicacién movil, satisfaciendo las necesidades de cliente,

contribuyendo a la fidelizacion del servicio con alto régimen de calidad y seguridad.

Vision

Consolidar a la empresa como lider en la oferta de servicio de compra, alquiler y
redisefio de vestidos a través de un aplicativo movil, en el Ecuador, creando estrategias
de mercado que permitan la fidelizacion y posicionamiento de la marca en todas las

mujeres en la ciudad de Guayaquil.

Valores de la Empresa
Eficiencia.
Cumplir con las exigencias actuales de los clientes y objetivos de la organizacion
en el menor tiempo y con el 6ptimo uso de los recursos.
Rapidez.
Plantearse objetivos bien definidos para mejorar la calidad del servicio y de
nuestros procesos internos son bienvenidos, pero la rapidez en la ejecucion debe ser la

clave para cualquier solucién propuesta.
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Transparencia.

Siempre es mejor estar con la verdad para alcanzar cualquier objetivo entre los
grupos de interés involucrados, pues asi se puede comportar con coherencia, proyectar
confiabilidad y fomentar el desarrollo de la integridad en la personalidad empresarial.

Calidad.

Brindar un servicio que ofrezca un producto de primera, que supere las
expectativas del usuario.

Confidencialidad.

Actuar con honradez y transparencia, garantizando un servicio seguro en donde el

usuario tenga la informacion protegida y no haya acceso a sus datos personales.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Ser una empresa pionera en brindar el servicio de alquiler, redisefio y compra de
vestidos de gala a las mujeres mediante una aplicacion mdvil, Gnica e innovadora en la

ciudad de Guayaquil, ofreciendo un servicio asequible, confiable y de calidad.

2.3.2. Obijetivos Especificos

e Tener una rentabilidad sobre el margen de alquiler y redisefio de al menos un

10% a final de cada afio.

e Establecer alianzas estratégicas al tercer afio del lanzamiento de la propuesta

con disefiadores reconocidos en el mercado de la moda en el pais.

e Incrementar el inventario de vestidos en un 5% anual durante los primeros 5

anos.

e Posicionar la propuesta al quinto afio operativo como una de las aplicaciones

mas eficiente al brindar en servicio en el Ecuador.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa se constituird bajo la figura legal de sociedad anénima, tomando como
referencia la vigente Ley de Compafiias del Ecuador, segun el articulo 143, mismo que
enuncia:

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles anénimas
estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o companias mercantiles anénimas.”
(Ley de compaiiias, 1999)

Utilizando la razon social DOMOVA S.A y denominando el nombre comercial de
laempresa como MDMV, su actividad principal seré la prestacion de servicios de compra,
alquiler y redisefio de vestidos de gala a través de una aplicacion movil.

DOMOVA S.A. se desenvolvera en la industria de la moda, en el sector de
servicios ofertados mediante aplicaciones mdviles, operando en la ciudad de Guayaquil,

localidad en la que se encontrara domiciliada.

3.1.2. Fundacién de la Empresa

La empresa DOMAVA S.A. se inscribird mediante escritura publica en el registro
mercantil de la ciudad de Guayaquil, segun lo establecido por la Superintendencia de
Compafiias, como sociedad anénima, con una duracion de 50 afios, cumpliendo con las
especificaciones y requerimientos detallados en los articulos comprendidos entre el 146
y 150 de la Ley de Compafiias del Ecuador.

Para efectos juridicos, la gerente general de la empresa cumplird con el rol de
representante legal de DOMAVA S.A. sometiéndose a las responsabilidades pertinentes

al cargo.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones
Al iniciar su vida juridica, el paquete accionario de la empresa DOMOVA S.A.
estara conformado por 1000 acciones, con un valor unitario de $1 por accion. Contara

con dos socios fundadores que aportaran respectivamente del capital accionario.
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Ademas, se permitird el aumento de capital a través de la participacion de nuevos
accionistas, segun lo estipulado en el articulo 175 de la Ley de Compafiias, con un aporte
equivalente o superior al 50% del capital inicial.

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Cddigo de Etica

El cddigo de ética, es de vital importancia para una empresa, mucho mas si va de
la mano con la atencion personalizada al cliente, por este motivo, la empresa desarrollara
normas en las cuales tanto el trabajador como el usuario se encuentren en un excelente
clima laboral y una buena reputacién del servicio.

Dichas normas, se encuentran establecidas con: el uso de los bienes de la empresa
y larelacion y el trato entre la empresa y el usuario.

En cuanto al uso de los bienes de la empresa:

El empleado sera responsable con el uso de las herramientas de trabajo ya que son
las que facilitaran los labores en la empresa.

Debera ser honesto con la informacion y las herramientas proporcionadas para que
sean utilizadas de manera adecuada y eficiente.

El uso inadecuado de los activos, afecta directamente a la rentabilidad de la
empresa, por ello el uso de los mismo deberan ser utilizados exclusivamente para el
negocio.

La informacion confidencial de la empresa no podra ser expuesta por ningdn
medio de comunicacion, haciendo que esto pueda perjudicar a la empresa.

Sobre la relacién y el trato entre la empresa y el usuario, tiene como objetivo
principal brindar satisfaccion plena a las necesidades de los clientes.

El trabajador deberd cumplir con los horarios acordados con el cliente y estos
también deberan cumplir con las condiciones establecidas para la prestacion del servicio,
con la atencion adecuada, cuidar la imagen de la empresa.

La empresa ademas exigira para sus colaboradores: puntualidad en las actividades
asignadas y horarios laborales, correcto uso de uniformes y/o distintivos de la empresa.

Los colaboradores deberan esforzarse para alcanzar los niveles mas altos de
competitividad.

Los empleados deberan mantener y mejorar la atencion constantemente para servir

a los usuarios con la mejor disposicion.
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Se tendra un trato confidencial para los datos personales de clientes e informacién

relacionada a actividades empresariales.

3.3. Propiedad Intelectual.

3.3.1. Registro de Marca

Basado en las regulaciones del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
(IEPI) se registrara la marca MDMV y su logo. La empresa no contara con submarcas.
Ademas, se procedera a proteger el lema comercial que acompafara a la marca.

El mencionado proceso requiere de una serie de pasos y requerimientos
estipulados por el IEPI, los cuales precisan de una inversion, misma que se detalla en el
presupuesto de constitucion de la empresa.

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

La “Propuesta para la creacion de una empresa que brinde el servicio de compra,
alquiler y redisefio de vestidos de gala a través de una aplicacion en la ciudad de
Guayaquil” con la finalidad de obtener del titulo de Ingenieria en Desarrollo de Negocios
Bilingle, los derechos del autor pertenecen al sistema de investigacion y desarrollo de la
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

3.3.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

En base al articulo 125 de la Ley de Propiedad Intelectual vigente, se estipula que
los programas computacionales o software informatico no son considerados como
invenciones susceptibles de proteccion bajo la figura patente o0 modelo de utilidad, por lo
que el presente literal no aplicaria para la propuesta. (Ley de Propiedad Intelectual , 1998)

Se debe de enunciar que las aplicaciones méviles pueden acogerse a la figura de
proteccién de derecho de autor, segun lo estipulado en el articulo ocho de la mencionada
ley, mismo que aplica para: programa para ordenadores, aplicaciones moviles,
plataformas digitales, entre otros. Esta figura se encarga proteger: disefio, codigos
fuentes, infografia, entre otras actividades en las que prima la creatividad y el intelecto.
(Ley de Propiedad Intelectual , 1998).

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa
Para la elaboracion del presupuesto se ha clasificado la inversion en dos grupos; el
primero relacionados a la constitucion legal de la empresa y el segundo a registro de

propiedad intelectual.
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Tabla 2: Presupuesto de Constitucion

Requerimiento

Valor Notario

Cuantia
Nombramientos
Registro Mercantil
Aporte de Capital de Accionistas
Total

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

Tabla 3: Presupuesto Propiedad Intelectual

Descripcion
Registro de la marca
Busqueda Fonética
Registro de Lema Comercial

Total

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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$ 4,00
$ 286,94
$ 50,00
$ 25,00
$ 1000,00
$ 1.365,94
Valor

$ 208,00
$ 16,00
$ 224,00
$ 448,00
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. PEST

Para tomar decisiones estratégicas, es necesario conocer el entorno en que se va a

desenvolver la empresa. En el modelo PEST se podra analizar los factores: politicos,

econodmicos, sociales y tecnologicos. Al estudiar como pueden cambiar los factores

contemplados en el modelo, la propuesta podré disefiar estrategias para adaptarse a las

grandes tendencias que afectan a toda la industria (Alvarez, 2009).

Entorno Politico

El gobierno ecuatoriano en el afio 2013 desarrollo el Plan Nacional del Buen
Vivir, en cual implant6 doce objetivos. EI nimero diez hace énfasis en impulsar
la transformacion de la matriz productiva, incluyendo como meta; incrementar
la participacion de exportaciones de productos con intensidad tecnoldgica alta,
media y baja al 50.0 % (SENPLADES, 2013).

En el 2013 la vicepresidencia del Ecuador crea estrategia nacional para el
cambio de la matriz productiva incentivando el fortalecimiento del sistema
productivo basado en eficiencia e innovacion: Incrementar la produccion
intensiva en innovacion, tecnologia y conocimiento e incrementar la
productividad y la calidad. Enfocado en tres industrias; manufactura,
agroindustria y servicios. En el segmento de servicios se encuentran cuatro
factores: reciclaje, turismo logistica y software (Vicepresidencia Republica Del
Ecuador, 2014).

Sobre el sector del software, en el que encaja la propuesta, el Estado ecuatoriano,
a través de la Vicepresidencia como encargada del cambio de la matriz
productiva ha visto el potencial del sector a través de la caracteristica transversal
del software al generar competitividad en cada una de las cadenas priorizadas.
Sobre el sector del software crea:

Convenio firmado con el Ministerio de Industrias y Productividad con el
objetivo, fomentar sector software.

Propuesta de ley de fomento al sector software, inclusion de las TIC en los
habitantes (Asociacion Ecuatoriana de Software, 2014).

El Art. 50, dentro de la Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y

Mensajes de Datos, habla sobre la informacion al consumidor.
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En la prestacion de servicios electronicos, cuando se trate de ser adquirido,
usado o empleado por medios electronicos, el oferente deberd informar sobre
todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el consumidor pueda
adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados, de lo contrario
sera sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico vigente en el Ecuador (Ley
Comercio Electronico,Firmas Electronicas y Mensajes de Datos, 2002).

Este punto dispone a las consumidoras que deban ser consultados antes de hacer
uso del servicio, de modo en que los usuarios antes de recibirlo acepten los
términos, condiciones y actuacion de informacidn personal.

Actualmente el emprendimiento en el Ecuador se ha vuelto tendencia. A demas,
existen instituciones que ayudan a fomentarlo mediante capacitacion,
financiamiento y promocion.

e La Corporacién Financiera Nacional ha destinado recursos para el desarrollo de
las PYMES y el emprendimiento tanto en capacitaciones de educacion
financiera, ferias, concursos brindando créditos hasta $20.000 dolares (CFN,
2016).

e La Asociacion de Jovenes Empresarios, busca el desarrollo de la actividad
empresarial en el sector del emprendimiento joven, a través de capacitaciones,
intercambio de ideas, en un marco de cooperacion y generacion (AJE, 2017).

e La Asociacion Ecuatoriana de Software, a través de algunas instituciones como
el Senescyt y el MIP han creado convenios con el fin de fomentar el cremiento
del software en el pais (AESOFT, 2016)

En el entorno politico, los puntos se encuentran favorables para la propuesta ya que
abarcan temas de interés como el apoyo a los jovenes, el emprendimiento, leyes que
respaldan el ingreso al mercado, impulsos econdémicos y entornos que favorecen a una
futura inversion en la industria del desarrollo de aplicativos moviles.

Por otra parte, se puede notar el interés por parte del gobierno que existe para
impulsar el desarrollo econdmico del pais. Asi mismo, el cambio de la matriz productiva,
debido a que se encuentra introducida en una de las industrias prioritarias, que es la de
servicios y en el subsector de software.

Entorno Economico

e Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, de las encuestas realizadas

en el afio 2011 a 12.754 empresas pertenecientes a sectores de manufactura,
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comercio y servicio. El 53.75% de las empresas investigadas pertenecen al
sector de servicio, mientras que el 24.98% le pertenece al sector del comercio y
el 21.27% al de manufactura (INEC, 2011).

llustracion 3: Numero de Empresa por Sector Econdmico

Sector Nimero de
Econdémico empresas

Manufactura 2.713
Comercio 3.186
Servicios 6.855

aconat | 754

Elaborado por: EI INEC

Fuente: (INEC, 2011).
Sobre el gasto total que se generd en innovacion crecié en un 82.18% entre el
2009 a 2014, paso de 845,54 a 1.540,37 ddlares (INEC, 2014). Mientras que
para el afio 2015, las empresas en el sector servicios reportan un total de
produccién de 10.34 mil millones de dolares (INEC, 2015). Se esta invirtiendo
mas en innovacion, se puede mencionar que existe mayor cambio en las

empresas que buscan nuevos mecanismaos para sus negocios.

llustracion 4: Gastos en Innovacion expresados en ddlares

Gasto 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Total 845,54 | 1.049,39 | 1.05502 | 1.185,07 | 1.53844 | 1.540,37
Investigacion y Desarrollo (1+D) 100,79 | 12164 | 15662 16731| 17730| 190,50
Qtras Actividades de Innovacidn (OAI) 744751 927,75 | 898,40 | 1.017,76 | 1.361,14 | 1.349,87

Elaborado por: INEC

Fuente: (INEC, 2014)
Segun el Ministerio de Industrias y Productividad, el sector que aporta la mayor
contribucion es el de servicios con un 47% sobre la produccion generada por las
pymes, ademas muestra crecimiento del 95% entre el afio 2006 a 2014
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2016). El sector de servicio se
encuentra en crecimiento debido al cambio de tendencias que actualmente se

presenta.
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llustracion 5: Crecimiento de Industria por Sectores

Crecimiento PIB industrial Crecimiento ventas por sectores
PIB industrial (US$ corrientes)
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Elaborado por: Ministerio de Industria y Productividad
Fuente: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2016)

e Segun el Ministerio de Telecomunicaciones, se considera puntualmente la
contribucion del sector TIC al PIB de Ecuador. Con base en el dato de 2013
provisto por el Banco Central de Ecuador, el sector Correos Yy
Telecomunicaciones  representa 2.1% del PIB  (Ministerio de
Telecomunicaciones, 2013). A pesar de que representa un pequefio porcentaje
en el PIB, se puede evidenciar mayor tendencia en los negocios relacionados a
las TIC.

llustracién 6: Contribucion al PIB por Industria

Contribucién al PIB por industria
96, 2013, délares corrientes

Elaborado por: Ministerio de Telecomunicaciones

Fuente: (Ministerio de Telecomunicaciones, 2013)
Para el entorno econdémico se puede evidenciar que la industria de desarrollo de
software en el Ecuador esté en crecimiento y su posicionamiento es cada vez mas fuerte.

Por otro lado, el sector de servicios por parte de las pymes, ha presentado un crecimiento
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sostenible en los ultimos afos, pero a pesar de eso es el sector de menor crecimiento anual
en el pais. Ademas, se puede notar que el sector de servicios en el Ecuador representa una
fuerza importante en el PIB.

Entorno Social

Los individuos en la sociedad actual buscan identidad, como los sostiene la
psicologa Luz Maria Huerta, al senalar que: “Los jovenes son mas propensos a ser
influenciados por patrones de moda debido a que se encuentran rodeado por publicidad
dirigida a ellos” en efecto el entorno impacta de tal modo que adoptan conductas con fin
de pertenecer a ciertos grupos de la sociedad (Acosta, 2014). Adicionalmente, el uso de
vestido forma parte de la identidad del individuo como parte de consumos culturales, lo
que expresa que las diferentes tendencias de vestir se construyen entre diferentes grupos
sociales, como medio de expresion y comunicacion social.

Por otro lado, el uso de dispositivos electronicos en el Ecuador, ha aumentado en
la Ultima década, 45% del crecimiento de la poblacion disponen de un Smartphone,
ademas, seis de cada diez personas consumen entre dos a cuatro horas diarias para uso de
celular (INEC, 2015).

Segun el INEC, el grupo etario con mayor uso de celular activado es la poblacion
que se encuentra entre 35 y 44 afios con el 80,4%, seguido de los de 25 a 34 con el 80,1%,
finalmente el grupo de 16 a 24 afios con el 64.9% (INEC, 2015).

En cuanto al comportamiento del consumidor, en el Ecuador se identifican cinco
estratos sociales. El estrato B conforma el 11,2% de la poblacion de la cual el jefe del
hogar tiene una instruccién superior, posee todos los servicios basicos, en promedio
dispone de tres celulares en el hogar y el 81% posee conexidn a internet, mientras que el
estrato C+ conforma el 22,8% de la poblacién en la cual el 39% de los hogares cuenta
con servicio de internet y en promedio disponen de dos celulares en el hogar (INEC,
2011). Por lo tanto, el estrato B y C+ cuentan con ingresos suficientes para consumir.

Sobre el entorno social, se encuentra atractiva para la propuesta por la influencia
que tiene la moda para el consumidor, ademas las tecnologias de la informacion tienen
una buena aceptacién por parte de los estratos escogidos para la idea de negocio.

Entorno tecnoldgico

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Industria, el
analfabetismo ha disminuido en los ultimos afios. En el 2009 el porcentaje de personas

con analfabetismo digital era de 33.6% mientras que para el afio 2016 bajo al 11.4%
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(Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Industria, 2016). Se puede
evidenciar el cambio y adaptacion que ha realizado la poblacion en los ultimos afios.

El INEC, segun las encuestas realizadas, el 52,9% de la poblacion ecuatoriana
cuenta000 con un teléfono inteligente, el 36% de los hogares tiene acceso al internet: 44%
se conectan por medio de un médem, el 31% por cable y el 24% por conexidn inalambrica,
personas entre 25 a 44 afos pertenecientes al 55% de las personas encuestadas (INEC,
2016). En la actualidad, el uso de celulares inteligentes se lo evidencia méas que por lujo,
como una necesidad, permitiendo que el mercado de aplicaciones pueda crecer en el pais.

Actualmente, en el mercado de la moda, algunos disefiadores bosquejan su propia
tela para la creacion de las piezas mediante tecnologia digital en la impresion textil. La
aparicion en el mercado de las impresoras de gran formato permitié la produccién de
grandes tiradas a menor costo y gran rapidez (GUTENBERG, 2014). Es un mercado que
estd en constante crecimiento, las oportunidades son cada vez mas visibles debido a las
caracteristicas avanzadas de las maquinas que las hacen equiparables a la productividad
que se logra.

Sobre el entorno tecnoldgico, presenta un escenario favorable debido a la
tendencia en el uso de la tecnologia con respecto a los dispositivos inteligentes en el pais.

En conclusion, dentro de los factores que influyen en la industria de confeccion,
el factor politico, ayudara a determinar las condiciones favorables en cuanto a las medidas
que el gobierno decida y que se encuentra impulsando la produccion nacional y
ofreciendo las herramientas adecuadas para los nuevos emprendimientos. En cuanto al
factor econdmico, las empresas en el sector de servicio han tenido un crecimiento al igual
el gasto en la innovacion lo que beneficia a la propuesta planteada. En cuanto a lo social,
las personas cada dia se preocupan por su la apariencia y se ven reflejadas en como lucen,
ademas tanto nacional como internacionalmente se han desarrollado nuevas tendencias,
por lo que el consumo de ropa se ha incrementado en los Gltimos afios. Por ultimo, con
respecto al el factor tecnoldgico se puede destacar que en los ultimos afios el uso de
dispositivos moviles inteligentes se ha incrementado, ademas de considerarse favorable
el grupo etario de mayor consumo de internet coincide con el mercado objetivo de la

propuesta.
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4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria

En la actualidad, los cambios que se han ido realizando tanto en el panorama
econdmico y tecnoldgico, como en el social y politico, han provocado gran impacto sobre
el modo en que las empresas emplearan a nivel mundial en los proximos afios.

Para el sector textil y de la confeccidn, en los Ultimos 11 afios se han visto menos
afectados debido al nivel de crecimiento que ha ido proyectando. El escenario actual y las
tendencias emergentes indican que para el afio 2025 se desarrollan tendencias claves a
nivel global para el sector con gran impacto, varias consultoras internacionales
especializadas, entre ellas Wazir Management Consultants, menciona algunas tendencias:

Una de las primeras tendencias es que el mercado mundial del vestido pasara del
valor actual de US$1.1 trillones a la marca de US$2 trillones, constituyendo casi el 1.8%
del PIB mundial, casi el 75% de este mercado se concentra en Estados Unidos, China y
Japdn. En términos de poblacion, estas regiones con el hogar de sélo un tercio de la
poblacion mundial. Esto significa un alto gasto en ropa per cépita (PCA) en mercados
desarrollados (Farias, 2016)

Por otro lado, el tamafio combinado de los mercados de prendas de vestir de China
e India se convertird en mas grande que la combinacion de Estados Unidos y Unién
Europea, mientras que la cadena de valor de la fabricacion global textil atraera inversiones
por valor de US $ 350 billones.

En América Latina, la llegada de cadenas de ropa estadounidenses, espafiolas y
chilenas, transformé la dinamica del mercado minorista al incluir el sistema de banca
comercial. Para Camilo Herrera, presidente de Raddar, firma especializada en estudios de
mercado en Colombia; Latinoamérica podria dividirse en tres bloques de desarrollo a
nivel minorista, segin la cantidad de marcas y metros cuadrados en el mercado. En el
grupo maduro estan: México, Brasil, Argentina y Chile, en el grupo de oportunidad se
situarian Colombia, Pert, Ecuador, Costa Rica y Panama y en desarrollo Bolivia,
Salvador, Guatemala y Uruguay.

Las cadenas minoristas en Latinoamérica estan registrando cifras record de
facturacion. En el 2012, segun Deloitte, el crecimiento de las ventas en la region fue de
14.7% frente a la media mundial del 4.9%.

Otro del atractivo que se destaca en la region es el comercio electronico. Deloitte
calcula que la venta minorista por internet crece en un 20% anual. Los brasilefios son

activos compradores digitales, hay 90 millones de usuarios de internet en Brasil del cual
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57% afirmo que realizd6 compras online, acumulando 11.000 millones de dolares en
ventas en el 2012, llegando a 28.000 en el 2017. Para Colombia, el crecimiento fue del
40% en 2013 en compras virtuales (Reyes, 2014).

El sector de moda en Ecuador estd en expansion, debido al crecimiento de las
escuelas de disefio e iniciativas de educacion de moda para todas las edades por parte del
sector privado y los beneficios brinda el sector publico, quien en el 2017 firmo un acuerdo
de fines educativos con universidades extranjeras de disefio y confeccion, permitiendo a
pequefios y medianos productores para generar los insumos necesarios requeridos por los
disefiadores (Gonzales, 2015).

Actualmente en el Ecuador se estima que en el mercado de valor agregado en las
prendas alcanzé los 1.000 millones de ddlares para el 2020, por lo que es realmente
necesario capacitar al personal para el buen uso de la tecnologia industrial aplicado en los
textiles.

En Ecuador la industria textil genera 100.000 empleos directos al afio, ademas de
200.000 indirectos. En cuanto a las cifras textiles, el 20% de la produccién se exporta, el
75% de las exportaciones van a Colombia, el 25% restante llega a mas de 46 paises en el
mundo (Gonzales, 2015).

A medida que la industria textil se encuentra en crecimiento, también aumento la
diversificacion de sus productos, convirtiendo a los hilados y tejidos como los principales
en volumen de produccién; sin embargo, en los Ultimos afios se ha incrementado la
elaboracion de prendas de vestir y lenceria de hogar.

A continuacion, se presenta informacion sobre los principales paises de destino
para exportaciones del sector textil y confecciones, ubicando a Colombia en el primer
puesto con un 36.88% de participacion en el afio 2011, seguido por Venezuela con
33.44%, siendo estos paises latinoamericanos (Instituto de Promocion de Exportaciones

e Inversiones, 2012).
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llustracién 7: Principales Paises de destino de las exportaciones

m COLOMBIA

B VENEZUELA
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M ESTADOS UNIDOS
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W CHILE
FILIPINAS
MEXICO
BRASIL

HITALIA
DEMAS PAISES

Elaborado por: La Autora.
Fuente: (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2012)
En cuanto a las importaciones por productos realizados en el Ecuador se detallan
los siguientes:

llustracion 8:Importaciones de Bienes Textiles por Tipo de Producto

IMPORTACIONES 2017 (a marzo) POR TIPO DE PRODUCTO
TIPO DE PRODUCTO TON FOB M$ CIF MS it 00115 ——
Materia prima 8.447,156] 14.055484f  14.680,459 0% \ o ux
Hilado 4.842,134 10.377,119  10.848,614
[Tejido plano 7.823,225 34571,0200 35.602,900 Memeemes o el
Tejido de punto 3688451 15178774 15739623 piuoe g
Prenda de punto 516,166 13.698,246|  14.205,787 % '
Prenda, exc. de punto 686,530 17.297,031]  18.057,210)
Ropa Hogar 114,408 1.000,906 1.038,679
Alfombras, tapices 126,840 305,018 335,340
Prod. Especial 4833938 17.978549  18.828,620
Prenderia,trapos 0,268 1,313 1,375
Otros usos 1.316,273 6.755,458 6.989,501
Total general 32.395,388) 131.218,914 136.328,108

Elaborado por: La Autora
Fuente: (Asociacion de Industria Textiles del Ecuador, 2017)

Por otro lado, el modelo de negocio de las aplicaciones se define por tres pilares:
las aplicaciones de pago, compras en la aplicacion y publicidad los ingresos mundiales
de las aplicaciones con compras entre el 2011 y 2017 se han venido incrementando. En
el transcurso de los Gltimos afios y gracias a las compras in-app, se cambiaron las tornas,
provocando que este sistema de compras dentro de la aplicacién, superasen en ingresos a

las aplicaciones de pago (Moberest, 2017).



lustracion 9:Ingresos Mundiales por Compra dentro de las Aplicaciones del 2011 al
2017

Elaborado por: Moberest
Fuente: (Moberest, 2017).
Segln ProEcuador, los subsectores ecuatorianos que destacan son: software,

hardware, proveedores de internet y empresas de telecomunicaciones, en el cual el sector
de los tics generd 29 mil plazas de trabajo representando 3.1% del PIB con un total de
3.026 empresas (ProEcuador, 2013).

4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

lustracién 10: Ciclo de Vida del Producto
e

Lanzamienio Crecimiento | Madurez Declinacion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
Kotler y Armstrong definen el anélisis del ciclo de vida del producto como el
comportamiento de las ventas a través del tiempo de existencia del mismo. Ademas,
expresan el importante vinculo de este analisis en relacién a la supervivencia de la
empresa. (Thompson, 2015)
De acuerdo a la naturaleza de la propuesta, a pesar de que actualmente el servicio

convencional de alquiler y redisefios de vestidos se encuentra en etapa de crecimiento. Se
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considera que el servicio se encuentra en etapa de lanzamiento, debido a que posee una
caracteristica novedosa que renueva un servicio ya existente.

Entre los aspectos mas importantes de la etapa de lanzamiento, se encuentran la
necesidad de invertir en investigacion y desarrollo con la finalidad de presentar un
producto o servicio que cumpla con las expectativas del mercado, ademas de la inversion

en publicidad para dar a conocer el nuevo producto (Corraliza, 2014).

4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

La industria que se establecio para llevar a cabo el respectivo analisis de las Cinco
Fuerzas de Porter, es la industria de servicios de disefio, confeccidn y alquiler de prendas
de vestir en la ciudad de Guayaquil.

Poder de negociacién de los Compradores o Clientes. (3/5)

Costo de cambio Debido a que en la industria los competidores que
ofrecen el servicio convencional, no cuentan con el mismo mecanismo de distribucion

por lo tanto el costo de cambio es bajo.

Volumen del comprador Tomando en cuenta el niUmero de compradores, debido a que
la industria ha incrementado en el transcurso de los ultimos afios, el crecimiento se
mantiene continuo por lo que el volumen de consumidores seguird aumentando, por lo

tanto, se considera el factor como bajo.

Informacién del comprador Los clientes cuentan con informacion sobre precios
y especificaciones disponibles en redes sociales o plataformas web en la que pueden
informarse a la hora y en el lugar que ellos consideren oportuno, por lo que se estima este

factor como medio alto.

Diferencia de productos Sobre los productos, la competencia ofrece el servicio con una
linea de productos muy similares que cubre la misma necesidad y a un precio

relativamente igual, por lo que se estima como factor medio.
Debido a los factores antes mencionados la fuerza se califica medio.
Poder de negociacién de los Proveedores. (2/5)

Impacto de materia prima en los costos Acerca de los proveedores del area de
la confeccion en la ciudad es posible encontrar una gran variedad tiendas que ofertan

telas, hilos y demas suministros necesarios para la elaboracién de las prendas. Los precios
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de la materia prima son relativamente iguales y es posible encontrar los mismos articulos

en diferentes tiendas, por lo tanto, se lo considera como un factor bajo.

Costo de cambiar de suplidor Sobre de los proveedores, en la actualidad se
puede alta gama de producto en el que existen diferentes modelos y precios que se ajustan
a las diferentes necesidades de sus clientes, se lo estima como factor bajo

Diferenciacién de materia prima En el mercado los proveedores ofrecen al
mercado una amplia gama de telas con una alta variedad y calidad o marcas muy

similares, por lo tanto, se lo estima como factor bajo.
Debido a los factores antes mencionados la fuerza se califica como bajo.
Amenaza de nuevos competidores entrantes. (2/5)

Capital requerido La industria tiene como caracteristica el relativamente bajo
capital de inversion requerido para el ingreso, ademas los costos de mantenimiento y
operacion no son altos ni se necesita un gran grupo de colaboradores para el correcto

funcionamiento de las empresas. Se debe afiadir que la materia prima es de facil acceso.

Acceso a distribucién En cuanto a la comercializacién de los productos las
empresas se publicitan a través de medios digitales, en donde se pelean en quien ofrece
los productos con las expectativas mas altas para los clientes, por lo tanto, se lo estima

como bajo.

El contraataque debido a que en el mercado existen empresas ya posicionadas
con una amplia variedad de productos, se podria esperar cierto grado de imitacién en el

servicio, por lo tanto, se lo considera como factor medio
Debido a los factores antes mencionados la fuerza se califica como bajo.
Amenaza de productos sustitutos. (2/5)

El precio alcance relatico El precio alcance relativo se lo considera bajo ya que los

competidores ofrecen productos con precios similares.

Costo de cambio En cuanto al costo de cambio se lo considera bajo hacia el

producto sustituto debido a que cumplen con la misma funcion.

Comportamiento de comprador propenso En cuanto al comportamiento del
comprador propenso se lo considera como medio, debido a que la competencia ofrece

productos similares los cuales cumplen con las necesidades del cliente.

Debido a los factores antes mencionados la fuerza se califica como media.
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Rivalidad entre los competidores. (4/5)

Diversidad de competencia En la industria existe diversidad de competencia, las
empresas ofertan productos distintos dirigidos a diferentes mercados objetivos, lo que
hace que el nivel de competencia sea alto.

Crecimiento de la industria La industria presenta indices de crecimiento, lo cual
es considerado como un factor positivo al momento de ingresar a participar en ella.

Debido a los factores antes mencionados la fuerza se califica como alta.
Conclusion:

La industria es considerada atractiva para el ingreso de la presente propuesta.

Las barreras de ingresos son bajas, lo que hace que sea accesible para la
implementacién la propuesta. Ademas, existen diversificacion de competencia por lo cual
la competencia es moderada.

El nivel de sustituibilidad es bajo debido a que los benéficos ofertados en el uso
de medios digitales, mejoran la experiencia del cliente y aumentan el costo de cambio a
empresas proveedoras de productos similares en canales tradicionales.

Los proveedores existen en gran ndmero y son accesibles y asequibles. Finalmente
se debe de tener en cuenta el posible ingreso de empresas con experiencia en medios
tradicionales o empresas nuevas, por lo que se sugiere establecer medidas y actividades

en el plan de contingencia.
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Tabla 4: Las Cinco Fuerzas de Porter

Cinco Fuerzas Competitivas de Porter Calificacion

AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS

Acceso a distribucion

Capital requerido

Contraataque

PODER DE NEGOCIACION DE SUPLIDORES

Impacto de materia prima en los costos

Costo de cambiar de suplidor

Presencia de materia prima sustituta

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Precio alcance relativo del sustituto

Costo del cambio

Comprador propenso al sustituto

PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

Costo de cambio

Volumen de comprador

Informacion del comprador

Diferencia de productos

RIVALIDAD ENTRE COMPETENCIA EXISTENTE

Crecimiento de la Industria

Identidad de marca

Diversidad de competencia

Nl & W| W & W & D] N WO W] N N N N N N N | N DN

TOTAL

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
*Nota: Los indicadores de calificacion corresponden a la siguiente escala; muy alto
(5), alto, (4), medio (3), bajo (2), muy bajo (1).
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4.5. Andlisis de la Oferta

4.5.1. Tipo de Competencia

La propuesta para la creacion de una empresa que brinde servicios de compra,
alquiler y redisefio de vestidos de gala a través de un aplicativo movil en la ciudad de
Guayaquil, cuenta con competidores directos e indirectos.

En competencia directa se han identificado competidores como: tiendas de venta,
alquiler de vestidos y ateliers de confeccion. A demaés, se consideré como competencia
indirecta a las costureras ya que también ofrecen el servicio de arreglo y confeccion a

pesar de ser informal.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real

En el mercado real se encuentran mujeres de la ciudad de Guayaquil
pertenecientes de los estratos sociales B y C+, que presten del servicio de alquiler o

redisefio de vestidos a tiendas, talleres y costureras.

Mercado Potencial

El mercado potencial se determina a mujeres de la ciudad de Guayaquil
pertenecientes a los estratos sociales A, B y C+ portadoras de un dispositivo movil, que
presten del servicio de alquiler o redisefio de vestidos y a su vez se fijen en la eficacia la

calidad de los productos que ofrece el mismo.
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4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad,
Ubicacidn, Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 5: Caracteristicas de los Competidores

. o . Lin
Empresa | Liderazgo | Antigiiedad | Ubicacion | Productos ea de
Principales | Precio
Poupee Medio 8 afios Guayaquil Vestidos Alta
Hbcouture Alto 11 afios Guayaquil Vestidos Medio
Glam Alto 12 anos Guayaquil Vestidos Medio
Karen Guayaquil
Serrano Medio 20 afios yaq Vestidos Medio
‘s Machala
Zuniga
Renata . o . .
Merchan Bajo 4 afios Guayaquil Vestidos Alta

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
En el cuadro se observan algunas tiendas y ateliers pertenecientes a la ciudad de
Guayaquil tales como: Poupee, Hbcouture, Glam, Karen Serrano Zufiiga, Renata

Merchan, las cuales ofrecen el servicio de alquiler y confeccion de vestidos.

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia
de la Empresa
En relacion con el desarrollo del punto anterior es posible observar que los
competidores utilizan una estrategia diferente a la que utilizara la presente propuesta.

Poupee y Renata Merchan que cuentan con un atelier, la estrategia de estas marcas
es la diferenciacion. Ofrecen un producto elaborado con materiales de alta calidad
enfocandose en los detalles y acabados del vestido.

En cuanto a Hbcouture y Glan que son tiendas de alquiler de vestido, cuentan con
una estrategia de promocion mediante personajes que se encuentran en el medio
televisivo.

Por ultimo, esta Karen Serrano quien ofrece productos importados de alta calidad

ademas de ser reconocida en el mercado por el tiempo de experiencia.
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MDMV tomard como contra estrategia la diferenciacion personal y medios de
distribucion. Para la diferenciacion personal, el servicio serd brindado por profesionales
capacitados ofreciendo un trato personalizado con cada usuario. En el caso de la
diferenciacion de medios de distribucion sera a través de un aplicativo movil ademas de
recibir el producto a domicilio, entregando un servicio adecuado a las necesidades del

cliente.

4.6. Andlisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

La presente propuesta que brinda el servicio de compra, alquiler y redisefio de
vestidos a través de un aplicativo movil, sera utilizada en la ciudad de Guayaquil, teniendo
como mercado objetivo mujeres entre 15 a 54 afios de edad, que formen parte del estrato
econdmico B y C+, que presenten la necesidad o deseo de utilizar el mismo servicio

convencional, pero de una manera practica ayudando a la optimizacion de recursos.
4.6.2. Criterio de Segmentacion

Tabla 6: Criterio de Segmentacion

Criterios Variables
- Mujeres de 15 a 54
Demogréfico ~
afios

Geografico Mujeres de la ciudad de
Guayaquil
Mujeres de estratos
sociales B C+

Mujeres que deseen
prestar del servicio de
alquiler o redisefio de

vestidos
Elaborado por: La Autora

Socioeconémico

Psicografico

Fuente: La Investigacién
El criterio geografico ayudara con la delimitacion del lugar, como: pais, region,
provincia, ciudad, etc. Este criterio fue seleccionado debido a que el servicio se brindara
en una ciudad especifica.
El criterio geografico ayudara con la delimitacion por caracteristicas como: sexo,
edad, genero, etnia, estado civil, etc. Este criterio fue seleccionado debido a la edad de

mayor consumo del servicio.
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El criterio socioecondmico permitira medir el estilo de vida de las personas, su
nivel de adquisicion econdémica. Este criterio fue seleccionado debido a que el servicio
esta dirigido a los estratos sociales altos.

El criterio psicografico ayudara con la delimitacion por atributos como: deseos,
pensamientos y comportamientos del consumidor. Este criterio fue seleccionado para

determinar el uso del servicio.

4.6.3. Seleccion de Segmentos

Para la propuesta planteada se han los segmentos del mercado fueron
seleccionados considerando el poder de adquisicion, mujeres pertenecientes a los estratos
B y C+ que estan dentro del 11.2% y 22.8% de la poblacion respectiva. Mujeres,
estudiantes o profesionales que tienen acceso a un dispositivo madvil y capacidad de pagar
por un servicio para el alquiler o redisefio de vestidos con el fin de que satisfaga con las

necesidades que busca.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos
El perfil del segmento seleccionado, son mujeres de 15 a 54 afios de edad de los
estratos sociales B y C+, estudiantes o profesionales, preocupadas por lucir un vestido

acorde a su personalidad que alcance cubra sus expectativas.
4.7. Matriz FODA

Tabla 7: Matriz FODA

Fortaleza

e Debilidades
Mano de obra calificada.
) Ser una marca nueva en el
Acceso a diferentes
dores mercado.

irol\ilizcién s.e ura y de facil Prendas delicadas al
Matriz USF()) guray momento de ser
FODA ' manipuladas.

Actualizacion oportuna del
contenido de la aplicacion.
Acceso Yy disponibilidad
continuo del servicio.

Falta de experiencia en la
administrativa en el nuevo
negocio.
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Oportunidades
Tendencia de crecimiento de
moda en productos
relacionados
Creciente en poblacion con
dispositivos ~ moviles e
internet.

Politica de promocion e
incentivo al emprendimiento
en el pais.

Crecimiento de la industria
de la moda.

F+O
1.4 Realizar alianzas estratégicas
con escuelas de disefio de moda,
para realizar workshops y charlas
informativas sobre la aplicacion.

3.2 Utilizar influencers en redes
sociales para promover y
motivar el uso de la aplicacion.

D+O
3.3 Asistir a espacios de
capacitacion 'y  mentorias
disponibles en los diferentes
programas de la comunidad
emprendedora en la ciudad.

1.2 Establecer un programa de
incentivos para clientes que
refirieran nuevos usuarios para
la aplicacion.

Amenazas
Posibilidad de imitacién al
servicio.

Posibilidad de cambios en
regulaciones de comercio
electrénico.

Cambios rapidos de
tendencia de moda y estilo.
Variedad de  servicios
sustitutos.

Formar parte de un mercado
competitivo.

F+A

1.1 Realizar una campafa sobre
el proceso de disefio y confeccion
y su incidencia en la calidad del
resultado final.

4.3 Establecer un programa de
fidelizacion de cliente a través de
sorteos de tarjeta de regalo y
descuentos para futuras compras.

D+A
2.1 Elaborar un proceso de
control de calidad del producto
final, con la finalidad de
satisfacer al cliente.

1.3 Encargar a un miembro del
equipo de la empresa el control
de redes y tendencia, con la
finalidad de mantener a la
empresa actualizada.

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

4.8. Investigacion de Mercado

4.8.1. Método

Para el desarrollo de la siguiente investigacion de mercado, se utilizaran los

métodos: cualitativos y cuantitativos.

En el método cualitativo se realizaran grupos focales, entrevistas a profundidad a

expertos, tales como disefiadoras de moda, expertos en el servicio de alquiler y

desarrolladores de aplicaciones. De esta manera se busca la factibilidad del servicio y

sobre todo el desarrollo de un producto de alta calidad para el consumo del usuario.
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En cuanto al método cuantitativo, se realizaran encuestas a mujeres de la ciudad
de Guayaquil, con el fin de determinar preferencias, nivel de consumo y determinar la

predisposicion del cliente al uso de nuevas tecnologias para el consumo del servicio.

4.8.2. Disefio de la Investigacion
48.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas
gue desean ser investigados)

Objetivo General

Conocer el nivel de aceptacion de los usuarios hacia el uso del servicio de alquiler
y redisefio de vestidos mediante un aplicativo movil.
Objetivos Especificos
e Determinar la frecuencia del cliente al solicitar servicios de alquiler y redisefio
de vestidos.
e Conocer el comportamiento del consumidor que inciden a la prestaciéon del
servicio.
e Determinar el perfil del consumidor.
e Definir los canales de distribucion apropiados para el negocio.
e Determinar el rango de precios que el cliente estd dispuesto a pagar por la
prestacion del servicio.
e Determinar la disposicién de los clientes potenciales sobre el uso de
aplicaciones moviles.
e Establecer los factores claves del servicio convencional.
e Conocer las tendencias actuales referente a la prestacion del servicio.

o Definir recursos necesarios para el desarrollo de una aplicacion movil.

4.8.2.2. Tamafo de la Muestra
La presente propuesta se encuentra delimitada en la ciudad de Guayaquil. Segun
el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos que, de acuerdo a la informacion
obtenida en el dltimo censo realizado en el 2010, se pudo determinar que en la ciudad de
Guayaquil la poblacién de mujeres es de 1.192.694, a este nimero de habitantes se le

aplica la segmentacion de mercado de acuerdo a las variables que se detallan:
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Tabla 8: Criterio de Segmentacion

Variables Porcentajes Calculo

Edad entre 15 a 54 aios 57,50% 685.799
Estratos Sociales B y C+ 35% 240.029
Tics 83,20% 199.704

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

Del total de la poblacion de mujeres en la ciudad de Guayaquil, correspondientes

al 57.50% del rango de edades con el 35% de estratificacion social, finalmente se le

adiciono el porcentaje de los tics dando como resultado 199.704 de la poblacién a

estudiar.

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion,

Grupo Focal, etc.)

Dentro de la investigacion exploratoria se realiz6 un grupo focal con mujeres que

prestan del servicio convencional y tres entrevistas a expertos, de los cuales se encuentra

una disefiadora de modas, una emprendedora con afios de experiencia en el mercado

referente al servicio y un ingeniero en sistemas.

Grupo Focal

1. Al momento de alquilar un vestido. ¢ Usted se fija en el precio o en la calidad?

2. ¢Cuantos lugares visita antes de elegir el vestido que va alquilar?

3. ¢Usted ha mandado a redisefiar un vestido alguna vez? En caso de que lo
haya hecho. ¢En qué lugar lo hizo?

4. ¢Con qué frecuencia usted hace uso del servicio de alquiler de vestidos?

5. ¢Cuanto en promedio usted paga por el alquiler de un vestido?

6. ¢Usted utiliza redes sociales previo a la eleccion de un vestido o se dirige
directamente a el lugar?

7. ¢Usted interactla frecuentemente con aplicaciones y que tipo de servicio usa

a través de estas?
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Analisis del Grupo Focal

El grupo focal fue realizado con 7 mujeres que residen en la ciudad de Guayaquil y

con caracteristicas que se enmarcan al segmento de mercado al cual va dirigido la

propuesta, dando como resultado lo siguiente:

Cuatro de las mujeres entrevistadas comentaron que, al momento de
alquilar un vestido, se enfocan en el modelo y expectativas que este pueda
cubrir para sus gustos, mas no ven importancia en el precio siempre y
cuando sea un vestido que justifique el valor a pagar. El resto de las
participantes buscan prestar del servicio a un precio bajo pero que este
cumpla con sus expectativas.

Dentro de las opiniones obtenidas, todas las mujeres entrevistadas
compartieron haber visitado en algunas ocasiones mas de tres tiendes
previo a la prestacion del servicio.

En el uso del servicio de arreglo o redisefio, las entrevistadas normalmente
lo hacen con su costurera de confianza, excepto cuando el dafio es mayor
0 el vestido necesita de un gran cambio, lo llevan a un taller especializado.
El promedio a pagar de todas las entrevistadas ha sido de 80 a 100 dolares.
Dos de ella comentaron que, si han llegado a pagar mas de 150 dolares por
un vestido, pero solo en situaciones especiales.

De las siete mujeres entrevistada, las 3 mas joévenes del grupo comentaron
que siempre antes de visitar una tienda de alquiler primero revisan sus
cuentas, especialmente las de Instagram. Las dos medianas del grupo
compartieron gque no estrictamente revisan las cuentas antes de visitar la
tienda, pero que en ocasiones si lo han hecho y finalmente una comento
que siempre se acerca directamente al lugar para la prestacion del servicio.
Finalmente, seis de las entrevistadas comentaron que, si utilizarian una
aplicacidn para la obtencion del servicio ya que algunas trabajan, estudian
y otras realizan ambas cosas. La cual mediante el uso de la aplicacion les
ayudaria a optimizar el tiempo, mucho mas cuando se presenta un evento
a Ultima hora. Lo que comento una, que regularmente siempre le sucede
eso. La otra entrevistada comento que rotundamente que no lo utilizaria, a

menos que estrictamente necesite el servicio de urgencia.
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Experta en el Negocio

I A

¢ Cudl es la temporada de mayor demanda del servicio?

¢ Cudles son los colores del vestido que el cliente méas solicita?

A lo hora de alquilar, ¢qué es lo que busca el cliente en un vestido?
¢Cuantas veces se puede alquilar el mismo vestido?

¢ Cudl es el promedio de edad de los clientes?

¢ Cudl es el rango de precios al que el cliente esta dispuesto a pagar por un

vestido?

Ademas de vestidos, ¢qué mas busca el cliente en este tipo de servicio?

¢ Cuales son las tallas mas solicitadas?

Andlisis de la entrevista

La entrevistada comenta que, generalmente los meses en que los usuarios
hacen mayor uso del servicio son los meses de octubre a diciembre, por lo
que es considera temporada alta.

En la industria de vestidos los disefiadores y fabricas, los colores que méas
comercializan es el negro y el azul, colores que inconscientemente marcan
tendencia. El cliente siempre va optar por estos colores porque son los
tonos que mas circulan en revistas, fotos y disefios. Adicional, otros
aspectos que los clientes se fijan, a pesar de que dependa de la situacion;
son el tipo de tela, la textura, calidad. Pero a pesar de esto lo que al cliente
mas le gusta es que a simple vista su vestido luzca costoso, que tenga
pedreria, encaje, que se note fino y no luzca comdn.

Dependiendo del compromiso social y la disposicién a pagar del cliente.
Normalmente los clientes pagan entre 80 a 100 dolares, pero si buscan un
vestido para alguna ocasién especial, llevan uno de 150 sin importar el
costo.

Lo que buscan los clientes aparte de los vestidos son los accesorios como:
carteras, aretes y zapatos.

Generalmente las tallas mas solicitadas son las pequeias, seguidas por las
medianas.

La politica que maneja el negocio es alquilar el vestido no més de 4 veces.

Adicionalmente, realizan una rotacion completa cada tres meses.
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Disefadora de modas

o B~ WD

¢ Cudl es latendencia actual en los disefios y en que se basan estas tendencias?
¢Cémo determina los colores que se encuentran en tendencia?

¢Cual es el corte mas solicitado por los clientes?

¢Cuantas colecciones realiza usted al afio y de cuantas prendas se compone?

¢ Qué tipo de vestido recomienda para una mujer segun su edad?

Analisis de la entrevista

La tendencia que se puede observar actualmente en el mundo de la moda
son las prensas oversize, transparencias, drapeados, nudos o lazadas, el
estilo flamenco entre otros.

La palmera cromética en tendencia es denominada por el instituto Pantone
el cual nos revela un color trend report de los colores de cada afio y
temporada, entre los colores que se vienen que también se pueden ver en
pasarelas son el amarillo, que viene con mucha fuerza, Little boy blue que
se encuentra en la gama de los tonos empolvados, fucsia y lavanda.

No cuenta con un corte méas solicitado, por lo que asesora al cliente
dependiendo del tipo de cuerpo ya que a una persona gruesa no le va a
quedar bien lo que le queda a una persona de contextura delgada y
viceversa; todo depende del tipo de cuerpo.

Siempre se lanza dos colecciones al afio que son primavera verano y otofio
invierno, aunque no realiza de frio ya que en la ciudad es imposible.
También realiza colecciones resort en temporadas especificas.

En el caso de ser atelier la edad no es un factor importante ya que se trabaja
de manera personalizada, todo se realiza a mano. Por lo tanto, se necesita
conocer a la persona, principalmente que personalidad tiene porque,
aunque no parezca cierto la personalidad tiene mayor grado de influencia
en lo que el cliente desee utilizar. También es importante la colorimetria,
que colores le queda bien; dependiendo del tono de piel, color de cabello,

0jos, contextura, para saber que siluetas le quedan bien
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Ingeniero en Sistemas

1.
2.
3.

¢ Qué se necesita para el desarrollo de una aplicacion?

¢ Es preferible solicitar el desarrollo de una aplicacion a una empresa externa?
¢Es recomendable tener un progra mador fijo en la empresa o por servicios
prestados?

¢Cada que tiempo se debe actualizar una aplicacion?

¢Existe algun tipo de seguridad para la informacion que se ingresa a la
aplicacion?

¢ Existen requerimientos para realizar pagos en la aplicacion?

Andlisis de la entrevista

Es necesario planificar una reunién con el cliente, de esta manera obtener
datos los datos de las necesidades que requiera la aplicacion y luego de eso
poder disefiar una propuesta del producto a realizar que cumpla con las
necesidades requeridas por el cliente. Adicionalmente lo primordial es un
servidor, tazas a pagar de la plataforma, alojamiento en web y servicio de
respaldo de informacion.

Depende mucho del cliente el contrato del servicio para el desarrollo de la
aplicaciéon. Se lo puede realizar de ambas formas; ya sea pagar a un
programador por servicios prestados o hacerlo con una empresa, claro esta
que hacerlo con una empresa externa resulta mas caro.

Es recomendable que una vez realizada la aplicacion por completo se
cuente con un programador de planta para que este lleve un control de la

misma.

e Garantizar 100% que no se pueda hackear datos en la plataforma no es

posible, siempre hay un margen de riesgo. La empresa debe adaptar
medidas para poder salvaguardar la experiencia de seguridad en el usuario
y confianza del mismo en el uso de la plataforma, existen candados de
seguridad en donde los datos estan cifrados y con esos datos cifrados no
se puede extraer la informacion particular de la cuenta generada por el

usuario.

e Para realizar pagos en linea, existen empresas que administran pagos, con

tarjetas de débito o crédito, servicio que ofrecen a empresas que se
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manejan con aplicaciones. También se pueden realizar los pagos por

plataformas de bancos como paypal.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)
Para el analisis de datos, se realiz6 una encuesta a 384 mujeres en la ciudad de

Guayaquil, de la cual se obtuvieron los siguientes datos:

4.8.2.4. Analisis de Datos
Datos de las Encuestas
1. ¢Usted alquila vestidos para fiestas o algun tipo de evento?
De las 384 mujeres encuestadas, el 80.2% hacen uso del servicio de alquiler de

vestidos para fiestas o algun tipo de evento, mientras que el 19.8% no lo hace.

lustracién 11: Porcentaje de Alquiler de Vestidos

® s
@ NO

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
2. ¢A qué rango de edad pertenece?
De las encuestas realizadas, se puede notar que el grupo de mayor participacion
pertenece al 33% del rango de edad de 26 a 35 afios, y a su vez el otro 33% pertenece al
rango de 36 a 45 afios, el 24,2% al rango de 36 a 45 afios y por Ultimo el 9.9% pertenece

al rango de 46 a 54 afios de edad.
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llustracion 12: Rango de Edades

® 15a25
® 26a35

36 a45
® 46a54

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

3. ¢Con que frecuencia usted alquila un vestido?

De las mujeres encuestadas, se puede apreciar la frecuencia con que realizan la
prestacion del servicio. EI 61.2% alquila de 1 a 2 vestidos cada dos meses, mientras que
el 30.6% alquila de 3 a 5 vestidos y por ultimo el 8.2% alquila de 6 a mas vestidos cada
dos meses.

lustracién 13: Frecuencia de Alquiler de Vestidos

@ 1-2 vestidos cada dos meses
@ 3-5 vestidos cada dos meses
6 0 + vestidos cada dos meses

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
4. ¢En qué ocasiones usted alquila un vestido? Puede escoger mas de una
opcion
En el siguiente grafico se puede observar las ocasiones en las que las encuestadas
hacen uso del servicio, lo que resulta atractivo para la empresa por el nivel de frecuencia
de consumo. El 69.9% alquilan un vestido para matrimonios, el 35.4% para fiestas, el
29.1% para graduaciones, el 7.6% para bautizos y comuniones, mientras que el 24.1%

alquila para otro tipo de eventos.
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llustracion 14: Tipo de eventos en las que las Mujeres Alquilan Vestidos

Matrimonios (69,6 %)
Fiestas
Sraduaciones
Bautizos

Comuniones

Otros

60

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

5. ¢ Cudles son los factores en los que usted se fija al momento de alquilar un
vestido?

En el siguiente gréafico se puede determinar los factores que influyen al momento
de la prestacion del servicio. EI 37% de las mujeres encuestadas, al momento de alquilar
un vestido se fijan en el precio, el 30.9% se fija en la calidad, mientras que el 29.6% en
el disefio.

llustracion 15: Factores que influyen en el Alquiler de un Vestido

@ Precio

@ Calidad
Disefio

@ Marca

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
6. Si tuviera que redisefiar un vestido. ¢ En qué lugar prefiriera hacerlo?
El 60% de las encuestadas prefieren redisefiar un vestido en un taller especializado
lo cual resulta positivo para la empresa ya que esta cuenta con profesionales garantizados

y de primera, mientras que el 40% prefiere hacerlo con una costurera.
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llustracién 16: Lugar de Preferencia para Redisefiar un Vestido

@ Taller especializado
@ Costurera

b

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
7. ¢ Qué tipo de sistema operativo tiene su dispositivo mévil?
De las mujeres encuestadas el 51.7% cuenta con el sistema operativo 10S, mientras que
el 48.3% el de Android.

llustracion 17: Preferencia de Sistema Operativo en un Dispositivo Movil

\
@ Android ( samsung, nokia, huawe

etc
@ 105 ( apple)

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
8. ¢ Qué tipo de aplicaciones usa en su teléfono? Puede escoger mas de una
opcion.
De las encuestadas, el 93.1% utiliza redes sociales, el 25.3% juegos, 40.2%
editores de imagenes, 39.1% compras, seguido del 36.8% musica, mientras que el 11.5%
utiliza aplicaciones deportivas y por Gltimo el 8% utiliza otro tipo de aplicaciones.
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llustracién 18: Tipo de Aplicaciones Moviles mas Utilizadas

Redes Soclales (93,1 %)
Juegos (25,3 %)

Editores de Ima (40,2 %)
Compras (39,1 %)
Musica (36,8 %)
Deporte (11,5 %)

Otros (8 %)
0 20 40 60 80 100
Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

9. ¢ Cuéntas aplicaciones mdviles usa en su celular?

El 42.2% de las encuestadas cuentan con 4 a 6 aplicaciones en su celular, lo cual
muestra disponibilidad para descargar la aplicacion, mientras que el 26.5% cuenta con 7
a 10 aplicaciones, el 15.7% cuenta con 1 a 3 aplicaciones y el otro 15% cuenta con mas
de 10 aplicaciones moviles.

lustracién 19: Numero de Aplicaciones que usan las mujeres en un celular

® 13
® 46

7-10
® +10

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
10. ¢ Utiliza usted tarjeta de débito y/o crédito para comprar por internet?
El 75% de las mujeres encuestadas utilizan tarjeta de débito o crédito para comprar
por internet. Lo que les permitira realizar los pagos o reservar al momento de hacer uso

del servicio.
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lustracién 20: Medio de Compra por Internet

®s
® NO

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
11. ;Estaria dispuesto a usar el servicio de alquiler y/o redisefio de vestidos
mediante una aplicacién movil?
El 85.5% de las encuestadas estarian dispuestas a utilizar el servicio de alquiler y
redisefio de vestidos mediante una aplicacion mdvil. Lo que resulta positivo para la
empresa porque refleja un alto grado de aceptacidn para el servicio.

llustracion 21: Porcentaje de Aceptacion del Servicio

® s
® NO

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
12. ¢ Estaria interesada usted en poder redisefiar en linea un vestido mediante
una aplicacién movil, previo a la prestacion del servicio?
El 84.3% de las encuestadas estarian dispuestas a redisefiar un vestido mediante

una aplicacion movil.
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llustracién 22: Porcentaje de Interés en Redisefiar un Vestido mediante una Aplicacion
Movil

® s
® NO

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
13. ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por la prestacion del servicio de
alquiler?
El 45.5% de las encuestadas estan dispuestas a pagar entre 101 a 120 por el
alquiler de un vestido, el 36.4% estarian dispuestas a pagar entre 81 a 100 y por ultimo el
18.2% pagarian entre 121 a 180.

lustracion 23: Disponibilidad a Pagar por la Prestacion de Servicio de Alquiler

|
@ 60-80
@ 81-100 ‘
101-120
@ 121-180
@ +180

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
14. ; Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por la prestacion del servicio de
redisefio?
El 45.5% de las encuestadas estarian dispuestas a pagar entre 41 a 60 ddlares por
el servicio de redisefio, mientras que el 36.4% de 61 a 80 dolares y por Gltimo el 18.2%

pagarian entre 20 a 40 dolares.
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lustracion 24: Disponibilidad a Pagar por la Prestacion del Servicio de Redisefio

@ 20-40

@ 41-60
61-80

® +80

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

4.8.25. Resumen e interpretacion de resultados

En cuanto a la investigacion cuantitativa que se realizé a un grupo de mujeres

pertenecientes a la ciudad de Guayaquil, se determiné los siguientes datos:

Se pudo determinar que la mayoria de las encuestadas pertenecientes al
82.2% del grupo etario prestan del servicio convencional de alquiler de
vestidos.

El rango de edad en donde se encuentra el mayor porcentaje de disposicion
para la prestacion del servicio es 33% pertenecientes a grupos de 15 a 25
y 26 a 35 afios de edad.

La frecuencia de consumo de la mayoria de las encuestadas pertenecientes
al 61.2% del grupo etario, alquilan de 1 a 2 vestidos cada dos meses

Al momento de alquilar un vestido, las mujeres se fijan primero en el
precio seguido por la calidad del mismo, lo cual se pudo determinar que
ambos factores van de la mano.

Al momento de redisefiar un vestido, el 60% de las encuestadas prefieren
hacerlo en un taller especializado, lo que se muestra atractivo para la
empresa ya que cuenta con expertos de primera, la cual refleja seguridad
y confianza al momento de hacer uso del servicio.

El 51.7% de las mujeres encuestadas cuenta con un sistema operativo
Android y el 48.3% con 10S.

El 93.1% de las mujeres encuestadas utilizas aplicaciones moviles de

redes sociales, mientras que el 39.1% lo hace para comprar.
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e EI 42.2% de las mujeres encuestadas cuentan con 4 a 6 aplicaciones
moviles, lo que refleja disposicidn para descargar la aplicacion

e EI 75% de las encuestadas utilizan tarjeta de débito y/o crédito para
comprar por internet, la cual permite la disponibilidad del cliente al
momento de hacer la compra o reserva de un vestido en la aplicacion.

e EI85.5% de las mujeres encuestadas aceptan la propuesta

e EI 84.3% de las mujeres encuestadas estarian interesadas en redisefiar un
vestido mediante una aplicacion movil

e EI 45.1% de las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar entre 101
a 120 délares por el alquiler de un vestido. Lo cual se pudo determinar que
es el mismo rango de precios que actualmente se paga a la competencia.

e EI 45.5% de las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar entre 41

a 60 dolares por el redisefio de un vestido.

4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

En cuanto a los resultados obtenidos de la investigacién cualitativa, dentro de las
entrevistas realizadas a expertos y grupos focales, se obtuvieron las siguientes
conclusiones:

En las entrevistas a profundidad con los expertos se pudo determinar las
tendencias actuales del mercado como los vestidos trapeados transparentes con apliques,
faldas acampanadas con crops estampadas con flores, mangas europeas entre otras y a su
vez los colores actuales en los disefios de los vestidos y los que estaran presente a lo largo
del afio, encabezado por el amarillo, seguido por rosado, lavanda, palido, azul, que es
considerado como uno de los colores que no pasa de moda, el cual esta presente en todas
las tendencias que se presentan en el afio, a su vez informacion del medio por el cual estos
entran al mercado, disefios que actualmente se utilizan y cambio de temporada. Para la
rotacion de inventario, normalmente se cambia cada cuatro meses y los vestidos son
utilizados entres cinco a siete veces dependiendo de las politicas de la tienda.

En cuanto al grupo focal se pudo determinar el perfil del consumidor;
disponibilidad de pago, preferencias de tiendas, visitas previo a la compra, lugar de

adquisicion.
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Los resultados que se obtuvieron, ayudara a determinar la demanda del producto,

medio de compra y el precio que el usuario estara dispuesto a pagar.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

En base al analisis de los resultados obtenidos en la investigacion, se recomienda

lo siguiente:

Considerar las caracteristicas que prefiere el usuario al momento de la
prestacion del servicio.

Concluir con mayor dedicacion los detalles de las prendas al momento del
redisefio.

Mantener la tienda actualizada referente al cambio de temporadas o
tendencias.

Contar con personal estrictamente calificado referente al redisefio.
Implementar un mecanismo de logistica seguro y responsable al momento de

realizar los envios.
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CAPITULO5
5. PLAN DE MARKETING
5.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo General
Posicionar en el mercado a MDMYV como un aplicativo sencillo, rapido y seguro que
brinda el servicio de alquiler, redisefio y compra de vestidos.
Objetivos Especificos
e Implantar el aplicativo como uno de las diez aplicaciones méas descargadas
entre las aplicaciones nacionales, para el quinto afio.
e Alcanzar un crecimiento en seguidores de 20% anual, durante los primeros
cinco afios de la empresa.
e Mantener calificaciones de satisfaccion en redes sociales iguales o superiores
a cuatro estrellas para el tercer afio de operaciones de la empresa.
e Fidelizar al 15% de los clientes potenciales del primer afio de
funcionamiento de la empresa.
e Situar al aplicativo en la categoria de cinco mil descargas en las tiendas de

aplicaciones para el quinto afio.

5.1.1. Mercado Meta

La presente propuesta que brinda el servicio de alquiler, redisefio y compra de
vestidos de gala a través de un aplicativo mavil, serd utilizada en la ciudad de Guayaquil,
teniendo como mercado objetivo mujeres entre 15 a 54 afios de edad, que formen parte
del estrato econémico B y C+, que presenten la necesidad o deseo de utilizar el mismo

servicio convencional con el beneficio de optimizar tiempo.

5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion

La empresa aplicara una estrategia de diferenciacion, enfocada en el canal de
distribucion, debido a que, en el mercado de alquiler, confeccion y redisefio, se
estaria innovando al ofrecer un nuevo canal automatizado para realizar la compra.

La mencionada diferenciacion puede aplicarse mediante el establecimiento de
lineas eficientes de cobertura, experiencia, accesibilidad a la informacion,
disponibilidad rapida de compra, sensacion gratificante y agradable del cliente

respecto a la compra. (Garzon, 2015)
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La propuesta se enfocara en otorgar al cliente la facilidad de acceder al servicio
de alquiler confeccion y redisefio desde su dispositivo, sin la necesidad de movilizacion
inicial, la posibilidad de acceso durante las veinticuatro horas del dia, a través de un

interfaz amigable y funcional que actte con un proceso de compra sencillo.

5.1.1.2. Cobertura
El tipo de cobertura aplicable a la propuesta es selectivo. El aplicativo
estara disponible para las tiendas; App Store, Play Store. Entendiendo que las
aplicaciones tienen alcance mundial, se restringira la publicacion para usuarios
registrados en el pais, en miras de crecimiento a largo plazo, a pesar de ello la
empresa prestara servicios exclusivamente para la ciudad de Guayaquil, de

acuerdo a lo establecido en la segmentacion de mercado.

5.2. Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento de MDMYV se va a enfatizar en ofrecer un servicio
de alquiler y redisefio de vestidos eficaz y de alta calidad con valor agregado, brindado
por profesionales que cuentan con experiencia, ofreciendo productos de primera para la
satisfaccion del cliente. Dicha estrategia esta basada en lo siguiente:

Los beneficios

MDMYV ofrecera vestidos modernos acoplados a la tendencia actual del mercado,
elaborados con materiales de alta calidad y acabados estrictamente bien elaborados, lo
que brindara al cliente la comodidad y seguridad al momento de utilizarlo.

Al usuario

En servicio que se lanzaré al mercado, ofrecera una atencion personalizada, lo cual
permitird que el cliente elija o modifique el vestido a su preferencia.

Frente a la competencia

La empresa ofrecera un canal de distribucion diferente al del servicio convencional,

lo que permitird que el cliente optimice tiempo al momento de la prestacion del servicio.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

La estrategia a utilizar para la propuesta sera la diferenciacion del servicio, basada
en el canal de distribucion, brindando un servicio eficaz y eficiente que ayudara a la

optimizacion de tiempo y recursos para el usuario.
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El usuario podra descargar el aplicativo de manera gratuita, el cual visualizard una
vitrina online de vestidos para la obtencion del mismo, donde podra realizar el pago total
del servicio o a su vez reservarlo en linea con el 30% del precio del vestido para luego
ser enviado al lugar establecido por el cliente.

Tambien, ofrece la opcidn de redisefio en donde el usuario encontrara disefios
estandares de entallados, cortes, mangas y arreglos segln el tipo de vestido que el cliente
desee modificar ya sea corto o largo.

Ademas, cuenta con la opcion de compra, en donde los clientes pueden ofertar los
vestidos que deseen vender.

Servicio Esencial: Facilidad de alquilar un vestido reduciendo tiempo de
busqueda y seleccidn del mismo en diferentes lugares.

Servicio Real: Servicio de alquiler, redisefio y compra de vestidos mediante un
aplicativo movil.

Servicio Aumentado: Servicio enfocado en el acabado del vestido, ajuste,
personalizacion y entrega a domicilio.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

En el empaque que brindara el servicio para el envié de los vestidos sera una caja
de carton de alta calidad con papel de seda por dentro y una cinta de grosgrain de 80cm
x 2.5cm de ancho para el cierre.

Se ofrecera en dos presentaciones dependiendo del tamafio del vestido. Una de
ellas con tamafio de 50 cm. de ancho x 75 cm. de largo x 15 cm. de profundidad, apropiada
para vestidos largos o de cola amplia hasta con dos capas de enagua de red.

El tamafio de la otra presentacion es de 36 cm. de ancho x 48 cm. de largo x 11
cm. de profundidad, apropiada para vestidos pequefios o con cola pequefia sin que tengan
enagua de red.

lustracion 25: Caja de Envio

N
B

\\ ./‘\’: \/
Elaborado por: La Autora
Fuente: (FOLDABOX, 2018)
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5.3.1.2.  Amplitud y Profundidad de Linea
Para la amplitud de la linea, la empresa cuenta con tres tipos de servicios; alquiler,
redisefio y compra, en cuanto a la profundidad existen las siguientes presentaciones:
Servicio de alquiler de vestidos
e Matrimonios
-Formales ocasion noche: estampados, uniformes, apliques.
-Formales ocasion dia: estampados, uniformes, apliques.
e Coctel
-Tipo fiesta: estampados, uniformes, apliques.
-Tipo Trabajo: estampados, uniformes, apliques.
Servicio de redisefio de vestidos
Para el servicio de redisefio, la profundidad de la linea varia de acorde al vestido
que se desee modificar acoplando al mismo con el bocetd estandar mas conveniente para
su cambio
e Cropy falda
e Manga campana
e Falda campana

e Trapeado transparente

5.3.1.3. Marcasy Submarcas
La empresa DOMOVA S.A contara con el nombre de la marca MDMV para su
servicio, asi mismo se nombrard al aplicativo por lo tal no contard con submarcas.
La marca MDMV estara implantada como etiqueta en la caja de envio,
adicionalmente con la frase “crea tu momento” en la parte inferior del nombre. La cual
pretende trasmitir elegancia y seguridad al momento de elegir el vestido perfecto que se

idealiz6 para ese momento especial.
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llustracion 26: Logo de la Marca

MDMV

@ Crea tu fNomento

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.2. Estrategia de Precios

Para la propuesta planteada, los precios que ofrecera la empresa por sus servicios
serén estandares establecidos por la misma, considerando el tipo de servicio que el cliente
necesite.

La estrategia de precios que MDMV utilizard sera la de diferenciacién por
prestigio en los cuales los precios no seran alterados Unicamente si la tendencia actual del
mercado lo exija, teniendo en cuenta el poder adquisitivo del mercado y los beneficios
que brinda el servicio, como la calidad, acabados, detalles, atencion personalizada,

optimizacion de tiempo y recursos.

5.3.2.1. Precios de la Competencia
Segun en la investigacion de mercado, se pudo obtener informacidon de los precios
de la competencia. Se pudo determinar que tres de las cinco empresas se manejan con el
mismo rango de precios, mientras que las otras dos cuentan con precios superiores
teniendo en cuenta que ofrecen un servicio mas personalizado enfocado en los detalles y
acabados del vestido en comparacion de las anteriores.
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Tabla 9: Precios de la Competencia

Tipo de .
Empresa . Precios
Competencia
Poupee Indirecta $150-5350
Hbcouture Directa $80-$200
Glam Directa $80-5180
Karen Serrano Directa $80-$180
Zuniga
Renata Indirecta $100-$300
Merchan

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El poder adquisitivo del mercado meta, corresponde a las mujeres que forman

parte del estrato economico B y C+, estudiantes o profesionales que tienen acceso a un

dispositivo movil y capacidad de pagar por un servicio para el alquiler o redisefio de

vestidos con el fin de que satisfaga con las necesidades que busca.

5.3.2.3. Politicas de Precio

La empresa establecerda las siguientes politicas de precio:

La descarga de la aplicacion sera gratuita.

El precio del servicio de alquiler oscilard entre $80 a $120 dolares,
dependiendo del disefio del vestido.

El precio del servicio de redisefio oscilara entre $40 a $80 dolares,
dependiendo del tipo de redisefio que el cliente elija para la modificacion
del vestido.

El precio de la compra del vestido variard dependiendo del estado en el
que se encuentre el mismo a vender por el cliente, ademas de tomar en
cuenta el rango de precios que se ofreceran los cuales estarian entre 60 a
100 dolares.

Se debera cancelar el precio total del servicio antes de la entrega del

vestido.
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5.3.3. Estrategia de Plaza
5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
MDMV tendra como localizacion macro a la ciudad de Guayaquil y como
localizacion micro el sector de la Kennedy norte Mz. 201 SI.1 de la ciudad de Guayaquil,
en donde se encontrara la tienda fisica. Sin embargo, la aplicacion podra ser descargada

de forma gratuita en Play Store y App Store.

5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio
La empresa estara situada en el sector Kennedy norte Mz. 201 Sl.1 de la ciudad
de Guayaquil. Contara con un espacio que estara distribuido por: la bodega de almacenaje
de los vestidos, el cuarto de costura, departamento administrativo, departamento de

disefio, probador, sala de espera.

5.3.3.1.2. Merchandising
La empresa MDMV contard con diversas actividades de merchandising que
ayudara a captar la atencion de los clientes, tales como:

e Es escaparte contara con buena iluminacion.

e Se colocara el nimero maximo de muestra de los vestidos con el fin de
crear una atmosfera elegante sin que se vea sobrecarga.

e Las muestras que se visualizardn en los escaparates, seran los Gltimos
disefios de cada temporada.

e Se realizardn eventos en la tienda para promocionar los productos que

ofrece el servicio.

5.3.3.2.  Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depositos y Almacenes.
El canal de distribucion del servicio de la empresa sera directo mediante el
aplicativo movil, el cual se encontrara disponible en las tiendas de Play Store y App Store.
Mientras que el producto terminado saldra de los puntos de venta, en este caso la

tienda fisica, directo al consumidor.
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5.3.3.2.2. Logistica
Se contratara el servicio motorizado de entrega. Una vez realizado los arreglos o
modificaciones del vestido a gusto del cliente, este sera colocado en una caja con sus
respectivas adecuaciones y las personas o la empresa que se contrate se encargara de

trasladar los vestidos desde la tienda hacia el lugar de destino especificado por el cliente.

5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

Dentro de la fase previa para la prestacion del servicio, en el aplicativo se
encontrara informacion actualizada de las tendencias, colores y estilos de cada tipo de
vestido, ademas de recomendaciones de qué tipo de vestido usar segun el tipo cuerpo,
tono de piel de cada cliente y segun el tipo de evento al que el usuario desee asistir, para
de esta manera ayudar a la seleccionar la prenda adecuada a la hora de prestar el servicio.

Post-venta

Dentro de la fase de post-venta, se realizara una medicion de grado de satisfaccion,
donde el cliente podra calificar y comentar el servicio dentro del aplicativo por medio de
estrellitas, las mismas que se podran visualizar comentarios, gustos y disgustos. Ademas,
se realizara seguimiento a través de redes sociales con el fin de mejorar los procesos para
que el cliente se lleve una buena experiencia al momento de prestar del servicio.

Quejas, reclamos y devoluciones.

Para las quejas y reclamos, el cliente podra realizarlas mediante el aplicativo,
redes sociales 0 a su vez contactandose directamente con la empresa por medio de los
nameros teléfonos.

En cuanto a las devoluciones presentara las siguientes politicas:

e Enel caso de que el cliente desee devolver un alquiler ya pagado, el dinero
del alquiler no sera reembolsado, se guardard como crédito para futuras
ocasiones.

e En caso de alguna falla en la prestacion del servicio por parte de la
empresa, el cliente deberé contactarse lo mas rapido posible con la misma
para poder solucionarlo.

e En el caso de pérdida o dafio irreparable del vestido, el usuario es
responsable de pagar el 100% del precio del vestido, en cual sera debitado

de la garantia.
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e En caso de dafios reparables, el cliente se hara responsable por el costo del
arreglo, el cual sera debitado de la garantia.
e El producto debera ser devuelto en las mismas condiciones en las cuales
fue entregado con su respectiva caja de envio.
e En el caso de la devolucion del vestido sin su caja original, el usuario
deberéa cancelar el costo de la caja.
Cabe mencionar que todas las politicas y condiciones estaran mencionadas en el

formulario de recepcion para la prestacion del servicio.

5.3.4. Estrategias de Promocion
5.3.4.1. Promocion de Ventas

Referente a la promocion de ventas, la empresa utilizara la acumulacion de puntos
por cada prestacion del servicio, en el cual el cliente al hacer uso de cualquiera de los
servicios que ofrece la empresa acumulara puntos que seran equivalentes a porcentajes
de descuentos que podré utilizar para la siguiente prestacién de servicio.

El cliente al momento de hacer uso de cualquiera de los servicios que ofrecera
MDMV, automaticamente se le otorgaran puntos dependiendo del precio que pago, los
cuales podra acumularlos en el “carrito de puntos” que se visualizara en el perfil de cada

usuario para luego poder utilizarlos y obtener descuentos.

5.3.4.2. Venta Personal
En el proceso de venta personal, estara enfocado en la disefiadora quien a su vez
estara encargada de la atencion del cliente en el momento del arreglo del vestido. En el
encargado debera darle un asesoramiento oportuno y confiable al cliente, proyectandole

confianza y seguridad al cliente al momento de la prestacion.

5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:
Concepto, Mensaje
El concepto que se pretende mostrar es el de un servicio diferenciado, en el cual
los productos que se ofreceran para el alquiler y redisefio de vestidos son de alta calidad
con linea de estilos y disefios propios.
En cuanto al mensaje de la propuesta la empresa pretende transmitir la eficiencia

y dedicacion en cada uno de los procesos, ya sea de disefio, fabricacion, logistica o post-
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venta, ofreciendo un producto de alta calidad, seguro y confiable frente a un mercado
competitivo.
5.34.3.2. Estrategias ATL y BTL
Estrategias ATL
Para estrategias ATL se utilizaran revistas como: Insights, Hogar y Cosas, las
cuales circulan mensualmente. Referente a Insights que abarca temas de negocios, nuevos
emprendimientos, innovacién y crecimiento. En cuanto a las revistas Hogar y Cosas, las
cuales abarcan temas sociales como tendencias, moda, estilo y cuidado personal.
Estrategias BTL
Para las estrategias BTL se utilizaran los siguientes medios:
e Redes sociales: Facebook e Instagram
e Pé&gina Web

e Marketing de guerrilla

5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento del servicio, se comenzara con una campafia masiva a través
de las redes sociales, ademas de la difusion de la marca por medio de influencers de la
ciudad, previo al evento de lanzamiento.

Para el evento de lanzamiento, donde se realizara un desfile de los vestidos para
alquiler y modelos de redisefio que brindara el servicio. Este se realizard en las
instalaciones de la tienda y estaran invitados medios, personajes, influencers entre otros.

Al final del evento, se proyectard un video promocional en donde se explicara el

uso y los beneficios de la aplicacion.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.
La empresa MDMV no considera necesario la contratacion de una agencia de
publicidad, ya que se utilizaran medios online y offline:
Para medios online abarca el uso de redes sociales, se contara con una pagina en

Facebook y una cuenta en Instagram, en la cual se pautard mensualmente.
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Tabla 10: Costo de Publicidad Facebook- Instagram

Presupuesto Alcance Dias | V. Diario
$1,00 590 - 1600 1 $1,00
$2,00 1200 - 3300 1 $2,00
$3,00 2000 - 5200 1 $3,00
$5,00 3500 - 9300 1 $5,00
$15,00 12000 - 30000 7 $2,14
$20,00 14000 - 37000 | 14 $1,42
$30,00 19000 - 50000 | 14 $2,14
$42,00 25000 - 65000 | 14 $3,00

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
En cuanto a medios offline, la empresa acudira a eventos relacionado a pasarelas
de lanzamiento de tendencia referente al cambio de temporada. Para lo cual se estipula

un presupuesto de 500 délares por evento.

5.3.4.4. Relaciones Publicas
El departamento de marketing de la empresa se encargard de realizar las
actividades referentes a las relaciones publicas como el contacto con medios, boletines de
prensa, participacion en eventos de moda. Por otro lado, como alianza estratégica se
trabajara con influencers dentro de sus redes sociales por medio de canje para la

promocion del servicio que ofrece la empresa.

5.3.4.5. Marketing Relacional

Para crear mayor lealtad en los clientes, la empresa utilizard el marketing
relacional.

Se llevard un control post-venta, donde se mantendra contacto con el cliente
mediante las redes sociales o llamadas para conocer la experiencia del mismo con el fin
de poder realizar mejoras al servicio.

Ademas, se creara una relacion directa con el usuario dentro de la aplicacion, con
el fin de atender de manera inmediata cualquier queja o recomendaciones y a su vez

brindar solucién a cualquier tipo de inconveniente referente a la prestacion del servicio.
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5.3.4.6. Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
MDMYV contaré con un aplicativo, donde se mostraré informacion de la empresa,
beneficio, forma de uso, recomendaciones y tendencias actuales referente a la moda.
Por otro lado, estaran presente las redes sociales como Instagram y Facebook, en

donde se publicaran post, transmisiones en vivo y videos promocionales del servicio.

5.3.4.6.2. Analisis de la Promocion Digital de los Competidores:
Web y Redes Sociales

Se pudo determinar que los competidores de MDMYV todos poseen redes sociales
como Facebook e Instagram, en los cuales promocionan y exponen los nuevos
lanzamientos de su coleccion, pero sin embargo se pudo notar que solo la empresa Poupee
cuenta con una pagina web, en donde ademas de promocionar y mostrar su coleccion,
también ofrece consejos, noticias de moda y distintos aspectos relacionados a la moda lo

cual se percibe entre los clientes como un mayor nivel de servicio.

Tabla 11: Medios Digitales de la Competencia

Poupee X X X ALTO
Hbcouture X X ALTO
Glam X X MEDIO

Karen

Serrano X X BAJO
Zuiiga
Renata

B
Merchan X X AJO

Elaborado por: La Autora.
Fuente: La Investigacion.

llustracion 27: Pagina Web Poupee

W% (l

™)

POUPEE

Elaborado por: Poupee
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Fuente: La Investigacion
llustracién 28: Instagram de HBcouture

hbcouture_alquiler_atelier | Fotiowin: 9
\ﬁ‘ WA o419posts  67.6kfolowers 7,499 following

by GABY DELGADO And BEBA BRITO ALQUILER -DISERO- MODIFICA-REUSA-VENTA
LA TORRE km 1 Via 3 Sambo 2837911 - SONESTA Mall del Sol 6035685 0969338523
0939250359 ce lunes a domingo.

www.facebook.com/hbcouture

Fuente: La Investigacion

Ilustracion 29: Instagram de Glam

glamclosetbync

1770posts  Tikfolowers 1,838

Alquiler de Vestidos Guayaquil CC. P!
local 25, 7 225-3253. SAMBO Entre Rios, Calle 1ra,
www.facebook.com/GlamCloset8yNC

1 57, 7 503-6734. CC. Plaza Quil,
5060822 @ 0991766515

Bl

SUMMER
GIVEAWAY

Elaborado por: Glam

Fuente: La Investigacién
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llustracién 30: Instagram Karen Serrano Zufiiga
© | Instagram ® © o

karenserranozuniga.ec HEZE Bl

76 posts 2,564 followers 497 foliowing

Karen Serrano Zuniga Tienda de Alquiler de Trajes$d @ RE. Todas las Tallas!! ¢
Urdesa Central @8 (04)5050663

Elaborado por: Karen Serrano Zufiga

Fuente: La investigacion

llustracion 31: Instagram Renata Merchan

renatamerchan HEZEEE ER -

586 posts 3,011 followers 1,598 foliowing
{ Atelier } RENATA MERCHAN «——_________ SHOP| Horario de
Atencién ~Lunes 2 Viernes [ 10am - 7om | =Sabacos [ 10am - 2pm ] *CITAS:
042836331 - 0986663377 -———————

Elaborado por: Renata Merchan

Fuente: La Investigacion

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del

sitio web y redes sociales
MDMV como estrategia de marketing digital la empresa no desarrollara una
pagina web, ya que contara con un aplicativo el cual brindara: historia, informacién, modo
de uso, beneficios, contenido, tendencias, asesoria, recomendaciones del aplicativo y de

la empresa como tal.
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Ademas, estaran presente las redes sociales como Facebook e Instagram, las

cuales contaran con informacion, contactos de la empresa y post de los productos de la
temporada.

llustracién 32: Facebook de MDMV

m MDMV

Pagina Bandeja de entrada Citas N a

de 6 c 6 Ayuda ¥

MDMV

@ Croa s Mloments

MDMV

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio

Publicaciones i Megusta | X\ Seguir | 4 Compartir | -

Opiniones

v Vermés # Estado [8] Fotoivideo [N Video en directo @ Evento, Producto + ) v

5
(@) escive aigo

Administrar promociones

Publicaciones /12

Elaborado por: La Autora

lustracion 33: Instagram de MDMV

mdmv2018 | ediprotie <>
| MDMV 'I 6 posts 1 follower 1 following

MDMV Crea tu Momento
www.mdmv.com

|
7 1“

Elaborado por: La Autora
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocién

llustracién 34: Cronograma de Actividades

Modo _ |Task Name Touacién _ Comienzo Fin

de

+ |~ cronograma de Marketing |56 dias lun 23/10/17  sdb 06/01/18
2 = Fase 1: Preparacion 11 dias lun 23/10/17  lun 06/11/17
? Disefio de Plan de Marketing S dias lun 23/10/17  vie 27/10/17
? €l  de ¢ para los canales S dias vie 27/10/17  jue 02/11/17
? Creacion cuentas redes soclales 2 dias Jue 02/11/17  vie 03/11/17
) Elaboracién de afiches y folletos 2 dias vie 03/11/17  1un06/11/17
? ~ Fase 2: Redes Sociales 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
? Facebook 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
2 Instagram 21 dias mar 07/11/17  mar 05/12/17
2 = Fase 3: Lanzamiento a7 dias vie 03/11/17  sib06/01/18
? Planificacion del evento 4 dias vie03/11/17  mié08/11/17
? Locacién del evento 15 dias mar 14/11/17  lun 04/12/17
- Confirmacién locacién 1dia mar 05/12/17  mar 05/12/17
* Preparacion de mobiliario, equipos y personal para el 12 dias mié 06/12/17  jue 21/12/17

evento

- Evento de lanzamiento 1dia sdb06/01/18  sib06/01/18
3 ~ Fase 4: Activacion de Marca

? Programacion para revistas 1dia mié 14/02/18  mié 14/02/18
? Programacion en TV 1dia sib12/05/18  sib 12/05/18
- Programacién de actividades en el puntode venta  1dia s4b22/12/18  s4b22/12/18
? Programacion de redes sociales 1dia lun 23/10/17  lun 23/10/17
? Desarrollo pégina web 1dia lun 23/10/17  lun 23/10/17

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.4. Presupuesto de Marketing
Tabla 12: Presupuesto de Marketing

ANO 1 ANOD 2 ANO 3 ANOD 4 AND 5

PUBLICIDAD

REVISTASDECONSUMO 7 655000 7 _ §881,00 7 T 68143 Y 75668 ¥ T 75845
REVISTAHOGAR _ _— "~ T 7T 5.150,00 " 5213,00 330939~ 344177 _ 361385
REVISTA COSAS 2.900 00 2 958,00 3.046,74 3.168,61 3.327,04
REVISTAINSIGTH T 500,00 510,00 52530 546,31 573,63
REGESSOUIAES 7m0 pad0” bz Teess T a0
ANSTAGRAM 36000 367,20 7822 383,34 413,01
FACEBOOEK 360,00 367,20 37822 383,34 413,01
TOTAL PUBLICIDAD 7.270,00 7.415,40 7.637,B6 7.943,38 B.340,55

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO
6.1. Produccion
6.1.1. Proceso Productivo
La empresa ofrecerd el servicio de compra, alquiler y redisefios de vestidos
mediante un aplicativo movil.

Para el desarrollo de la propuesta, se han establecido los siguientes procesos:

Proceso para la aplicacion del servicio de Alquiler
1. Inicio de Sesion:

El usuario debera registrarse, aceptar todas las condiciones del servicio e iniciar
sesion en el aplicativo para proceder al uso del servicio.
2. Elegir la opcion de alquiler:

El aplicativo contara con tres segmentos que son; alquiler, redisefio y compra.
Donde el cliente deberé seleccionar la opcién de alquiler.

3. Eleccion del vestido:

En la opcion de alquiler se mostrara como una vitrina online en donde el usuario
encontrara una gama de vestidos, la misma que tendra la opcion de filtrar por tipos de
evento, colores, tallas, precios, para facilitar su busqueda. En esta actividad el usuario
escogera el vestido.

lustracion 35: Filtros para Busqueda de Vestidos

MIN PRICE MAX PRICE . . D BLACK TIE

[] cocxTaL
" T Y
510 81500 . W [] niskT ouT
.
-— D DAYTIME

Elaborado por: (RENTTHERUNWAY, 2017)
Fuente: (RENTTHERUNWAY, 2017)
4. Pago del servicio: Alquiler
Una vez que el cliente haya elegido el vestido, debera seleccionar el periodo de
alquiler para proceder a realizar el pago total y se retendra el 50% del precio como
garantia hasta la devolucion. A su vez tiene la opcidn de reservarlo con el 30% del precio
del vestido, previo a la obtencion del mismo. Asi mismo debera registrar los datos del

lugar respectivo para €l envio.
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Ilustracion 36: Calendario de Seleccion para Alquilar

< January 2018 >

s M I W T F s

15 16 17 18 19 20
22 23 24 25 26 27
29 30 Edl 1 2

Rental Period v . . ; . . o

Elaborado: (RENTTHERUNWAY, 2017)
Fuente: (RENTTHERUNWAY, 2017)
5. Visitar la tienda fisica

El cliente tiene la opcidn de visitar la tienda para realizar algun tipo de ajuste o
seguridad en la seleccién del vestido antes de que este sea enviado a la direccion indicada
por el mismo.

6. Entrega del vestido:

Los operarios proceden a realizar la entrega del vestido a la direccion indicada por
el cliente. Una vez recibido el vestido, el cliente debera verificar y firmar una ficha de
entrega en donde se indica el estado de entrega del vestido.

7. Devolucién del vestido:

Los operarios de la empresa se encargaran de retirar el vestido en el lugar donde
se realizé la entrega con un méaximo de, hasta el tercer dia después del uso. A su vez se
entregard una ficha de devolucidn, la cual se verificara con la ficha de entrega para
corroborar el estado de la devolucion del vestido.

Proceso para la aplicacion del servicio de Redisefio
1. Inicio de Sesion:

El usuario debera registrarse, aceptar todas las condiciones del servicio e iniciar
sesion en el aplicativo para proceder al uso del servicio.
2. Seleccionar la opcién de Redisefio:

El aplicativo contara con tres segmentos que son; alquiler, redisefio y compra.
Donde el cliente debera seleccionar la opcion de redisefio.

3. Eleccion del tipo de redisefio

En el segmento de redisefio, el aplicativo mostrara modelos estandares con precios
estandares segun los tipos de vestidos, ya sean cortos o largos. Se mostrara opciones de

entallados, cortes, mangas, estilos actuales y recomendaciones segun el estilo del disefio
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que mas se ajuste y convenga al vestido que se desea redisefiar. Ademas, el cliente podra
dejar un comentario de lo que desea realizar. Adicionalmente se mostrara una barra y
pasos a seguir en donde el usuario podra ingresar sus medidas para el correcto ajuste del

mismo.

lustracion 37: Guia de Tallas de Mujer

OuUaAre
Talla 34 36 38 40 42 44 46
Pecho (cm) a2 86 30 94 98 102 06
Cintura (cm) 64 66 70 74 78 82 86
Cadera (cm) 90 94 98 02 06 10 |4
Talla XXS XS S M/ 85 L/ 90 XL
Pecho (cm) 80 82 86 90 96 102
Cintura (cm) 58 o2 66 /0 76 82
Cadera (cm 86 Q0 4 98 104 110

Elaborado por: (CLOUDRESS, 2017)
Fuente: (CLOUDRESS, 2017)
lustracién 38: Guia de Seleccién para Elegir las Tallas

TALLA ESTANDAR {COMO MEDIRSE?

EURDPA 32 34 36 38 0 < - 16 e S0 s2 4 56 58
ux 4 6 8 w0 ] 12 16 8 20 ” ’a »% m %
1 2% 14 11 124 132 1
1 > 1 9 102 10 11 122
11 1 122 12 132 1 142

AJUSTE PERFECTO TALLA A MEDIDA

e ot ot 1 7
méﬂiﬂﬂ

Elaborado por: (CLOUDRESS, 2017)
Fuente: (CLOUDRESS, 2017)

4. Agendar cita

El usuario deberd agendar previa cita para proceder a la visita de tienda para la
entregar del vestido, modificacion y corroboracion de los datos ingresados del mismo.
5. Visita a la tienda fisica

El usuario debera visitar la tienda en la fecha estimada para la entrega del vestido,
en donde se corroborara la informacion ingresada para proceder a realizar todos los
cambios que el cliente requiere para el vestido
6. Pago por el Redisefio
Una vez que el cliente haya llegado a un acuerdo referente al redisefio que se eligié para
el vestido, se estima el precio del mismo para proceder al pago inmediato.
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7. Entrega del vestido:

Los operarios procederan a la entrega del vestido referente al lugar establecido por
el usuario.

Proceso para la aplicacion del servicio de Compra
1. Inicio de Sesion:

El usuario debera registrarse, aceptar todas las condiciones del servicio e iniciar
sesion en el aplicativo para proceder al uso del servicio.
2. Seleccionar la opcién de Compra:

El aplicativo contara con tres segmentos que son; alquiler, redisefio y compra.
Donde el cliente debera seleccionar la opcion de compra.

3. Interaccion del usuario con el aplicativo para la compra.

En el segmento de compra, constara con precios estandares estimados
dependiendo del estado de vestido en donde el usuario se encontrara con un formulario
de comprar donde debera llenar y completar los detalles del vestido a vender (tipo de
vestido, tela, estampando, apliques, bordados, veces de uso, estado del vestido, etc.) para
proceder a estimar precio.

4. Agendar cita:

Una vez que el usuario este de acuerdo con la valoracion del vestido debera

agendar cita para visita a la tienda y proceder a la venta del mismo.
5. Compra del vestido:
El cliente visita a la tienda en la fecha establecida para proceder a la venta y pago

inmediato del vestido.

6.1.2. Flujogramas de procesos
La empresa contara con los siguientes flujogramas correspondientes a los procesos

mencionados anteriormente.
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lustracion 39: Proceso para la Aplicacion del Servicio de Alquiler

Elegir
opciéon de
Alquiler

Inicio de Eleccion

del vestido

Sesion

Ty
Entrega del Visitar la Pago del
wvestido tienda fisica servicio
R

Yy
Devolucion

del vestido

~_ @@/

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

lustracion 40: Proceso para la Aplicacion del Servicio de Redisefio

Inicio de Elegir
e opcion de
redisefiar

Eleccion
del redisefio

Pagar por el Visitar la Agendar
redisefio tienda fisica cita

Entrega del
vestido

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
llustracién 41: Proceso para la Aplicacion del Servicio de Compra
. N
Inicio de Elegir Interaccion del

Ee opcion de usuario con el
compra aplicativo

Compra de Agendar
vestido cita

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién
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6.1.3. Infraestructura
Para el desarrollo de la presente propuesta, como espacio fisico se utilizara un
local de 150mt? que contara con las siguientes areas:
e Bodega para Stock de Vestidos
e Taller de Costura
e Sala de disefio
e Probadores
e Oficina de gerencia
e Departamento administrativo
A continuacion, se presenta el plano de la empresa:

llustracion 42: Plano de la Empresa

6 Mtrs. 5 Mtros. 2.5 Mtrs.

Taller de Costura y Disefio Oficinas
Administrativas

Bodega
para

Corredor / Sala de Espera Stock de
Vestidos

SHALTT

N Probador
Bafios

2.5 Mtrs. 3 Mtrs.

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

6.1.4. Mano de Obra
Para el desarrollo de la presente propuesta, la empresa contard con un equipo de
siete colaboradores, tales como:
e Gerente General
e Disefiadora de Moda
e Dos costureras
e Encargado de Sistemas
Ademas, se contara con dos operarios que son los que se encargaran de los envios

del producto que ofrece el servicio.
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6.1.5. Capacidad Instalada
Se ha estimado un tiempo de uso de las maquinas por siete horas diarias,
dependiendo del incremento del volumen de los requerimientos. Adicionalmente, se
atendera segun el nimero de citas agendadas, para lo cual se determinara atender una
cita por hora por cada disefiadora.
Tabla 13: Capacidad Instalada

Citas por Periodo de tiempo
Disefiadora
Horas Diarios Semanal Mensual
1 60 min 7 35 140

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

llustracion 43: Maquina Industrial Recta

Elaborado por: La Autora
Fuente: (MercadoL.ibre, 2017)
Tabla 14: Informacién Técnica de la Méaquina Industrial Recta

Maquina Industrial Recta SINGER 195D-70

Informacion técnica

Mueble méaquina recta industrial 191D
Motor industrial Jack %2 H.P
Velocidad: 3.000 ppm

Punto Duracién: 8 mm

Del pie Altura: 5.5/13 mm (mano / rodilla)

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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llustracién 44: Méaquina Overlock

Elaborado por: La Autora
Fuente: (MercadoLibre, 2017)

Tabla 15: Informacion Técnica de la Maquina Overlock

Maquina Coser Singer Overlock Cod: 27100

Informacion técnica

Metal c/Plastico

Regulacion de la tension simple.

Largo de la puntada y transporte diferencial regulable

Prénsatelas facil de cambiar.

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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6.1.6. Presupuesto

Tabla 16: Presupuesto de Inversion de Propiedad, Maquinaria y Equipos

INVERSION

PROPIEDAD, MAQUINARIA'Y EQUIPOS

DETALLE ‘ CANTIDAD ‘ PRECION UNITARIO ‘ PRECIO TOTAL
DESARROLLO DE APLICACION
Desarrollo de aplicacién $3.000 $3.000
Hosting ( Anual) $100 $100
Appstore $25 $25
Playstore $25 $25
MAQUINARIA
Md&quina Industrial Recta 2 $550 $1.150
Maquina overlock 1 $348 $348
EQUIPOS
Computadora 2 $800 $1.600
Telefono 2 $60 $120
Mesa de Acero 1 $120 $120
Percheros 5 $280 $1.400
Aire Acondicionado 2 $870 $1.740
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 2 $240 $480
Sillas Ejecutivas 2 S55 $110
Muebles 2 $150 $300
Espejo 1 $230 $230
TOTALES $10.748

6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de calidad

Dentro de las politicas de control de calidad de la empresa, se desarrollara un

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

6.2.2. Procesos de control de calidad

Para el desarrollo de un producto de alta calidad, es necesario llevar un control en

informe sobre el monitoreo y actividades realizadas.
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y encaminar hacia la eficiencia y excelencia en los productos.

estandar de calidad propio con el fin de cumplir con los requerimientos exigidos por la

ley en los procesos, procedimientos, recursos con la finalidad de mejorar el rendimiento

los procesos para el resultado esperado en el producto final. EI proceso de control de la
empresa, sera llevado por el gerente general y con el resto del equipo. Se llevaran a cabo

reuniones quincenales en donde cada encargado del area respectiva, debera presentar un




e Almacenar correctamente el inventario

e Realizar un control en el acabado de los detalles en las prendas

e Revision del empapelado y etiquetado para que el producto final esté listo
para su entrega

e Realizar un control de calidad en la recepcion de las prendas devueltas

e Realizar un control de calidad a la hora de la recepcion de las prendas
lavadas.

e Realizar un control con el tiempo de demora en el proceso de la entrega

del producto.

6.2.3. Presupuesto
Tabla 17: Presupuesto de Gestion de Calidad

Normas I1SO 9001
Implementacion $3.000
Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccién ambiental
La responsabilidad ambiental para el funcionamiento de una empresa es de vital
importancia, por este motivo se estableceran las siguientes politicas de proteccion
ambiental:
e Reciclar objetos de plastico, vidrio y carton
e Cumplir con el correcto uso de la maquinaria
e Reducir el desperdicio en la materia prima
e Reusar materiales
e Prohibir el consumo de cigarrillo en la empresa
Clasificacion de los desperdicios
6.3.2. Procesos de control ambiental
El proceso de control ambiental lo llevara a cabo el gerente general de la empresa,
quien es el encargado de informar, promover e incentivar al personal para el correcto
funcionamiento de la misma.
e Realizar un control referente a los materiales sobrantes para ser

reutilizados
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e Almacenar correctamente los desechos

e Revision de las maquinarias

6.3.3. Presupuesto
Tabla 18: Presupuesto de Control de Calidad

PRECIO
DESCRIPCION | CANTIDAD |UNITARIO TOTAL
Clasificadores
de residuos 3 230 »90

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

6.4. Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1. Politicas de proteccién social
El objetivo principal de la responsabilidad social de una empresa es el impacto
positivo que causa en la sociedad y se traduzca en una mayor competitividad y
sostenibilidad. Puesto que, de esta manera se generara mas productividad, puesto que es
una mejora en las condiciones para los colaboradores (Altagracia, 2014).
La empresa DOMOVA S.A ha considerado el establecimiento de las siguientes
politicas:
e Evitar el uso inadecuado de los recursos y promover la reutilizacion de los
mismos.
e Ofrecer al cliente una entrega oportuna cumpliendo con los plazos
establecidos por el mismo.
e Cumplir con los contratos laborales, pagos a tiempo y aseguramiento
social del personal
e Promover un clima laboral oportuno para el buen funcionamiento de las

actividades mediante integraciones.

6.4.2. Presupuesto
La empresa no pretende fijar presupuesto extra para la aplicacion de politicas de
responsabilidad social empresarial, puesto que se considera que dichas politicas

corresponden a comportamientos y valores propios de la empresa.
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6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama
lustracion 45: Organigrama MDMV

Gerente
General

Disefiadora Gl Jefe de Jefe de Personal de Operarios
Marketing Sistema Limpieza de Logistica

Costurera 1

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
Gerente General

Encargado de controlar y supervisar cada uno de los procesos de cada

departamento, de la misma manera sera el encargado de negociar, identificar problemas

para darles solucién inmediata.
e Sexo: Mujer
e Edad: 21 a 45 afios
e Conocimientos: Administrativo, Ventas, Marketing
e Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en Desarrollo de Negocios
Bilinglie o carreras relacionadas
Contador
Encargado de la parte contable de la empresa.
e Sexo: Hombre/ Mujer
e Edad: 25 a 35 afios
e Conocimientos: Contables, Administrativos
e Formacion Académica: Titulo de tercer nivel
Jefe de marketing
Encargado de toda la parte de marketing, crear estrategias de promocion, ventas,
manejo de redes sociales, a su vez estara encargado de la parte comercial
e Sexo: Mujer
e FEdad:21a30
e Conocimientos: Marketing, Ventas, Promocion
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e Formacion Académica: Titulo de tercer nivel
Disefiadora de Moda
Encargado de todos los disefios y acabados de los vestidos y a su vez en la atencion
y asesoria hacia el cliente en los pedidos de redisefio.
e Sexo: Mujer
e Edad: 20 a 30 afios
e Conocimientos: Confeccidn de Prendas, Técnicas, Tendencias, moda actual.

e Formacién Académica: Titulo de tercer nivel en disefio de modas

Costureras

Encargada de la confeccion y arreglos de los vestidos, la cual trabaja
conjuntamente con la disefiadora.

e Sexo: Mujer

e Edad: 25 a 40 afios

e Conocimientos: Confeccion y costura

e Formacion Académica: Estudiante de carrera de disefio de modas y confeccion
Encargado de Sistemas

Encargado del control, mantenimiento y soporte de la aplicacion.

e Sexo: Hombre

e Edad: 25 a 35 afos

e Conocimientos: Conocimiento de programacion y creacion de aplicaciones

e Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en la carrera de Sistemas

Computacionales o carreras afines.

Encargado de Logistica

Encargado de respaldar €l envié de todos los pedidos del servicio de la empresa.

e Sexo: Hombre

e Edad: 23 a 30 afios

e Conocimientos: Logistica, trabajo en equipo

e Formacion Académica: Bachiller
Encargado de Limpieza

Encargado de la limpieza del establecimiento

e Sexo: Hombre

e Edad: 22 a 30 afios
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e Formacién Académica: Bachiller

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Derechos
Tabla 19: Manual de Funciones
Cargo Interacciones Responsabilidades Derechos
Accionistas, Representacion Legal de la
Disefiadora, empresa, administrar todas | Sueldo fijoy
Gerente General | Encargado de |las areas de la empresay Beneficios de
Sistemasy seguir las direcciones de los ley
Logistica accionistas
Gerente Encardado de toda la parte
Contador Tercero
General contable de la empresa
Encargado de crear ..
Gerente . . ., Sueldo fijoy
Jefe de estrategias de promocidn, .
. General, . Beneficios de
Marketing o venta, manejos de redes 'y
Disefiadora . ley
parte comercial
Gerente
General, .
. Encargado de todos los Sueldo fijoy
Disefiadora de | Costurera, - . .
disefios de los vestidos Beneficios de
modas Encargado de .
. pertenecientes a la empresa ley
Sistemas y
Logistica
Disefiadora, ., Sueldo fijo
Encargado de la confeccién . 10y
Costureras Encargado de . Beneficios de
. y arreglos de los vestidos
Logistica ley
Encargado del ..
Gerente . & Sueldo fijoy
Encargado de mantenimiento y correcto .
. General, . . Beneficios de
Sistemas o funcionamiento de la
Disefiadora . ley
aplicacién
Gerente ,
Encargado del envios del
Encargado General,
e . producto referente al Tercero
Logistica Disefiadora, .
servicio
Costureras
— Sueldo fijoy
Encargado de |Gerente Encargado de la limpieza del .
o . Beneficios de
Limpieza General establecimiento ley

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial
La inversion inicial que la empresa MDMV necesitara para poner en marcha la
propuesta es de $ 47.562,51.

Tabla 20: Inversion Inicial

INVERSION INICIAL ADM VTAS PROD TOTAL
INVERSION FLIA 4.860,00 - 2.688,00 7.548,00
ACTIVOS INTANGIBLES 3.598,00 - - 3.598,00
PREOPERACIONALES 3.369,00 - 15.700,00 19.069,00
CAPITAL DE TRABAID 17.347 51 - - 17.347 51
TOTAL INVERSION INICIAL 29.174,51 = 18.388,00 47.562,51

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija
La inversion fija que necesitara la empresa, suma un total de $ 7.548 la cual estara

conformada por: mercaderia, maquinaria, equipos, muebles y enseres.

Tabla 21: Inversion Fija

CLASE DETALLE DEL ACTIVO AREA CANTIDAD COSTO TOTAL
MERCADERIA
_NESTIDOS ] e
______________________________________ Ap T TITTITE
MAQUINARIA
... MAQUINAINDUSTRIALRECTA _ | PROD .2 _: 550 100
Mﬂ:QUINA OVERLOCK PRODC 1 348 348
..................................... PROD 1. M8 348
EQUIPOS
AIRE ACONDICIONADO ADM 2 870 1740
_PERCHEROS _ ADM 5 260 1400
MESA DE ACERO PROD 1 120 120
_____________________________________ T O SO - TR -
MUEBLES Y ENSERES
L ESRITORIO ] PROD _ .2 . _: 20 40
L siAsEECUTVAS T T T T FROD T T T T T s T 110
S Muesies T TT T T FROD T T T T 150 1T 300
L EseRO. TN T S S 30 1T 2350
EQUIPOS DE COMPUTO
. COMPUTADORA _ . _ .. . ADM 2 B0 1§00
I TEiEFoNo T T TTTTTTTTTT T S 120
TOTALES 7.548

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.1.1.2. Diferida
Para la inversion diferida de la empresa MDMV, se considero: el desarrollo de la
aplicacion, registro de la marca, creacion de la empresa e 1SO.

Tabla 22: Inversion Diferida

CTIVOS INTANGIBLES
LICENCIAS & SOFTWARE_ .. - 515000
MREGISTROSDEPRODUCTOS _ .. _ -
MREGISTRODEMARCA-IERT _ .. - 443,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES - 3.598,00

BASICOS
[CREACION DEEMPRESA _ L _._.. _ 500,00
CUERPODEBOMBEROS . _ 424,00
MUNICIPIODEGUAYAQUIL .. _ 2.445,00
TJotaLeasicos T oTTTTTTo = 3.368,00

ESPECIFICOS
BUENASPRACTICASDEMANUFACTURA _ -
G0 T ToTmmememmmmmmemm B 15.700,00
TOTAL ESPECIFICOS 15.700,00

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.1.3. Corriente
La inversion corriente de la empresa MDMV sera de $17.347,57,

correspondientes a los costos fijos y variables, ademas del capital de trabajo.

Tabla 23: Inversion Corriente

APITAL DE TRABAIO

S e 1AL
COSOSVARMGLSS 3500
TOTAL CAPITALDE TRABAJO 114751

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
La fuente de financiamiento de la empresa MDMV, sera otorgado por el 70% del

préstamo bancario y un 30% y 10% por los accionistas inversores.
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Tabla 24: Fuente de Financiamiento

DETALLE % PESO MONTO
PRESTAMO BANCARIO 70% 33.293,75
ACCIONISTAL 20% 9.512,50
ACCIONISTA 2 10% 4.756,25
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 47.562,51

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Tabla 25: Tabla de Amortizacion

CAMITAL 39293 75

Tass BE INTERES GFN oA

MOMERD DE PAGOS o

CLOTA MEMSLIAL s ey

Pfage Lasptel Amormscen bbersw Tsme |
a i 0 . - -

1 2841 08 £33 88 FApIRY] Pis, a7
2 2 .a0e A0 £38.20 mrar Pio, a7
1 41,845 13 &34 74 Fi L) Pis, &7
4 41541 81 243432 Fu [ ] Pis, a7
i 41,02 28 248,34 Huge Pis, &7
i 30042 22 &5 58 PR Pis, a7
! 30,190,049 &8 39 Mqude Pis, &7
A 5.742 18 £E7 g2 24945 Pios, &7
3 P F] A1 85 241 42 Pis, &7
1 28805 12 #2540 e |- 1L Pis, a7
11 28515 93 ETR T P LB Pis, &7
12 aP.Ba gy &74.80 Hpar Pis, &7
11 27548 08 a7H 48 Fel L F) Pis, a7
14 245085 28 2807 raate Pis, &7
15 8.0 a2 8 Pl T F] Pios, &7
1 2E 532 14 T FOLT 1 Pis, &7
17 2430 87 252 55 FAE Pis, a7
1 29,544 81 256,58 MEA Pis, &7
149 29,842 41 531,40 maar Pis, &7
Ful| 3t e 534 AT 19840 Pis, a7
1 FalCr] 10 506,78 19848 Pis, &7
P 291808 81231 19058 Pios, &7
P | Pl 10 817 28 18848 Pis, &7
FL | M.EYT A §31,29 182,18 Pis, &7
P | 21.482 18 538 84 17r a8 Pis, a7
o] 20,622 28 £24 40 LT Pis, &7
i 20,2048 24 g1 11 18948 Pis, a7
P 1% 148,18 S35 48 18801 Pis, &7
P 1%, 208 54 CERE T LTEE] Pis, &7
a 18, 80 AY 847 29 15822 Pis, a7
L1 18107 38 881,70 151,17 Pis, &7
L7 17581 10 HEH,19 14728 Pis, a7
L% | 18,5 08 C | 14278 Pis, &7
LT | 18.&25 40 5ag 27 148,18 Pis, &7
5 15, 545 54 Ay AT 14380 Pis, a7
L] 18,281 42 CHOES| 12648 Pis, &7
ar 14,702 2¢ CHIRTY 12820 Pio, a7
EE 14.118,28 £y 4n 11948 Pis, &7
w ER-r L RF] Bap Aa SECTE] Pis, a7
40 12418 29 53444 19008 Pis, &7
41 12,518 04 558,25 108232 Pis, &7
42 11.Faa 52 By, 12 10045 Pis, a7
41 11.126,49 Bog, g2 EED Pis, &7
44 168.51452 B12,87 ansn Pio, a7
45 9894 57 B17 38 A541 Pis, &7
44 gatage B2 58 EIET Pis, &7
47 EE T E28,05 CLF] Pis, a7
44 411,78 CEER T WER Pis, &7
44 rataar H3E, 3 CERT Pis, a7
i & rugr B43,50 quyr Pis, &7
i1 S.0d1 2e 4B, 73 da7e Pis, &7
2 L4237 20 BEa 81 qu4H Pis, a7
%] 4. 14T 3 B33 44,54 Pis, &7
i 410922 Bas A0 i87H Pis, a7
5 1433412 CHIRT EREL Pis, &7
i 1.14T 28 R FALF] Pis, a7
it FEHET Ba1 02 2243 Pis, &7
i 1,340 58 BaE,48 1848 Pis, &7
i gy o 32,18 1140 Pis, a7
& {0 BT, CET Pis, &7
Y27 u14,38 4220812

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
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7.1.3. Cronograma de Inversiones
La empresa MDMV realizard la inversion bajo el siguiente criterio:

Tabla 26: Cronograma de Inversion

CALENDARIO DE INVERSIONES MES 1 MES2 MES 3 MES 4 TOTAL
INVERSION FLIA 7.548,00 7.543,00
ACTIVOS INTANGIBLES 3.598,00 3.598,00
PREOPERACIONALES 3.369,00 3.369,00
CAPITALDETRABAJO 17.347,51 17.347,51
TOTAI INVFRSION INICIAI 14.515.00 - 1734751 - I1.8672.51

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.2. Andlisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
La empresa MDMYV dentro de los costos fijos ha considerado: mano de obra

directa, costos de fabricacion, gastos administrativos, de ventas y financieros.

Tabla 27: Costos Fijos

Tafiolld  Tafioald Tafiosld  Tafioald Tafiosd

21.763,20  18.89500  19.839,47 20.737,96  21.626,19

MATERIA PRIMA
16.806,83 17.227,00 17.795,49 13.013.74

SUELDOS Y BENEFICICS SOCIALES FlIO 15.539,39
7900 | 124888 128L14 1am3e 137788
123366 128424

22308 L0

00 __.9.261,00

4, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES FIIO 380,00

o L e e, i ii—otm oo

LY .. 301075 245638 184537 117138 429 35

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

7.2.2. Costos Variables
Dentro de los costos variables, la empresa ha considerado los costos de la materia

prima y el transporte
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Tabla 28: Costos Variables

5101 MATERIA PRIMA 2176320 1809500 1983947 207756 2162619

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion
Los gastos operacionales que laempresa MDMV tendré son: la suma de los costos
de materia prima, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion.
Tabla 29: Gastos de Operacion

NOMBRE g0 @ TANo1f TANo2[ TANO3f TANO4f TANOSE

MATERIA PRIMA 2176320 1889500 1983947 20.7379% 21.626,19
MANO DE OBRA DIRECTA 1553989 16.80683 17.227,00 17.79549 13.013,74
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 9.11080 958580 1007955 1059299 1112710

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.3.2. Gastos Administrativos
Los gastos administrativos de la empresa MDMV se dividiran de la siguiente

manera:
Tabla 30: Gastos Administrativos

Jvomere K 1ano1M T1afo2kd
GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.230,65 24.170,02
_SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES | ¢ 6.00000  6.102,00 |  6.25455  6.460,95  6.72585
_APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva)| 729,00 124989 . 128114 132342 137768
_BENEFICIOS SOCIALES EINDEMNIZACIONES | 1.14585_ _ 116513 | 119425 123366 _ 1.284,24
_HONORARIOS, COMISIONES ¥ DIETAS A PERSONAS NATURALES ~  1.500,00 157500, _ 1.853,75 173644  1.823,26
_MANTENIMIENTO YREPARACIONES | 40000 42000 441,00 46305 486,20
ARRENDAMIENTOQPERATIVO | & 8.400,00 _ 8.820,00  9.261,00 _  9.724,05 _10.210,25
_AGUA, ENERGIA, LUZ, YTELECOMUNICACIONES | 960,00 _ 100800, _ 1.05840 = 1111,32 _ 1.166,89
(IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS | ¢ 212500 222800 233,00 243400  2.537,00
_DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTAYEQUIPO | 97200 _ 972,00 . 972,00 _ 972,00 _ 972,00
AMORTIZACIONES INTANGIBLES | 630,00 _ 630,00 | 630,00 630,00 _ 630,00
AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS 3.369,00

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.3.3. Gastos de Ventas
Los gastos de venta que la empresa considerara son los sueldos a los

trabajadores mas beneficios, promocion y publicidad y transporte.

Tabla 31: Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTA 32.877,39 18.056,36 18.606,69 15.317,89 20.205,72
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES | . 576000 585792 600437 620251 645682
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva) 699,84 1.199,90 1.229,89 1.270,48 1.322,57
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES | 111565 113462 116298 120136 125062
PROMOCIONYPUBLICIDAD | 7270007 7415407 763786 7943387 834055
TRANSPORTE T 137250 144113 151318 158884 16688

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.3.4. Gastos Financieros
Los gastos financieros que la empresa considerard, son de los intereses del

préstamo bancario.

Tabla 32: Gastos Financieros

OMERE ' TANO 288
BASTOS FINANCIEROS 301079 24538 184537  L17198 42985
INTERESES 301079 245638 184537 L7198 42985

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

La empresa contara con un solo canal directo de cual se distribuiran los seis
productos que ofrece el servicio. Adicionalmente, luego de una fuerte investigacion de
mercado en donde el cliente determino cuanto estaria dispuesto a pagar por cada servicio,

de la cual se establecieron los precios del producto de la siguiente manera:
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Tabla 33: Mark Up

COSTO % MARGEN PRECIO CANAL %MARGEN CANAL P.V.P.

T SEE I = . S
B £ I S e
PRODUCTOC 474> 0% 12000 . 0% _ . 120,00
PRODUCTOD 1912 _ _ 52% _ 4000 . 0% _ .. 40,00
PRODUCTOE 2082 6% _ 6000 . 0% _ .. 60,00
PRODUCTO F 22,12 72% 80,00 0% 80,00

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccién de
Ventas
La empresa MDMYV referente a los costos de venta e ingresos por venta, se ha
detallado el pronostico de la siguiente manera.
Tabla 34: Ventas en US$

PRODUCTO AND 2 ANO 3 Afo a

TOTAL VENTAS EN US$ 95.880 107.751 112.617 117.029 121.678
Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

Tabla 35: Costo de Ventas en US$

PRODUCTO ANO 3 ANOD 4 ARNO 5

TOTAL COSTO DE VENTAS EN US$ 39.037 42.828 44.588 46.453 42.967

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

120



7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Considerando el calculo realizado por cada uno de los puntos de los costos fijos y

los variables, se pudo determinar el punto de equilibrio en unidades como se detalla a
continuacion.

Tabla 36: Punto de Equilibrio

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

En cuanto al entorno fiscal de la empresa MDMYV, cumplira con todas las normas y

leyes referente a la produccion, ademas de las leyes establecidas por el Servicio de Rentas
Internas y Superintendencia de Compafiias.

7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General

Se presenta el balance general de la empresa proyectada en los cinco afios.

121



Tabla 37: Balance General

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVD

ACTI¥O CORRIENTE

EFECTIVO ¥ EGUIVALENTES DE EFECTIVO 47 024516 T3968,79 4321548 5246551 72432
TOTAL ACTI¥D CORRIENTE 36.416,51 20.245,16 33.952,79 $3.219.48 52.465,91 67.243.21
ACTI¥DS NO CORRIENTES

FROPIECADES, FLANTA Y EQUIFD 48,00 TR0 48,00 TR0 748,00 TR0
DEFRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 128280 2BEG D 184540 5ina E4400
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 7.548,00 6.265,20 498240 3.699,60 2.416.80 113400

ACTI¥O INTANGIBLE
IMARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTASPATRI 3532,00 158500 3532,00 158500 3532,00 158500

AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES £30,00 1260,00 183000 2620,00 26000
ACTIVO INTANGIBLE NETO 1.508,00 2.968,00 2.338.00 1.708,00 1.078,00 448,00
TOTALACTIVOS [ 4756151 1947836 4LI319] ABENT0B]  G596071[ 6882511
PASINOS
CUENTAS ¥ DOCUMENTOS POR PAGAR - - - - -
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES EANCARIAS R43043 R3RE24 96,26 128965 a.0i178
OTRAS DBLIGACIONES CORRIENTES - - £.99139 BI2046 TH8610 246702
CON LA ADMMISTRACION TRIEUTARIA
IMPLESTO & AL RENTA POR PAGAR, - 1487 372806 190754 R2TEE
COMEL IESS
POR BENEFICIOS DE LEY & EMPLEADOS
PARTICIPACION TRABAJAOORES POR PAGAR - 28701 289130 213856 420976
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5.430,83 599524 125084 1299011 15.197.88 9.457,02
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGOPLAZO 2786293 247768 20142 80178
TOTAL PASIVDS | 3329375 2786293 2786067 2200189] 1509788 ]  9.457.02]
PATRIMONID
Capital Sacial 14.268,75 126875 14.268,75 126875 14.268,75 126875
Utiidad del Ejercicia - [12.653,32) 17861 1322157 137,65 1860535
Utiidades Fetenidas - [12653,32) [465,13) 1226643 2649408
Total de Patrimonio [ 268,75 | 16543] 1340362 2682519 4076283 [ 5936819
Pasivo mas Patrimonio | 4756251 2947836  H.273.09] 4862708 5596071  69.825.21]

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Se muestra el estado de pérdidas y ganancias de la empresa MDMV proyectado

en los cinco afos.
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Tabla 38: Estado de Resultado Integral

STADO DEL RESULTADO INTEGRAL

WVENTAS 95.880,00 107.751,06 112.617,20 117.028,94 121.678,34
COSTO DE VENTAS 46.413,85 45 287,62 47.146,02 45.126,44 45.767,03
MATERIA PRIMA 21.763,20 18.895,00 19.839,47 20.737,96 2162619
MANO DE OBRA 15.539,89 16.806,83 17.227,00 17.795,49 13.013,74
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 9.110,80 9.585,80 10.079,55 10.592,99 11.127,10
UTILIDAD BRUTA 49.466,11 62.463.43 65.471,18 67.902,51 75.911,31
% Margen Bruto 52% 58% 58% 58% 62%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 26.230,65 24.170,02 25.077,09 26.088,89 27.213,37
GASTOS DE VENTAS 3287799 18.056,96 18.606,69 19.317,89 20.205,72
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 59.108,64 42.226,98 43.683,78 45.406,78 47.419,09
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (9.642,53) 20.236,46 21.787.40 22.495,73 28.492,22
% Margen Operativo -10% 19% 19% 19% 23%
GASTOS FINANCIEROS 3.010,79 2.456,38 1.845,37 1.17198 429,85
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) (12.653,32) 17.780,08 19.942,03 21.323,75 28.062,38
% Margen antes impuestos -13% 17% 18% 18% 23%
PARTICIPACION DE UTILIDADES - 2.667,01 2.991,30 3.198,56 4.209,36
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (12.653,32) 15.113,06 16.950,73 18.125,19 23.853,02
IMPUESTO A LA RENTA - 3.324,87 3.729,16 3.987,54 5.247,66
UTILIDAD DISPONIBLE (12.653,32) 11.788,19 15.221,57 14.137.65 18.605,35
% Margen Disponible -13% 11% 12% 12% 15%

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
De la misma manera se muestra el flujo de caja de la empresa proyectado en los cinco
anos.

Tabla 39: Flujo de Efectivo

Flujo de Efectivo - EBITDA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARO 5
Utilidad antes Imptos Renta [12.653,32) 17.780,08 19.942,03 21.323,75 28.062 38
[+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 2098180 191280 191280 1912 80 1912 80
(-] Pagos de Impuestos - 5.991,89 £.720,46 7.186,10
Flujo Anual 8.328,48 19,692,88 | 15.862,95 16.516,08 22.789,07
Flujo Acumulado 8.328.48 28.021,35 | 43.884.30 60.400.38 83.189.46
Pay Back del flujo (39.234,03) (19.541,15)| (3.678,21)| 12.837.88 35.626,95

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR
En base a los célculos obtenido mediante el método de costo promedio ponderado
de capital, dando como resultado 12.24%.
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7.6.2.1.1.2. VAN
El valor anual neto de la empresa es de $9912.56 en las que los accionistas

cubriran la inversion y comenzar a recibir ganancias

7.6.2.1.1.3. TIR
La tasa interna de retorno de la empresa es de 19.45%, lo cual indica que supera a

la TMAR y de esta manera se ve reflejada como atractiva.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK
El periodo de recuperacion de la inversion es de 39 meses, es decir 3 afios 3 meses,

es decir que pasando ese periodo ya estaria cubierta la inversion.

7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

e Produccion

En el escenario de produccion, se puede apreciar que el positivo aumenta la tasa
interna de retorno superando el van de los valores actuales. Por otro lado, en el escenario
negativo se puede notar que ambos valores disminuyen, pero, a pesar de eso la diferencia

no exagera con el valor actual.

Tabla 40: Escenario de Produccién

Produccion 10% -10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 26% 13% 19%
VAN 5 9,912,57 5 20.098,24 5 7.576,00 5 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
e Precio Local
Se puede apreciar que el precio de local influye fuertemente en la
rentabilidad del negocio aumentando la tasa interna de retorno con un van superior

al valor actual.
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Tabla 41: Escenario Precio Local

Precio local 10% -10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 70% 10% 19%
VAN 5 9.912,57 S 54.110,64 S 7.730,09 S 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
e Costo de Mano de Obra Directa
Se puede apreciar que el decrecimiento en el escenario positivo la tasa
interna de retorno supera a la del valor actual con un van superior al mismo. Para

el escenario negativo, al crecer el tir y el van superan los valores actuales.

Tabla 42: Escenario de Mano de Obra directa

MOD 0% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 64% 29% 19%
VAN 5 9.912,57 § 35.521,19 &S 16.095,54 5 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
e Tasade Interés
En el escenario de tasa de interés se puede notar que ambos reflejan valores

similares viendose superiores al del valor actual.

Tabla 43: Escenario de Tasa de Interés

Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 47% 45% 19%
VAN S 9.912,57 S 24,520,56 S 2347714 3§ 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacién
e Activos Fijos
Se puede apreciar que ambos escenarios reflejan una tasa interna de retorno

superior a la actual y que ambos valores superan al van de la actual.
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Tabla 44: Escenario de Activos Fijos

Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 49% 41% 19%
VAN 5 9.912,57 5 25.563,99 S 21.390,28 5 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
Gasto de Venta
Se puede apreciar que para ambos escenarios a pesar de alto incremento
del tir en comparacion del valor actual, la diferencia de incremento del van con el
valor actual no es mucha.

Tabla 45: Escenario de Gastos de Venta

Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 52% 41% 19%
VAN 5 9,912,57 & 14.872,52 5 7.220,26 S 9.912,57

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
Gastos Administrativos
Se puede apreciar que al igual que gastos de venta, a pesar del nivel de
incremento en el tir y el crecimiento del van en comparacion de los valores
actuales no es mucho.

Tabla 46: Escenario de Gastos Administrativos

Gastos administrativos -10% h 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 19% 51% 39% 19%
VAN g 9.912,57 %  18.83825 & 1440572 5% 9.912,57

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién
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7.8. Razones Financieras
7.8.1. Liquidez
La empresa cuenta con una gran capacidad de pago de lo que adeuda para el quinto

afio, obteniendo un riesgo de liquidez de 2%.

Tabla 47: Ratios de Liquidez

RATIOS FINANCIEROS AND1 AR02 ARNO3  ANo4  AfOS
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razan Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente BN VECES 34 27 3,1 35 71
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Active Corriente - Inventarios) / Pasivo

Corriente BN VELES 34 27 31 35 71
Capital de Trahajo en dinero 14260 21365 29228 37268 57.786
Riesgo de |liquidez =1 - (Activos Corrientes / Activos ) en porcentaje 31% 18% 11% 6% 2%

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.8.2. Gestion
Se puede apreciar que las ratios de gestion van disminuyendo en todos los afos.
Tabla 48: Ratios de Gestion

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  ANOS
RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)
Raotacidn de Activos = Ventas [ Activos en veces 3,3 2,6 2.3 2,1 1,8

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.8.3. Endeudamiento

Se puede apreciar que el endeudamiento o apalancamiento va disminuyendo todos

los afios.
Tabla 49: Ratios de Endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ARND2 ANO3 Af04  ANOS
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo enporcent  95% 68% 45% 2% 14%
Pasivo Corriente / Pasivo enporcent  21% 45% 64% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces 17,2 21 0,8 0,4 0,2
Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros en veces -3,2 3,2 11,8 19,2 66,3
Cohertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda ) / Servicio de Deuda 2,0 3,3 2,9 3,0 3,7|P

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.8.4. Rentabilidad
Se puede apreciar que la empresa al comienzo del afio presenta deudas, pero al
paso de los afios mejora su rendimiento.
Tabla 50: Ratios de Rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS ANO1 AND2 ANO3  ANO4  ANOS
Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas enporcent) 5% 28% 28% 38% 62%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas enporcent)  -10% 19% 19% 19% 23%
Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas enporcent)  -13% 11% 12% 12% 15%
ROA = Utilidad Neta / Activos enporcent]  -43% 29% 7% 25% 7%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcent]  -783% 88% 50% 35% 3%

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.9. Conclusion del Estudio Financiero
El estudio financiero para la creacion de una empresa que brinde el servicio de
compra, alquiler y redisefio de vestidos mediante una aplicacion movil en la ciudad de

Guayaquil, concluye que:

e La Tasa Interna de Retorno es de 19.45% superior a la tasa de la TMAR

e El Valor Actual Neto es de $9912.57, el cual es el valor a ganar de los accionistas
después de recuperar su inversion.

e Lainversion a recuperar de 3 afios con 3 meses.

e Laliquidez de la empresa alcanzara a cubrir 3 veces el valor de sus obligaciones.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA
8.1. Principales riesgos

MDMV ha identificado como principales riesgos los siguientes:

Riesgo Maquinaria: Al realizar el proceso productivo diario, existe el riesgo
de que las maquinarias se dafien ya sea por el manejo inadecuado o por el uso
constante, lo cual implicaria la paralizacion del proceso productivo.

Riesgos operativos: La aplicacion podria sufrir dafios por parte del servidor,
lo que implicaria que dejara de funcionar hasta que dure el problema o a su
vez la informacion

Riesgos accidentes laborales: En cuanto al uso de las maquinaria o
instrumentos para el proceso productivo, podrian causar accidentes no
previsto por falta de concentracion o mal uso de las mismas.

Riesgo con los clientes: En futuro, podria existir el desinterés de los clientes
en solicitar el servicio mediante la aplicacién e adquirir el servicio

directamente en la tienda fisica.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

La empresa ha determinado actividades de monitoreo y control para los principales

riesgos:

Riesgo Maquinaria: Para controlar el riesgo de la maquinaria, se llevard un
control del uso diario y a su vez de limpieza de las mismas al final de la
jornada.

Riesgos operativos: Monitorear el correcto funcionamiento del servicio que
la aplicacién ofrece. Mantener estandares de seguridad, certificar la
aplicacion.

Riesgos accidentes laborales: En cuanto al control de los riesgos de
accidentes, la empresa llevara un monitoreo del uso de las maquinas y cémo
se debe llevar a cabo cada una de las actividades.

Riesgo con los clientes: Se realizara un monitoreo mediante encuestas de
satisfaccion y se medira el comportamiento segun la valorizacion del servicio

por los clientes.
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8.3. Acciones Correctivas

MDMYV llevara a cabo las siguientes acciones correctiva para los riesgos principales:

Riesgo Maquinaria: Las acciones correctivas que se tomaran para la
maquinaria serd la del mantenimiento por parte de los técnicos, a su vez que
incluya conocer el correcto funcionamiento de las mismas para las
encargadas del uso.

Riesgos operativos: Contratar un servicio de soporte y seguro, ademés de
adquirir una certificacion de seguridad de informacidn para la aplicacion.
Riesgos accidentes laborales: Para las acciones correctivas de los accidentes
laborales, la empresa capacitard a los empleados referente al uso de las
maquinas y como se deben llevar a cabo cada una de las funciones, a su vez
en caso de accidentes darle los primeros auxilios hasta ser llevado a una casa
de salud.

Riesgo con los clientes: Para las acciones correctivas con los clientes, se
estableceran motivaciones e incentivos constantes para motivar al cliente y

mantener la fidelidad de los mismos.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

La propuesta planteada presenta las siguientes conclusiones:

Se determin0 la factibilidad de la creacion de una empresa que brinde el
servicio de compra, alquiler y redisefio de vestidos de gala a través de una
aplicacion movil en la ciudad de Guayaquil, cumpliendo con el objetivo
general de la propuesta.

Mediante un estudio de mercado se logré determinar la industria como:
industria de servicios de disefio, confeccion y alquiler de prendas de vestir en
la ciudad de Guayaquil. Por otro lado, se pudo establecer el mercado meta
resultando mujeres de 15 a 54 afios de edad de un nivel socioeconémico B
C+ de la ciudad de Guayaquil.

Dentro de la auditoria de mercado, se logrd establecer una estrategia de
diferenciacion por servicio y por canal. Ademas de que el aplicativo movil
estara disponible en Playstore y Appstore.

El nivel de aceptacién de la propuesta por parte de los clientes es de un
85.5%. Ademas, se pudo determinar que se atenderan 7 pedidos diarios por
disefiadora.

Por ultimo, se pudo determinar los posibles riesgos que la empresa pueda
presentar, asi mismo las acciones correctivas que deba tomar en los

diferentes procesos.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES
Para la puesta en marcha de la presente propuesta, se establecen las siguientes

recomendaciones:

Realizar procedimiento de post venta a los clientes para obtener
retroalimentacion con el fin de mejorar y brindar un servicio de calidad.
Investigar continuamente en los mercados internacionales con la finalidad de
obtener informacion sobre las técnicas y mecanismo a utilizar referente a la
tendencia del mercado.

Mantener al personal de la empresa actualizada con las tendencias del
mercado en cada cambio de temporada.

Mantener a la aplicacion con informacion actualizada con el fin de mantener
informado al cliente.

Realizar campafias informativas con el propdésito de aumentar el movimiento
en la aplicacion.

Expandir una linea Premium de venta de vestidos.
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CAPITULO 12
12. ANEXOS

ENCUESTA
Servicio de Alquiler y Redisefio de Vestidos mediante una Aplicacion Movil

¢Usted alquila vestidos para fiestas o algun tipo de evento?
Sl

NO

¢A qué rango de edad pertenece?

15a25

26 a35

36 a 45

46 a 54

¢ Con que frecuencia usted alquila un vestido?

1-2 vestidos cada dos meses

3-5 vestidos cada dos meses

6 0 + vestidos cada dos meses

¢En qué ocasiones usted alquila un vestido? Puede escoger mas de una opcién.
Matrimonios

Fiestas

Graduaciones

Bautizos

Comuniones

Otros

—

¢ Cudles son los factores en los que usted se fija al momento de alquilar un vestido?
Precio

Calidad

Disefio

Marca

Si tuviera que redisefiar un vestido. ¢En qué lugar prefiriera hacerlo?

Taller especializado

Costurera

¢ Qué tipo de sistema operativo tiene su dispositivo mévil?
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Android (Samsung, nokia, Huawei, etc.)

I0S (Apple)

¢ Qué tipo de aplicaciones usa en su teléfono? Puede escoger mas de una opcion.
Redes Sociales

Juegos

Editores de Imagenes

Compras

Mdsica

Deporte

Otros

¢ Cuéntas aplicaciones mdviles usa en su celular?

1-3

4-6

7-10

+10

¢Utiliza usted tarjeta de débito y/o crédito para comprar por internet?

Sl

NO

¢Estaria dispuesto a usar el servicio de alquiler y/o redisefio de vestidos mediante
una aplicacién movil?

Sl

NO

¢Estaria interesada usted en poder redisefiar en linea un vestido mediante una
aplicacion movil, previo a la prestacion del servicio?

Sl

NO

¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por la prestacion del servicio de alquiler?
60-80

81-100

101-120

121-180

+180
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¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por la prestacion del servicio de redisefio?
20-40

41-60

61-80

+80
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RESUMEN/ABSTRACT

Titling this paper proposes the creation of a company that provides the service purchase,
rental and redesign of dresses by a mobile application in the city of Guayaquil.

The proposal will have three types of service; rent, redesign and purchase. In rent, it will be shown
as an online showcase with all stock dresses in which the customer can choose one to your taste and
preference and then proceed to rent it. For the redesign, the client has the option to redesign one of her
dresses according to the models to be displayed on the platform. Finally, in the case of purchase, customers
can offer their dresses, which can be purchased at an estimated price depending on the state of them, looking
like a service to facilitate the provision of a reliable, safely and in turn will help optimize the customer's
time.

For the study of the proposal it will begin with a legal analysis, followed by a market study, in the
same way the production process is designed, in addition to a financial study to evaluate the feasibility of
the company. Finally, an adequate contingency plan for the proposal.
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