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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion, estudia la faladiad de la creacion de una
empresa productora y comercializadora de ropalmtvas de (0-3 afios) con tela de

fibra de bambu en la ciudad de Guayaquil.

La propuesta estd basada en producir y comeraigizamdas de ropa para
bebés con tela de fibra de bambu. Las prendasfacodonar son monitos, camisetas
para nifios y nifias con edades de 0 a 3 afios dglasladsmas que los clientes podran
adquirir en una tienda online de la empresa y eersids puntos de ventas que seran
tiendas especializadas en la comercializaciéon eledais de ropa para bebés. Por otro
lado, los clientes podran también conocer mas dabrearca y sus productos en las
redes sociales que maneja la empresa en las glaasa conocer a profundidad los
beneficios de las prendas elaboradas con telabde die bambu, de igual manera

podran informarse en ferias y mercaditos en lod@eenpresa participara.

Para el desarrollo de la presente propuesta seawad estudios de tipo legal
y economico. Luego se elaboré una investigacidmeleado con la finalidad de poder
conocer las estrategias para introducir los praduatofrecer con una diferenciaciéon
en cuanto a la calidad y lo beneficios que estedaré, de igual manera se disefio el
respectivo proceso de produccidon que las prendasitan. Se procedio a realizar un
estudio financiero para evaluar la factibilidadl@empresa. Al final, se plante6 un

plan de contingencia enfocado exclusivamente enfaresa.

Palabras claves: Moda infantil, Tienda online, Cordccién, Disefo,

Emprendimiento, Calidad.
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ABSTRACT

The present degree work, studies the feasibilitgrefiting a company that
produces and sells baby clothes (0-3 years old) Bamboo fiber cloth in the city of
Guayaquil.

The proposal is responsible for producing and rsglibaby clothes with
bamboo fiber. The clothes to make are bodies, fitssfor boys and girls with ages
from O to 3 years old, the same ones that custooarduy in an online store of the
company and in various sales points that will becglized stores in the
commercialization of clothes for babies. On theesotiand, customers can also learn
more about the brand and its products in the saetaorks managed by the company
in which the benefits of made cloth with bambocfilwill be made known in depth.
Also they can get information at fairs and marketere the company will participate.

For the development of the proposal a legal, ecanstndy was carried out.
Then a market research was developed with the parpbbeing able to know the
strategies to introduce the products to be offevét a differentiation in terms of
quality and benefits that it will offer, in the saway the respective production process
that the clothes needs to be design. Then a fiabsitidy was carried out to evaluate
the feasibility of the company. In the end, a cogeincy plan focused exclusively on
the company was proposed.

Keywords: Children's fashion, Online store, Clothirg, Design,
Entrepreneurship, Quality.
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INTRODUCCION

La propuesta del siguiente trabajo de titulaciéndiel objetivo de determinar
la factibilidad de la creacion de una empresa prtmla y comercializadora de ropa

para bebés de (0-3 afios) con tela de fibra de bamkaiciudad de Guayaquil.

La propuesta nace debido a que los bebés de Gias3de edad no tienen su
piel lo debidamente madura como los adultos y parazén ellos son mas propensos
a adquirir cualquier tipo de enfermedad o irritactd®e la misma. Es por eso que se
pretende crear prendas de vestir para los bebésadeedades que se confeccionen
con tela de fibra de Bambu, ya que la misma esheogficiosa debido a que presenta
caracteristicas como: Proteccion de los rayos €M, lipo alergénica, adaptable al
clima, suave, comoda, permite la transpiraciéragedl, etc. Estas caracteristicas son

muy necesarias para el cuidado de la piel de lgegr®s.

Por otro lado, no se dejara de lado las tendeactasles en cuanto a la moda
infantil, ya que las prendas incluiran disefios @ewipara que sean del agrado de los

bebés, padres y familiares.

Finalmente, se comercializaran los productos dadajue los clientes tengan
la opcion de escoger si visitar las tiendas esfieaitas o el sitio online, dandoles esa
comodidad de acuerdo a su gusto. Es por eso giesaerollara un estudio completo

para determinar la viabilidad de la empresa.
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DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema — Titulo
“Propuesta para la creacion de una empresa praductmmercializadora de ropa para

bebés de (0-3 afios) con tela de fibra de bamba endad de Guayaquil.”

1.2. Justificacion

El presente trabajo de titulacion tiene como obgefirincipal poder aplicar todos los
conocimientos obtenidos durante los ocho semestrés carrera de Ingenieria en Desarrollo
de Negocios Bilingte de la Universidad CatélicaSamtiago de Guayaquil, los mismos que
han permitido tener las bases necesarias paraogusniprendedores puedan crear negocios
con un alto nivel de innovacion y pueda ser reetaldb largo del tiempo.

La creacién de este emprendimiento brinda una nojgedunidad al segmento de ropa
para bebés tomando la parte ecolégica de mercddacdedor, la misma que permitira
promover nuevas fuentes de empleos para distirgas,é&en especial al sector textil (modistas,

disefiadores), ofreciéndoles un nuevo ingreso \stdemneanera impulsar la economia del pais.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de &udio

La investigacion se realizara en la ciudad de Gyuslaon la finalidad de determinar
si sera viable la constitucién de una empresa ptodauy comercializadora de ropa para bebés
con tela de fibra de bambu proponiendo una nudeeanativa al momento de comprar ropa,
una idea innovadora, saludable y ecologica.

El presente analisis de produccion y estudio deecomadizacion del producto de la
marca “BabyBU” se refiere a la ropa disefiada yemibnada con tela de bambu en diferentes
modelos en tres presentaciones diferentes.

Gracias al analisis de resultados, se podran tdewsiones acerca del financiamiento
de la investigacion y de esta manera ver las poiyees rentables teniendo siempre en cuenta
los respectivos aspectos legales.

La investigacion mencionada anteriormente seréridisala en el periodo de tiempo
de Mayo del 2018 al mes de Septiembre del 2018.



1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El proceso de esta investigacion, se alinea adpyasto en el Plan de desarrollo toda una
vida 2017- 2021 se toma como referencia el objetiimnero cuatro, “Consolidar la
sostenibilidad del sistema econdmico social y soiid y afianzar la dolarizacion” (Secretaria
Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017-2020bjetivo que tiene la finalidad de
aumentar las fronteras de cambios estructuralés éeonomia, por el fortalecimiento de un
sistema productivo eficiente e innovador que readaproduccion de manera sostenible.

De la misma manera se encuentra ligada a cumplitadénea de investigacion de SINDE
de la Universidad Catolica Santiago de Guayaqudull se orienta en el objetivo nimero tres,
sobre la “Economia para el desarrollo social y @sgmial” que se encuentra encaminada a las
teorias y modelos econdmicos para el desarrolldalsgc empresarial, con base en el
emprendimiento y la innovacién social para la pooitn sostenible, la inversion socialmente
responsable, con la finalidad de contribuir conplaléticas publicas sobre economia, finanzas

y empleo (Sistema de Investigacion y Desarrolld,420

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General.

Desarrollar el andlisis de factibilidad de la créacuna empresa productora y
comercializadora de ropa para bebés de (0-3 abodeta de fibra de bambu en la ciudad de

Guayaquil.
1.5.2. Objetivos Especificos.

e Evaluar los documentos legales para el desarrella émpresa.

» Determinar el nivel de aceptacion de los clientesrespecto a los productos.

» Disenfar estrategias de marketing que posicionarempresa en el mercado.

» Disefiar un proceso productivo acorde a la elab@nade! producto que cumpla
las necesidades del mercado.

* Realizar un estudio que muestre el atractivo firranalel proyecto.



1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnicde Recogida y Analisis de la

Informacion.

Para el desarrollo de la siguiente investigaciénssea el método exploratorio debido a
gue trata de un tema innovador. “La investigacigpl@&atoria se efectia normalmente
cuando el objetivo a examinar un tema o problemiawstigacion poco estudiado, del cual
se tienen muchas dudas o no se ha abordado giitesiandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, 2003, pag. 115)

Esta metodologia busca recolectar informacion gueipa fundamentar una hipétesis
desarrollada, obtener datos y conclusiones.

Los estudios exploratorios se utilizan con la foled de examinar un problema o un tema
de investigacion que involucre muchas dudas y yarhaido analizadas a profundidad.

Los estudios exploratorios son como realizar ufev@aun sitio desconocido, del
cual no hemos visto ningun documental ni leido imigoro, sino que simplemente alguien
nos hizo un breve comentario. Al llegar no sabemq@satracciones visitar, a qué museos
ir, en qué lugares se come bien, como es la gentetras palabras, ignoramos mucho del
sitio. Lo primero que hacemos es explorar: pregwthre qué hacer y a donde ir al taxista
o al chofer del autobus que nos llevara al hotetldanos hospedaremos; ademas, debemos
pedir informacion a quien nos atienda en la reéepal camarero, al cantinero del bar del
hotel y, en fin, a cuanta persona veamos amig&ampieri, Collado, & Lucio, 2006, pag.
91).

Durante el desarrollo de la investigacion se preced utilizar dos métodos como lo son
el cuantitativo y cualitativo.

Segun Unrau, Grinnell, & Williams (2005), la invigsicion cuantitativa debe ser lo
mas “objetiva” posible. Los fendmenos que se olaseovmiden no deben ser afectados por
el investigador, quien debe evitar en lo posible gus temores, creencias, deseos y
tendencias influyan en los resultados del estudhitesfieran en los procesos y que tampoco
sean alterados por las tendencias de otros (Gita&ampieri, Collado, & Lucio, 2006, pag.
6).

En otras palabras, dentro de una investigacion titcaava se intenta extender los
resultados que se hayan encontrado en un grupcstrawa una colectividad mayor, también

se busca que los estudios que hayan sido efectpaddan socializarse.



Esterberg (2002), en la busqueda cualitativa, garlde iniciar con una teoria y
luego “voltear” al mundo empirico para confirmarésita es apoyada por los datos y
resultados, el investigador comienza examinandbdckos en si y en el proceso desarrolla
una teoria coherente para representar lo que @bgeitado en Sampieri, Collado, & Lucio,
2006, pag 8).
Dicho de otra manera, la investigacion cualitaégda que se enfoca mas en una logica y
en un proceso inductivo el mismo que se encarguendsstigar y describir, y después
desarrollar perspectivas teoricas. Este tipo destigacion va de lo particular a lo general.

1.7.Planteamiento del Problema

En el Ecuador mediante el ultimo censo del afio 2@dtasa de natalidad fue del 20,48%o
(nimero de nacimientos por cada mil habitantesheario), y el indice de Fecundidad (numero
medio de hijos por mujer) de 2,51. (Instituto Naeibde Estadistica y Censos, 2015)

En la actualidad el calentamiento global se haglavando con el paso del tiempo debido
a diferentes factores como la contaminacion desaguie, deforestacion, entre otros aspectos.
Por dichos motivos como el efecto invernadero tarado intensamente desarrollando mayor
humedad y aumento de calor.

Como consecuencia de estos cambios en el climaayreénto de humedad, segun el
estudio de la Fundacion Eroski, el exceso de hudhedabiental favorece la presencia de
acaros (desencadenante comun de asma en beb&gs lydracterias, organismos que pueden
desencadenar graves problemas, como erupcionesnatdes atdépica. También propicia el
crecimiento de moho, un microorganismo con espquas pueden ocasionar afecciones
respiratorias y que desarrolla alérgenos irritagiesn ocasiones, sustancias toxicas (Rubio,
2010).

Entre los efectos negativos que se producen eiellae los nifios debido a los bruscos
cambios climaticos esta la dermatitis atépica getla alrededor del 10-20% de los nifios en
todo el mundo, ésta se define como una enfermegladtdbilidad dérmica que algunas veces
puede presentar brotes, piel seca, comezon levtersa, inflamacion y dolor, sin embargo,
no es una enfermedad contagiosa y puede afecthréam los adultos. Si bien no existe una
cura conocida, el cuidado sistematico y periédetadiel puede ayudar a aliviar los sintomas
y prolongar las fases no sintoméaticas (Eucerin8201



Uno de los problemas mas grandes que presentabelmss recién nacidos son las
enfermedades respiratorias y muchos padres pigpsaesto es debido al clima frio, pero esto
es tan solo una creencia.

Por esta razén el Neumologo Pediatra Carlos Roelzitylartinez afirma que:

Cuando un menor presenta problemas respiratonioshos padres presienten que el
frio hace méas dafio a sus hijos, por tanto, creenlaprotegen al vestirlo con muchas
prendas. Todo lo contrario, el nifio se sentiranmodo y ademas con el movimiento
empezard a sudar y, por tanto, la ropa se humeddestio es como si el menor vistiera
con ropa mojada, lo que puede causarle complicesiagespiratorias o de la piel
(Abcdelbebe, 2015).

De hecho, el clima de la ciudad de Guayaquil cuemtados estaciones que son invierno
(Enero a Mayo) cuando la ciudad se encuentra cariamperatura calida, himeda durante el
dia y en verano (Junio a Diciembre) se atraviesaipalima fresco durante el dia y la noche

(Empresa Publica Municipal de Turismo, 2018).

1.8. Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial.

Se tomara en cuenta algunas empresas que brindasestcios de produccion y
comercializacion de ropa como las siguientes:

Biotactex

Es una empresa espafiola que nace del contactditecel publico, de quienes se ha
recibido las mejores aportaciones para crear urea lde ropa confeccionada con fibra de
bambdu. Esta iniciativa ofrece una salida real toblemas cutaneos de personas de todas las
edades especialmente sensibles a las dermatitimy alergias, sean éstas bebés, jovenes,
adultos o ancianos (BIOTACTEX, s.f.).

Las prendas de ropa para bebé de fibra de bamiBIQIEACTEX, ademas de sus
fabulosas propiedades fisicas, abren una nuevauojad desde el punto de vista de la
comodidad, el medio ambiente y la salud, rigiéndoediante los reglamentos internacionales

de la agricultura y confeccion organica.



Coko & co

En esta empresa mexicana se tiene como una ddnagpales filosofias el crear una
marca que sea amigable con el ambiente. En lal@edauna de las responsabilidades
fundamentales como seres humanos es cuidar noastico, que debido a la rapida evolucion
de los ultimos dos siglos, ha comenzado a degmad@rko&co, s.f.).

Se ha escogido Coko & co ya que esta compafiacsemina comprometida no con
s6lo no causar mas dafio al planeta, sino que ateajorar todos los dafios que hasta ahora
se ha suscitado al medio ambiente. Esta emprdia téilas ecoldgicas, de cafiamo, algodon
organico y bambu que se caracterizan por teneramonmimpacto ambiental que los cultivos
normales ya que estos utilizan menos agua.

Mayoral

Mayoral es una empresa espafiola, lider del seetdiata Infantil en la peninsula
ibérica y uno de los principales grupos especidtizade Europa.

Esta compuesto por mas de una decena de sociedadesadas al disefio, la
fabricacion, comercializacion y distribucion de raodfantil en més de 75 paises, a través de
una red con 14 compafias comerciales en el ext@00r agentes comerciales, 200 tiendas
Mayoral y mas de 10.000 clientes a nivel mundiahybtal, 2018).

Mayoral en la actualidad es un productor integeahtbda infantil que le permite la
capacidad de ofrecer a sus clientes todo tipo eledais coordinadas y listas para presentar al
consumidor final que en este caso serian los Heli@ynifa).

Esta empresa es propiedad de familiar desde el mtorde su origen, fomentando los
principios que guian la marcha de la empresa, tneiolos a la ética y la responsabilidad
social.

Carter’s

Carter's es considerada una de las marcas lidespdey accesorios para nifios en
Estados Unidos ya vende mas de 10 productos parrgéd nacido en este pais. Los disefios
de esta empresa se encuentran basados en un patritieocalidad e innovacion que les ha
permitido ganarse la confianza de generacionearddids (Carter’s, 2018).

Esta empresa es tomada como referencia ya quesentra enfocada en brindar ropa
de gran calidad, con poca probabilidad de que 8e,d@n materiales que sean adecuados a la

piel de las nifias y nifios sin dejar de lado la atidex que ellos necesitan.



Los colores y disefios de sus prendas de ropa $amtiies debido a la razon que
Carter’s se considera una empresa que se encavgatile los nifios y nifias por lo que sony
no gue luzcan como adultos en un version pequefia.

Kerubines

Kerubines es una empresa que se encarga de caem@can producto ecuatoriano y
artesanal. Disefia atuendos para nifios y nifiasegugukta vestir con estilo y a la moda. Las
colecciones se realizan cuatro veces al afio, catraclineas de producto (casual - sport -
bautizo - bebes), las cuales van dirigidas a edddsde cero meses hasta ocho afios. Ha
exportado sus productos a varios paises como $srados Unidos y actualmente lo hace a
varias ciudades de Inglaterra (Kerubines, 2017).

He tomado como referencia esta marca por la rag@uéd es una empresa ecuatoriana
enfocada en la moda infantil con el fin de confecar prendas de ropa para nifios y nifias
preocupandose por el bienestar de ellos elaboranggrendas con materiales de calidad
(100% algodon) y detalles especiales hechos a mano.

PASA

La trayectoria de Pasamaneria S.A. inicio en 1888,en el que el Sr. Carlos Tosi Siri
fundd en la ciudad de Cuenca, lo que en la acahkd una de las principales empresas textiles
del Ecuador. En sus inicios, la empresa se encargdgliproducir insumos para la industria de
la confeccidn, pero en el pasar de los afios seeadiad linea de produccion la elaboracion de
prendas de vestir en tejido de punto, siendo caalados todos estos productos con la marca
conocida hoy en dia, PASA. Esta marca actualmententa con una excelente
comercializacion conformada por 29 almacenes psopinl7 ciudades del Ecuador (PASA,
s.f.).

Se toma como referencia esta empresa ya que egadaale elaborar productos de
alta calidad para bebés, nifios, jovenes y aduttms,procesos ambientalmente amigables.
Tienen una gama amplia de productos con disefiogdglos muy llamativos. Esta empresa
aporta de una manera positiva el desarrollo dela@mucon la comercializaciéon de sus
productos.
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1.8.2. Marco Tebrico.

Caracterizacion del comportamiento emprendedor

Schumpeter (1942) utiliza el término emprendedor paferirse a aquellos
individuos que con sus acciones causan inestatddgl@n los mercados. Define al
emprendedor como una persona dinamica y fuera denfwin, que promueve nuevas
combinaciones o innovaciones. El lo expresa deigaiesite manera en su libro
Capitalismo, socialismo y democracia: “La funci@lds emprendedores es reformar
o revolucionar el patron de produccion al explotaa invencion, o0 mas comunmente,
una posibilidad técnica no probada, para producituevo producto o uno viejo de una
nueva manera; o0 proveer de una nueva fuente denagssw un material nuevo; o
reorganizar una industria, etc.” (Formichella, 20d4g. 12)

Existe la teoria de los factores que afectan lavaitn acerca del desarrollo de las
actividades que van de la mano con el estudio dmpas que inician actividades motivados
por un sentimiento interno que los lleva a conistitna empresa y desarrollarlas sin importar
las condiciones desfavorables del entorno, es tudiesbasado en el comportamiento del
emprendedor y su personalidad.

McClelland, Gibson, Ivancevich, & Donnelly (198@)antea que la motivacion
esta condicionada por las necesidades de las pstsmmnstituyéndose como el punto
de partida de los patrones de comportamiento denthgiduos (Pulgarin Molina &
Cardona Acevedo, 2011, pag. 26).

Para un emprendedor una necesidad no cumplida wmaatension dentro del
subconsciente de la persona que crea estimulosiooaado la generacidon de un
comportamiento para alcanzar metas especificasalglagrarlo compensaran la necesidad
reduciendo el grado de tension. Se puede notarlagi€aracteristicas de la persona se
complementa con el punto de vista del emprendedea,una fuerza interna que indiferente de
los retos que le aparezcan se mantiene constacite $us objetivos, se puede referir a esta

fuerza como necesidad.
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Emprendimiento, empresa y crecimiento empresarial

El emprendimiento es la actividad que involucrgpedceso de creacion de
nuevas empresas, el re-potenciamiento de las astydh expansion de las firmas en
los mercados globales, entre otros aspectos dkyarda una estrecha relacion con la
dinamica productiva de los paises, el crecimientmémico, el desarrollo social y la
formacion de una fuerte cultura empresarial ne@para el progreso. Ahora se utiliza
frecuentemente el término espiritu empresarial ce@monimo de emprendimiento

(Cueva, 2007, pag. 46).

Desde el punto de vista de la administracion eégjied, cuando se refiere a una idea de
negocio, se trata acerca de la formulacién de tmaupsta de ceracion de valor para satisfacer
las necesidades de los clientes.

Cuando una idea no es factible por causas finas;ieredio ambiental, de marketing
o legal no es una oportunidad. Cuando otros conlacelea no es una oportunidad, debido a
gue no sera original, ni innovadora y alguien m#&sde implementarla antes. Una necesidad

insatisfecha es una oportunidad, puede relaciomarse mercados mal atendidos.

Evolucion y tendencias en el consumo de productosadgicos

En la actualidad el consumo y la demanda de produetolégicos han crecido
exponencialmente a partir de los 90. Los valorésm#gcado se han triplicado de una venta
global de 15 billones de ddlares en 1999 a un miba#sb billones en el 2007 y siguen subiendo
las cifras. Los paises que mas se destacan egussmibn de estos productos son Francia, El
Reino Unido, Alemania e Italia ya que representatb® del total de los ingresos.

La gran demanda que muestran los productos ecokgi ve reflejada por muchos
factores, como lo son el grado de sensibilidad mquestra la sociedad hacia los problemas
medioambientales.

Al pasar los afios se ha constatado una evolucisiiyaoen el ambito de compra de
productos ecoldgicos de los cuales se espera shirraeecimiento del 10% anual o superior
en cuanto a la adquisicion de los mismos (MartMieana, Sanchez-Costa i Larraburu, &
Tendero Acin, 2011).
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El uso continuo de ropa de poliéster puede ser mapara la salud

El uso continuo de prendas de ropa hechas de {golf@sede poner en riesgo la salud
de las personas, este estudio es llevado a cabafyngado por cientificos espafioles de la
Universidad Rovira i Virgili.

Una de las fibras mas utilizadas en la industxktltes el poliéster ya que tiene diversas
ventajas como la durabilidad, no se arruga y nere®je facilmente; pero de igual manera
tiene factores negativos como que este tejido nmifeque la piel transpire y respire, no es
un producto biodegradable.

Los investigadores de la URV han hecho un an&isisasi 150 prendas de ropa de
poliéster y han notado que tienen limites supesides antimonio. El antimonio es utilizado
como un metal catalizador para la fabricacién ddilaas de poliéster lo que comunmente al
momento de ser confeccionadas deja residuos gdadgas. Lo que para los investigadores
se torna una gran alerta ya que este metal alrasizias veces en contacto con la piel puede
ser perjudicial por muchas razones entre ellagfiastaciones dérmicas. Otro factor que se
puede tomar en cuenta es que la Agencia Interraaieninvestigacion sobre cancer considera

que el trioxido de antimonio es un metal que puledgr a ser cancerigeno (Arteaga, 2017).

1.8.3. Marco Conceptual.

* Innovacion: Accion y efecto de innovar; Creacion o modificactnun producto,
y su introduccion en un mercado (Real Academia fidpa©, 2017).

» Factibilidad: Cualidad o condicién de factible (Real Academiadfsa ©, 2017).

* Viable: Dicho de un asunto: Que, por sus circunstanciase tprobabilidades de
poderse llevar acabo (Real Academia Espafiola €x)201

* Bambu: ElI bamba es un producto de la naturaleza con @afsiitas extremas
debido a su tamafio, ligereza, firmeza y solidezdrdormacién de la estructura y
sus caracteristicas corresponden a las de un alateralta tecnologia: es estable,
pero debido a sus cavidades es extremadamente hgéexible (Bambumex,
2011).

» Confeccion: Prendas de vestir que se venden hechas, a diferdadias que se
encargan a medida (Real Academia Espafiola ©, 2017).
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* Producto textil: Se entiende por producto textil el que esta compues
exclusivamente por fibras textiles, cualquiera gea el proceso seguido para su
mezcla y obtencion (Consumoteca, 2009).

* Producto ecoldgico:El término "ECO" se refiere a un producto o pravisi
obtenida mediante sistemas agricolas ecoldgicds. teadencia de produccion
agricola es natural y no utiliza ningan productontjoo de sintesis como pesticidas,
herbicidas quimicos, hormonas de crecimiento difentes artificiales. Este tipo
de agricultura utiliza materiales organicos, ndas & reciclados ademas de trabajar
bajo el principio de la rotacion (CCM Salud, 2018).

* Natural: Perteneciente o relativo a la naturaleza o confoama cualidad o

propiedad de las cosas (Real Academia Espafiol@1d)2

1.8.4. Marco Légico.

Tabla 1 - Marco légico

Resumen Indicadores Medios de Supuestos

Narrativo Verificacion

OG: Desarrollar el Ratios Financierosindices Se espera que la
analisis de (VAN, TIR, Financieros. factibilidad y
factibilidad y TMAR, viabilidad de la
viabilidad de la PAYBACK). empresa se pueda
creacion una concretar en base a

empresa productora
y comercializadora

de ropa para bebés
de (0-3 afos) con
tela de fibra de

bambu en la ciudad
de Guayaquil.

los resultados de los
ratios financieros.

OE1: Evaluar los Documentos Organismos
documentos legaledegales para lareguladores,
correspondientes  constitucion.
para el desarrollo

Superintendencia
de Compaiias, Leynecesarios para el

Analizar todos los
documentos 0]
requisitos legales

de la empresa. de Gestion desarrollo de la
Ambiental, IEPI.  empresa.
OE2: Determinar el Focus Group: Analizar el EI mercado en
nivel de aceptacionEntrevistas, mercado la donde se
de los clientes conEncuestas aindustria infantil en desenvolvera el
respecto a losposibles la  ciudad de negocio se
productos. consumidores, Guayaquil. encuentra
consumo del preparado para la
producto, precios aceptacion de la
estipulados. empresa.
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OE3:
estrategias
marketing
posicionen a

Diseflar Comunicar a los Investigar
declientes los mercado.
que beneficios de los
la productos.

el Determinar el

porcentaje de
consumo por parte
de los posibles

empresa en el clientes.

mercado.

OE4: Bosquejar un Indice de Auditoria de Se podra medir la
proceso productivo produccion y procesos. eficacia de los

acorde a la tiempo de duracién procesos y las
elaboracion del de cada proceso. falencias de los
producto gue mismos donde se
cumpla las podra

necesidades del retroalimentar.
mercado.

OE5: Determinar Proyeccion de Plan financiero. Se analiza Ila

un estudio queventas, Balance
muestre el atractivoGeneral, Estados de

factibilidad del
proyecto en los

financiero del resultados. afios proyectados y

proyecto. la duracion del
mismo en el
mercado.

OE6: Establecer Riesgos  posiblesPlan de accionesSe elabora una serie

gestiones dedentro y fuera de lapreventivas. de procedimientos
prevencion y empresa. alternos para cubrir
primeros auxilios los riesgos que
enfocados a puedan ocurrir.

cualquier tipo de
contingencia dentro
de la empresa.

1.9. Formulacion de la hipétesis y-o de las preguntas da investigacion de las cuales se
estableceran los objetivos.
Preguntas de la Investigacion

» ¢ Cuales son los requerimientos legales correspuedigpara poder constituir la
empresa?

» ¢Como se va a determinar el nivel de aceptacidosdeientes con respecto a los
productos?

* ¢ Qué estrategias se procederd a utilizar paraimoaida empresa en el mercado?

e ¢Qué tiempo se toma para llevar a cabo los proc#sogroduccion para la

confeccion del producto?
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» ¢Cudles estrategias se van a realizar para mastaractivo financiero de la
empresa?
» ¢ Qué procedimientos de contingencia se llevaraaba para cubrir los posibles

riesgos de la empresa?

1.10. Cronograma

Gréfico 1 - Cronograma

Comienzo [ S

mie 21/02/18
| Mod Nombre de tarea Duracidn Comienzo Fin Predecesoras
‘ e de M il H M M i

1| CAPITULO 1: DESCRIPCION DE LA 1Sdias  mi@21/02/18 mar13/03/18
INVESTIGACION

2 +* CAPITULO 2: DESCRIPCION DEL NEGOCIO 8 dias mié 14/03/18 vie 23/03/18 1

3 + CAPITULO 3: ENTORNO JURIDICO DELA 4 dias lun 26/03/18  jue 29/03/18 2
EMPRESA

a +* CAPITULO 4: AUDITORIA DE MERCADO 30 dias vie 30/03/18 Jue 10/05/18 3

5 a* CAPITULO 5: PLAN DE MARKETING 8 dias vie 11/05/18  mar 22/05/18 4

& +* CAPITULO 6: PLAN OPERATIVO 8 dias mié 23/05/18 vie 01/06/18 5

7 + CAPITULO 7: ESTUDIO 30 dias lun 04/06/18 vie13/07/18 6
ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

8 > CAPITULO 8: PLAN DE CONTINGENCIA 3 dias lun 16/07/18 mié 18/07/18 7

g =+ CAPITULO 9: CONCLUSIONES 1dia jue 19/07/18  jue 19/07/18

10 + CAPITULD 10: RECOMENDACIONES 1dia vie 20/07/18 vie 20/07/18 9

11 + CAPITULO 11: FUENTES 1dia lun 23/07/18 lun 23/07/18 10

1z -+ CAPITULO 12: ANEXOS 1dia mar 24/07/18 mar24/07/18 11

13 + CAPITULO 13: MATERIAL 1dia mié 25/07/18 mié 25/07/18 12

COMPLEMENTARIO

Gréfico 2 - Cronograma
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

El presente proyecto fue estructurado para cunaplir las nuevas oportunidades de
cuidado de la piel de los bebés, debido a los sibeecambios de clima que presenta la ciudad
de Guayaquil y las diferentes afectaciones dérnticasionadas por los mismos.

Por otro lado, un factor importante es el impaabe ¢p industria de la moda esta
efectuando en el cuidado del medio ambiente, yaegisten muchas ideas de negocios que
implementa el uso de prendas de ropa que apor@rs@ciedad y la ecologia buscando la
finalidad de innovar en la industria de la moda.pBés esto que existe una campafa de la
organizacion Greenpeace llamada Detox la cual sarga de analizar marcas de ropa
conocidas a nivel global en la “desintoxicacién’gle se refiere a eliminar el uso de quimicos
en sus prendas.

La encargada de la camparfia Detox My Fashion em@eaee Alemania Kristen Brodde
expresa que “Estas empresas han demostrado qusibke pimpiar la industria de la moda,
tanto en empresas grandes, como en medianas’elaappermite demostrar que cuando las
empresas se comprometen y quieren realmente efimlingso de toxicos en la produccion o

fabricacion de sus prendas de ropa lo pueden ld@eaeenpeace, 2016)

2.1.1. Descripcién de la Idea de Negocio: Modelo de negoci

La idea de negocio es crear una empresa cuyo \abjetincipal sea la producciéon y
comercializacion de ropa para bebés con tela de di bambu, producto de excelente calidad,
con propiedades antibacterianas, hipo alergénicaiagtable a los diferentes tipos de climas
gue tiene la ciudad de Guayaquil. Una propuestgguaite la libre transpiracion de la piel,
ademas de la suavidad que ofrece el tejido, swihgahde absorcion del sudor del cuerpo y
bloquea los rayos UV en un 98%. De esta manerbusea cuidar la piel de los bebés,

mantener un estilo moderno y tierno.

18



El segmento de mercado al que se va a dirigirndesapadres, familiares de bebés
(niflos y nifias) de 0 a 3 afos de edad que eligemamera comoda, ecoldgica, saludable y a
la moda de vestir a los pequefios; por otra parteivel socioeconémico del segmento
establecido es medio, medio alto y alto dado qpessiio de comercializacién del producto va
a ser accesible a ellos.

Se mantendra relacion con los clientes de divarsaseras como son: ofrecer un
servicio post venta para saber su experiencia kproducto adquirido, realizar un desfile de
la ropa como campaiia inicial para dar a conocepioductos disponibles, promocion por
medio de influencers que ayuden a demostrar losficess de la ropa a ofrecer, campafas en
redes sociales con cupones de descuento paratbéarida seguidores en fechas especiales
accesibilidad de las prendas en precios menores.

El canal de distribucién por el que se llevaral@bda venta de las prendas seran el sitio
web y tiendas especializadas en ropa de bebédpsistas las Unicas fuentes de ingresos.

Entre las actividades claves que se realizaranrsgdera un monitoreo y seguimiento
a los clientes, disefio de ofertas y promociondgsalizacion en tiempo real de la pagina web,
seleccion y monitoreo de proveedores de serviagssticos para de esta manera tener
informado al cliente constantemente. Para poderptiuroon estas actividades claves se
necesitara un diseflador de pagina web, disefiagonaoda, modistas, servidor, recursos de
logistica.

Los socios claves necesarios para la realizacida elmpresa seran los proveedores de
tela de bambu para poder llevar a cabo la confeabsd producto, alianzas con disefiadores
reconocidos e influencers con la finalidad de atrna@s clientes, uniones con dermatélogos,
alergdlogos, pediatras y para finalizar también woa empresa proveedoras de servicio para
plataforma de pago y otra que nos brinde servidgolegisticas.

Los costos que se manejarian con la idea de negedan la mano de obra para poder
realizar la confeccion del producto, logistica dasporte, por otro lado el mantenimiento y
actualizacion de la plataforma y para finalizardostos de pagos en linea.

Considerando la descripcion anterior de la idean€gocio, se espera crear una
estructura completa que permita la produccion yeroializacion de ropa para bebés de (0-3
afos) con tela de fibra de bambd, teniendo en aw@miuidado necesario que se requiere para

la piel de los nifios aportados por los beneficeldodmba.
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Gréfico 3 - Modelo de Negocios Canvas

8. Socios claves

Proveedores de telas
de bamba.
Influencers.

* Alianzas con
disefiadores
reconocidos.

*  Alianzas con
dermatologos,
alergélogos, pediatras.
Proveedor de
plataforma de pago.
Proveedores de

6. Actividades claves

Monitereo y seguimiento

alos clientes.
Disefio de ofertas y

promociones.

Actualizacion en tiempo

real de la pagina web.
= Seleccién y monitoreo de
proveedores de servicios
logisticos.

7. Recursos claves
+  Disefiador de la pagina
web.
Disefiadora de moda.
Modistas (Costureras).

1. Propuesta de valor 3. Relacion con clientes

Ropa para bebés con tela
de bambu que permite la
libre transpiracion de la
piel, ademds de la
suavidad que ofrece el
tejido y su capacidad hipo
alergénica absorbe la
sudoracién del cuerpo
evitando que la ropa
quede himeda, bloquea
los rayos UV en un 98%,
por medio de una
plataforma online

= Ofrecer un servicio post
venta.
= Desfile de ropa como
campafia principal.
* Promocién de los productos
y pagina web por medio de
influencers.
= Campafias en redes sociales
con cupones de
descuentos.

4. Canales

*  Sitio Web.

* Tiendas especializadas en

2. Segmentos de
mercado

Padres y familiares
de nifios, de0a 3
anos de edad que
elijen una manera
cémoda, ecoldgica,
saludable y a la
moda de vestir a los
pequefios,

servicios logisticos. facilitando la comodidad

de no salir de casa.

Recursos Tecnoldgicos ropa de bebés.
(Servidor).
Recursos de logistica:

Automévil, bodegas.

9. Estructura de costos _ Costos fijos:
* Estructura de salarios.

+ Servicio a domicilio (movilizacidn).
* Logistica de transporte.
* Costo de pagos en linea, tarifas de transaccion para los
procesadores de pago como Visa, PayPal, MasterCard.
Costos variables:
* Materia prima
* Mantenimiento y actualizacién de plataforma.

5. Modelos y fuentes de ingresos

Venta de los productos:
* Monitos (nifios/nifias).
* Camisetas (nifios/ nifias).

2.2.Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision
Somos una empresa encargada en disefiar y confacoopa infantil desde 0 a 3 afios
de edad, ecoldgica e hipo alergénico utilizandoaprimcipal materia prima la fibra de bambd,

garantizando excelente calidad, confort y varietiadisefios con precios competitivos acorde
al mercado.

Visién
Ser la empresa lider en el mercado de disefio, @mafey comercializacién de ropa
infantil con tela de fibra de bambu en la ciudadadmyaquil creando prendas de excelente

calidad y amigables con el medio ambiente parafaasr las necesidades de nuestros clientes.

Valores de la empresa
 Compromiso
Realizar los procesos de produccion fijandose ea datalle de la vestimenta,

cumpliendo los pardmetros designados para alctaxaretas como trabajador.
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* Responsabilidad Social
Reducir por trabajador el uso de energia inne@egasutilizar la materia prima
para no desperdiciarla.

* Pasion
Realizar cada funcidn establecida con el mayor esp@sible para cumplir con
los objetivos del personal.

» Calidad
Supervisar cada detalle las personas encargadae dehproceso de produccion
y de igual manera al momento de etiquetar y empagaoducto final.

* Puntualidad
Llegar al tiempo estipulado con la empresa paraipodmplir con las tareas

diarias por empleado.

2.3.Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General.

Ser la primera empresa en confeccionar ropa pdrasbde 0 a 3 afios de edad en la
ciudad de Guayaquil a base de tela de fibra de bapava ofrecer a los padres y familiares un

producto de excelente calidad que cuide la pidbsipequenios.
2.3.2. Objetivos Especificos.

* Incrementar las ventas en al menos un 3% anualiéssiel segundo afio del inicio
de las actividades la empresa.

* Posicionar la empresa BabyBu como la primera eaddad de Guayaquil al
segundo afio de su constitucion por brindar un mtocdie tela de bambu de calidad
gue beneficia a los bebés.

* Incorporar ventas en linea en la ciudad de Gualypgquimedio de la tienda online
desde el primer afio de funcionamiento de la emgasaaumentar las ventas.

* Obtener una tasa de rentabilidad que supere lantasena aceptada de retorno
proyectada a cinco afos.

* Realizar alianzas con seis especialistas recomdakrmatélogos, alergélogos,

pediatras) al finalizar el tercer afio de la empresa
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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).

BabyBU sera constituida como una empresa de saciadénima, la cual debera
cumplir con los requisitos que establece la Sutendencia de Compaiiias.

Tomando en cuenta lo que dice el articulo # 14 dey de Compaiiias, que se refiere

La compafiia an6nima es una sociedad cuyo capitatlidb en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de dosionistas que responden
Gnicamente por el monto de sus acciones. Las sagsd compafias civiles anénimas
estan sujetas a todas las reglas de las sociedad@spafiias mercantiles anonimas
(Codificacién de la Ley de Compaiias, 1999).

Las sociedades anénimas son una forma de orgairizdei modo capitalista muy
comun vy utilizado entre las grandes empresas. S& é&a que todo el capital se encuentra
compartido en acciones, que representan la paxticip de cada uno de los socios en el capital
de la comparfia. Como una de las caracteristicasigdan de la sociedad anénima es que la
responsabilidad de cada socio es ajustado al tgp@ehaya (Superintendencia de Compafias
y Valores, 2015).

3.1.2. Fundacién de la Empresa.

La empresa BabyBu basandose en el articulo 14@ d@edificacion de la Ley de
Compaiiias, se enfoca que para ser constituidasimanilebe ser mediante escritura publica
siendo este un mandato de la Superintendencia dgp&oas, serd inscrita en el Registro
Mercantil siendo este el que muestre a la compazite existente y con personeria juridica a
partir del momento de la inscripcion (Codificacoimla Ley de Compafiias, 1999).

Por otro lado, también estara regida por el adi@60 de la Codificacion de la Ley de
Compaiias, cumpliendo todos los requisitos mendamsman el mismo detallando lo necesario

al momento de presentar la escritura.
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Para cumplir con cada uno de los requerimientoalésgcorrectamente, la gerente
general de la empresa BabyBuU sera la encargad&plesentar legalmente a la misma

siguiendo los compromisos oportunos al cargo.

3.1.3.Capital Social, Acciones y Participaciones.

Haciendo referencia a la Codificacion de la Legdenpafiias, el articulo 147 establece
la compafia no podra ser constituida de manera letemgin que se haya suscrito el capital
totalmente o por lo menos pagado una cuarta padeando en cuenta otro punto muy
importante es que la compafia podra constituireeuc® 0 mas accionistas, y para que la
Superintendencia de Compairiias pueda dar la apéobdeila constitucion de una compaiiia,
debera evidenciar la suscripcién de las accionepgrte de cada socio en el caso que hubieran
mas de uno (Codificacion de la Ley de Compania@9)i

Segun el articulo 160 de compafias aclara quedh®aria podra establecerse con el
capital autorizado que determine la escritura destitnicion. La comparfia podra aceptar
suscripciones y emitir acciones hasta el montosdecapital”, Segun la ley al valor no podra
ser menor a $800 (Codificacion de la Ley de Corigsfi999).

Por esta razon la empresa BabyBuU iniciara con krvepuesto por la Ley de
Compaiiias de $800 con la aportacion de dos soeilmsauales el primer accionista constara
con una participacion del 70% con un monto de $6800 acciones, mientras que el segundo
accionista tendrd una participacion del 30%, untmde $300 y 300 acciones de la empresa.

Adicionalmente, el capital mencionado podra aumeatde acuerdo vayan existiendo
nuevos accionistas participantes, segun lo indic2odificacion de la Ley de Compaiiias en el
articulo 175, dando un aporte semejante del 50%agbéal inicial (Codificacion de la Ley de
Compaiiias, 1999).

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Codigo de Etica.

Babybu implementara un cédigo de ética que senjbs principios y valores de los
miembros que conformen la empresa, cumpliendo rodeaespeto hacia la compaiiia.
 Los empleados de la empresa se comprometeran smeanin correcto

ambiente laboral respetando a sus comparieroshdgdra

24



e Cuidar los detalles de los procesos productivoa gae las prendas cumplan
con los beneficios predichos.

* Se brindara una excelente atencién al clientefaaitgdo sus necesidades y
logrando la fidelizacién hacia la marca.

* Los empleados de la empresa BabyBu deberan mamemigencialidad con
la informacién obtenida de la empresa.

* Los empleados que incumplan el codigo de éticansendcionados con medidas
disciplinarias y el despido.

* No se aceptara por parte de ningin miembro de fae=a violencia, acoso,

racismo y otros actos de discriminacion.

3.3. Propiedad Intelectual
3.3.1. Registro de Marca.

Debido al correcto proceso de constitucion que dlelsar la empresa, se registrara la
marca BabyBU acompafiada de su lemay logo.

Segun los reglamentos del Instituto Ecuatoriantaderopiedad Intelectual (IEPI) se
debe cumplir con una serie de requisitos, comaleresos la solicitud de registro de una marca
que tiene el valor de $208.00 la misma que cummteuna duracion de proteccion de 10 afios

(Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectgall,8).

Tabla 2 - Presupuesto de Propiedad Intelectual

Detalle Valor

Registro de la marca $208
Busqueda de Fonética $16
Registro del Lema Comercial $208
Total $432
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3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto.

La “Propuesta para la creacion de una empresa ghardly comercializadora de ropa
para bebés de (0-3 afios) con tela de fibra de Bamdled redactada por Gabriela Jacqueline
Sempértegui Torres con el objetivo de adquiriiteld de Ingenieria en Desarrollo de Negocios
Bilinglie, los derechos de la autora pertenecen dni@ersidad Catélica de Santiago de

Guayaquil.
3.3.3. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional).

Segun plantea el Art. # 125 de la Ley de Propidatzdiectual vigente, no se consideran
invenciones las materias que ya existen en laalatza. (Ley de Propiedad Intelectual, 1998).
Y el producto a ofrecer al ser de fibra del bamb&eaaplica en los registros de patentes

o0 modelos de utilidad.

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

Tabla 3 - Presupuesto Constitucion de la empresa

Detalle Valor
Constitucion legal de la empresa $365,94
Aporte capital de los accionistas $800

Cuenta Corriente $500
Valor del Notario $76,16
Contrato de caracter Mercantil $25
Nombramientos por cargo $25
Total $1.792,10
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1.PEST

El andlisis PEST es una herramienta que facilitaMastigacion y por esta razén ayuda
a las compairiias a que definan su entorno, tomandaenta una serie de factores: Politico,
Econdmico, Social, Tecnoldgico. Es uno de los imsantos mas utilizado en todas las
organizaciones ya que permite conocer en detaltmmexto en el que se desenvolvera la

organizacion (Martin, 2017).

Politico
 La estabilidad politica de Ecuador en comparaci@ los demas paises
latinoamericanos, es la razén por la cual los Bw&s extranjeros se motivan en
trabajar con nuestro pais (Ministerio de Industrifxoductividad, 2015). Ecuador
teniendo un gobierno estable politicamente favoadxertamente caminos a los
negocios en el ambito de que lo mas probable essgueantengan la misma
ideologia, normas, durante ese tiempo. Por otmuadais que refleja un gobierno
inestable afecta a los negocios, ya que las legidarvcada cierto tiempo e influye
ampliamente en la constitucion del mismo.
* La Vicepresidenta del Ecuador por medio de la egjia nacional para el cambio
de la matriz productiva estipulado en el 2013 pra@ucentivar la eficiencia, calidad
e innovacion enfocandose en tres distintas indsstigque son: servicios,
agroindustria y manufacturera (Vicepresidencial®épa del Ecuador, 2014). Con
el apoyo de la Vicepresidenta del Ecuador haciaiddsistrias mencionadas
anteriormente se puede tener la confianza necesdrimomento de querer
implementar una nueva idea de negocios, ya queogbadel gobierno se encuentra
reflejado notablemente, lo cual permitirA que lamovaciones en los

emprendimientos tengan un gran fruto en nuests pai
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e Segun el articulo 66 de la Constitucion de la Régailolel Ecuador “Garantiza
el derecho a desarrollar actividades econdmicagooue los principios de
solidaridad, responsabilidad social y ambientdléy( Organica de Regulacion y
Control del Poder de Mercado, 2011, pag. 2). Ssbkste por la Constitucién de la
Republica del Ecuador que las empresas que se basies principios mencionados
anteriormente van a tener el derecho de ser coidsi#t con el fin de generar
actividades econdémicas. Lo que favorece a las esapigpie quieran reflejar impacto
ambiental de una manera exhaustiva.
 La CFN brinda apoyo financiero a proyectos nuewss sg basen en actividades
productivas, sectores priorizados, industrias b&sicindustrias estrategias. En las
lineas crediticias que se ofrecen, se encuentf@refjrama de apoyo a proyectos
con componente ambiental” (Corporacion Financieaaidhal, 2016). Este apoyo
de la CFN es de gran ayuda a las empresas que iomenfoque ambiental o se
interactien con el mismo, ya que, al facilitar & pooyectos en temas financieros,
permite la evolucion de mas ideas emprendedorasaads al medio ambiente y un
crecimiento mas rapido de las mismas.
 La CFN ofrece distintos beneficios a las PYMES vas emprendimientos
impartiendo diversas capacitaciones, concursaasfeaportando con créditos, etc.
(Corporacion Financiera Nacional, 2016). Al momed&recibir el apoyo del
gobierno en temas de emprendimientos y el desamelllos mismos, es de gran
ayuda ya que permite que esas ideas sean mejgrgdagpuedan crecer gracias a
los conocimientos que se brindan, también permite ¢ den a conocer en el

ambito empresarial.

Economico
» Laindustria de textiles y prendas de vestir regmen el 16% de produccion, lo
gue quiere decir que representa a uno de los rubéssimportantes dentro de la

produccion nacional. (Bustamante, 2010)
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Gréfico 4 - PIB Sector Manufacturero por tipo degucto

PIB SectorManufactura por Tipo de Producto
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)

Al ser la industria de textiles uno de los indio®ss altos de la produccion nacional en
prendas de vestir, permite conocer el crecimien®teene esta industria y el gran
camino que podran obtener las empresas que quietar en ella.

» Las Pymes en el Ecuador son las encargadas dabpladas de empleo y fortalecer
la economia del pais. En el &mbito econdmico lasd8yson muy importantes,
ademas de las aportaciones a la produccién nactanabien ofrece flexibilidad de
adaptacion a nuevos cambios que pueden ser dedgal, tecnoldgico o generar
empleo (Delgado & Chévez, 2018). La creacion de rengimientos aporta
notablemente a la generacién de empleos en el Bcyade igual manera a la
produccion nacional. Las nuevas ideas que se ofrecelos emprendimientos
pueden ayudar a cambiar el conocimiento de lasopassreferente a ciertos
productos y por esa razén ofrecer algo mejor.

* El Presidente Lenin Moreno y otras autoridadesomades mostraron el Acuerdo
Nacional por la Produccién y Empleo, el mismo guedara al clima de inversion,
asi como a la preparacion de los trabajadores ghlgaciones y el compromiso

de las empresas (Ministerio del Trabajo, 2018).
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La Pymes de Guayaquil forman parte del Acuerddg®roduccion, el mismo que
busca incentivar el crecimiento economico, asi cehuesarrollo y dinamismo del
sector productivo, que dara como resultado la gen@r de empleo (Diario
Expreso, 2018). El gobierno del Presidente Leninrdlo brinda apoyo a las
empresas y a los trabajadores para impulsar qetaexna sociedad igualitaria y
equitativa lo cual va a generar un crecimientolesetor social y productivo dando
empleo.

“Los consumidores ecuatorianos destinan 2,400 ngode U.S. ddlares para la
compra de productos textiles y sus confeccionesn ®stos importados o de
fabricacion nacional” (Villamar, Pastaz, & Castillda017, pag. 1). Este punto
favorecerd ya que promueve la produccion nacioeahiiendo la confeccion de
nuevos productos relacionados a la industria tgxtiambién esto permitira la
generacion de empleo a mas personas.

“BanEcuador apuesta por el desarrollo, por esotacediversos tipos de garantias:
hipotecas abiertas sobre inmuebles, buques y am®ngrendas industriales,
agricolas o comerciales; certificados de inverséditre otros.” (BanEcuador, 2017)
BanEcuador se encarga de financiar actividadegioeladas con el comercio,
produccion o el servicio con el fin de verlas ecaunar. Brinda beneficios desde
$5000 a $500000. Esto favorecera al desarrollcuggos emprendimientos gracias
al gran aporte que se brinda a la produccién paggpgeda crecer en el mercado.
Existen distintos incoterms y uno de ellos es elPDDelivered Duty Paid) que
significa que el vendedor es quien tienen la obligaen el proceso de importacion.
Esto quiere decir que el mismo se encarga de gadas los costos y de igual
manera realiza los tramites hasta que la merca®iancuentre en su destino,
mientras que el comprador no realiza ningan tipdrémite (Internacionalmente,
2015). Empresas que venden insumos 0 materia @rnedros paises que apliquen
este incoterm es muy importante ya que le faclitas compradores el tomar en
cuenta muchos aspectos. Cuando se realiza DD@dder también se encarga de
los gastos de aduana de importacion en su totalmladal favorece mucho a nuevas

empresas que desean traer insumos para su pragluccio
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Social

En el Ecuador ha aumentado la confeccién de predéasestir y entre esas se
encuentra las prendas de vestir de nifios y belme ooo de los importantes con
otros rubros (Banco Central del Ecuador, 2016)e EEstudio demuestra como la
industria de ropa de bebés es bien aceptada poerehdo y los clientes tienen un
grado de adquisicion de la misma, y ser considetata de los rubros mas
importantes entre los demas de la industria tegtihuy favorable.

Los empresarios del sector textil en el Ecuadorvatucionado gracias a las nuevas
politicas de empleo que se han estipulado en s| daiigual manera una alta y
creciente demanda interna ya que los productoarg&tos estan por encima de las
ofertas brindadas localmente (Gonzales Litman, RA1& valores de los productos
extranjeros referentes al sector textil se encaantruy elevados a comparacion de
los que se ofrecen en Ecuador, es por eso quewsie es muy importante, ya que
esto permitira que los productos nacionales teggam demanda.

Desde los principios de la vestimenta en la hunamhidasta casi 1950, toda la
industria textil y la ropa que era producida enota mundo se encontraba
compuesta por fibras naturales, ya sean vegetalgedpn) o animales (lana)
(Observatorio de Corporaciones Transnacionalesh)2B0mundo de la moda con
productos ecoldgicos es producido y aceptado emdbohundo desde muchos afos
atras por los grandes beneficios que estos briresupor eso que esto es de gran
aporte para la creacion de emprendimientos desfibeturales brindados a la
sociedad.

En la actualidad varias de las empresas del mundpuestan a fabricar ropa con
fibras naturales, a simple vista no se nota una diferencia, pero en temas de
materia prima y produccion reduce el que se gensrataminantes. Los grandes
disefiadores estan a favor del eco disefio, permiitigne las personas se sientan a
la moda y fashion pensando en el medio ambientb#Gd, 2015). La ropa que es
elaborada con fibras naturales responde a queaaxist sociedad mas responsable
con el tema ambiental. Los materiales que se usam @aborar estas prendas
ecoldgicas han sido cultivados por agricultora @gich lo que quiere decir libre de
guimicos o pesticidas, lo que realmente favorecenatlio ambiente ya que

provienen de la tierra y vuelven a ella al bioddgrae.
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Tecnologico

Haciendo referencia a estadisticas, en el afio 20Hnalfabetismo digital ha ido
disminuyendo y actualmente abarca (15-45 afos) &b% (Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Inforoma@017). Estas estadisticas son
de gran aporte ya que informan que la gente seeatreuapta para el uso de
dispositivos digitales ya que el analfabetismondisimo ha ido disminuyendo al pasar
de los afos.
El porcentaje de personas que usan computadodess286 en el Ecuador incluyendo
hombres, mujeres y nifios. Los hogares que tieneputadores (escritorio/laptop)
ocupa un porcentaje del 40,7% (Ministerio de Tateenicaciones y de la Sociedad
de la Informacion, 2017). La poblacién se ha idapgaindo de una manera excelente
a los productos tecnologicos como lo son las coagmas es por eso que existe un
gran porcentaje de la poblacion que las usan ytignen una en sus hogares. Esto
favorece a los emprendimientos digitales como meédioomercializacion.
Segun indicadores y estadisticas de Observato® ré&flejan que el 59,6% de
personas tienen un teléfono celular, y que el 63i6f&n Smartphone (Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Inforomac2017). Estas estadisticas
permiten conocer que existe un alto porcentajeadaoblacion que tiene teléfonos
celulares ya sea como medio de comunicacion o tigaeson.
El 44% de hogares en la ciudad de Guayaquil tiaseaso al internet por cualquier
tipo de dispositivo electronico que lo permita sfituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2017). Este alto porcentaje de hogaresuapa@uil con acceso a internet
nos da una gran apertura a las familias para guezcan acerca de los beneficios
de los productos de la empresa y que tengan aadasmmpra de los mismos.
El INEC segun un estudio informa que durante @hnaltafio el 51% de la poblacion
realiza compras virtuales, siendo 3 de las ciudatesgrandes del pais las que lo
generan: Guayaquil, Quito y Cuenca. Por esta r&@uais da iniciativa que se
realicen eventos como el “E-Commerce Day” parareeioel uso de medios
virtuales en los negocios (Instituto Nacional deafissticas y Censos, 2017).
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* Lainformacién mencionada anteriormente es deignpacto ya que indica que mas
de la mitad del porcentaje de la poblacidn reaarapras por internet, y siendo este
el medio de comercializacion de los productos acefr favorece demasiado el

resultado de ese estudio a la empresa y a las dprmaagilicen este medio.

En conclusion, tomando en cuenta los factores nfligyen en la industria de la ropa
infantil, los aspectos politicos analizados denraasjue gracias a las leyes favorables que ha
impuesto el gobierno se esta brindando apoyo aiegos emprendimientos y a la produccién
nacional.

Por otra parte, en los factores econdmicos se mudeque impactan la industria textil
haciendo énfasis en las prendas de vestir ya tfue @sicadas entre los rubros mas importantes
de la produccion nacional lo cual favorece a lagtda, de igual manera el financiamiento que
brinda BanEcuador a las actividades de producadefician a la propuesta.

En cuanto al factor social, se observa que easgo como en la actualidad la ropa
producida por fibras naturales es muy aceptaddopatlientes, mucho mas si se refiere a las
prendas de vestir para bebés razén por la cudeenis gran poder de adquisicion de las
mismas.

Por ultimo, el factor tecnoldgico hace énfasis @reVolucion que han tenido las
personas en cuanto al ambito electronico y el ugcsg le da al mismo, en la actualidad existe
un gran porcentaje de la poblacién que tiene acésiernet, celulares, computadoras lo que

permitird cumplir con el objetivo de comercializatide los productos de la empresa.

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

La industria textil en el Ecuador ha ido incremedtaexponencialmente, existen varias
entidades privadas que estan brindando educaciomda para distintas edades, y ahora es el
momento del sector publico que ya esta realizamtweanios de relaciones educativas con
colegios y universidades en Estados Unidos.

En la actualidad se estima que Ecuador en las asgradsuperd las expectativas de los
$1000 millones, se espera para el afio 2020 enablaseexportaciones de textiles sobrepasen
el monto de $500 millones. (Litman, 2015)
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Segun el Ministerio de Industrias y Productividadico, que el sector de textiles brindo
174.125 oportunidades laborales, lo que determiBd% de la produccion de las empresas en
el pais. Por otro lado, las ventas del sectorltertiel 2016 llegaron a los $1313 millones
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2017).

De igual manera se ha notado un gran crecimient® @nfeccidon de prendas de vestir
como: Ropa jean, sabanas, ropa interior, camisgijasjas, ropa de nifios y bebés entre los

mas importantes (Banco Central del Ecuador, 2016).

Tabla 4 - Porcentaje de empresas textiles en Eauado

Pichincha 50%
Tungurahua 19%
Azuay 17%
Guayas 10%
Otras Provincias 4%

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2016)

Uno de los rubros més importantes de la comerei@Etin de ropa de bebé es enfocado

en el consumo nacional, mostrado a continuacion:

Tabla 5 - Consumo Interno Nacional de ropa

ANO ROPA ROPA DE BEBE
2008 1.344.957.500,57 282°441.075,12
Fuente: (CORPEI, 2008)

Las debidas capacitaciones que se brindan a la deaobra y la nueva maquinaria que
se usa, proporciona valor agregado y un mejor gbar calidad. Las pymes de textiles que se
enfocan en la confeccién se encuentran en Imbabatay, Pichincha, Guayas, las mismas
gue agrupan sus ventas al mercado nacional (Miiuste Industrias y Productividad, 2017).
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4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado

El Ciclo de Vida de un producto se refiere a un elmg@ara analizar su evolucién desde
gue el mismo sea lanzado al mercado hasta sudiaticmamismo que permite que se defina un
grupo de etapas consecutivas que incluyen carstites especificas, que permiten analizar
diversos aspectos que se encuentran presentesiemmb que el producto esté activo dentro
del mercado (Corraliza, 2013).

Haciendo referencia a la actualidad, los produdto®pa de bebé se encuentran en una
etapa de crecimiento, pero se considera el produeise brindara al mercado se encuentra en
una etapa de nacimiento, ya que incluye una caistota Unica que permite innovar ante los

productos que existen en el mercado.

Grafico 5 - Ciclo de Vida del Producto

Ventas
3
Nacimiento : Crecimiento Madurez : Declive
Babybu
Tiempo

Segun Pedro Corraliza, en la etapa de nacimierpiooducto requiere que se invierta
en diversos aspectos, la investigacion de mercadm gie esta manera saber si el producto
cumple las necesidades, expectativas y es aceptaddlos. Otros aspectos son publicidad y
alianzas estratégicas ya que se debe dar a coabosercado el nuevo producto lanzado
(Corraliza, 2013).

En la fase de nacimiento del proyecto BabyBuU ess&® promover el producto y dar
informacion al mercado acerca de los beneficioshyunela la tela de fibra de bambu y el gran

aporte que la misma brindara a la piel de los bebés
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4.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Portg Conclusiones
La industria en la que se realizara el analisimsl€inco Fuerzas Competitivas de Porter,

es la industria de produccion y comercializaciomapa infantil en la ciudad de Guayaquil.

Poder de negociacion de los clientes (3/5)

Analizando el poder de negociacion de los cliesgedetermina que es media, ya que la
industria se encuentra en crecimiento y existerhosiofertantes, lo que refleja que el cliente
tiene el poder de exigir mejor calidad y precidanproductos.

El nimero de compradores es alto, ya que la indudtrla ropa infantil se encuentra en
auge y ha ido evolucionando en el transcurso dafios, y esto va de igual manera debido a
la tasa de natalidad que refleja el Ecuador yditénde venta de prendas infantiles.

La informacién del comprador es alta, ya que l@naes tecnoldgicos son muy grandes y
segun estudios el porcentaje de personas con agdeynet y computadoras en sus casas es
alto, y de igual manera la informacion que tiengagarenda de vestir de bebé permite que los
padres tengan conocimiento de las mismas, por déoefjuivel de pretension del cliente es
superior hacia un nuevo producto.

La diferencia de productos es bajo, debido a quia é@mdustria existen pocas fibras ya
sean organicas o no. El mercado de la ropa infastihuy grande y existe mucha variedad ya

sea en precio o calidad.

Poder de negociacion de los proveedores (3/5)

El poder de negociaciéon de los proveedores es maelado a que en la industria existe
una gran variedad de empresas que proveen la engiéma necesaria para confeccionar
prendas de vestir para bebés.

La concentracion de los proveedores es alta, debidae en la ciudad de Guayaquil
existen muchos proveedores de materia prima e ioswtilizados para la confeccion de las
prendas.

El impacto de la materia prima en costos es baj@ue la materia prima e insumos que
las empresas proveen tienen costos muy similacesegp la competencia es muy alta entre
ellos como distribuidores.

La diferenciacion de los proveedores es baja, dehique se ofrecen insumos y materia

prima elaborados con los mismos componentes.
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Rivalidad entre competidores (4/5)

La rivalidad entre competidores es alta, ya quaeiudad de Guayaquil se comercializa
una gran variedad de prendas de vestir de belsdgsten diferentes empresas que ofertan en
la misma industria de la ropa infantil ya sea naaies o internacionales.

El crecimiento de la industria es alto, debido @ gu el sector manufacturero de las
prendas de vestir abarcan el 16% de produccioregseptando uno de los pilares mas
importantes de la produccién nacional.

La identidad de marca es alta, por la razon ddajuempetencia se ha establecido en el
mercado obteniendo grandes resultados y una taajgeprogresiva referente a la industria de
ropa infantil en la ciudad de Guayaquil.

La diversidad de competencia es alta, puesto que erercado de la ropa infantil en la
ciudad de Guayaquil existen muchas empresas geeeofla misma calidad de prendasy a
precios similares.

Amenaza de nuevos entrantes (4/5)

La amenaza de nuevos entrantes es alto, dado quaniria de la ropa infantil tiene un
gran crecimiento y se encuentra en auge, por asta rexisten en el mercado varias marcas
posicionadas referentes a la ropa de bebés.

El acceso a la distribucion es alto, debido a qukendustria de la ropa de bebés existe
una gran variedad de empresas que distribuyen giaxlumacionales e internacionales por
medio digitales.

El contraataque esperado es alto, por la razénudeeq el mercado existen empresas
establecidas que ofrecen productos similares ®mlsmos beneficios, pero cualquier marca
puede ingresar ofertando un producto de mejoradlacon otras caracteristicas.

Amenaza de productos sustitutos (2/5)

La amenaza de productos sustitutos es baja, endesjue en el mercado existen muchas
empresas que ofrecen productos similares queaaisia misma necesidad enfocandose en
la moda infantil.

El precio alcance relativo del sustituto es baprjadque los productos que ofrecen una
mejor calidad para el cuidado de los bebés somatgos elevados.

El costo del cambio hacia el sustituto es bajoidied que la confeccion de las prendas de
vestir para bebés es de facil elaboracion, de imealera para la adquisicion de la materia
prima alta gama de diversidad.
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El comportamiento del comprador propenso al sustiés medio, ya que no existe un

producto que brinde caracteristicas diferenteuanto a la moda infantil.

Conclusion

Segun los aspectos analizados anteriormente se paedluir que la industria es atractiva
para el ingreso de esta nueva propuesta a offec@reado ya que existe gran diferencia entre
el producto debido a que la competencia contiemienismos beneficios y caracteristico.

No existe un nivel alto de productos sustitutoslanndustria de ropa de bebés en
Guayaquil ya que ninguno de los productos del nderéas brinda diferentes beneficios a los
bebés.

Al haber una gran variedad de proveedores en tiadide Guayaquil es un factor que no
afecta ya que la materia prima puede adquiridaisguna inconveniente.

Para finalizar, no se debe dejar de lado la ideapyiede existir el ingreso de empresas
con mucha experiencia en la industria que confeecim producto de mejor calidad, por esta
razon es recomendable que se tenga medidas dengmmtia para solucionar cualquier
problema referente que se presente.

Tabla 6 - Las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

CINCO FUERZAS COMPETITIVAS PUNTAJE
DE PORTER

1.- PODER DE NEGOCIACION DE 3

LOS CLIENTES

NUmero de compradores 4

Informacion del comprador 4

Diferencia de productos
2.- PODER DE NEGOCIACION DE 3
LOS PROVEEDORES

Concentracion de los proveedores 4

Impacto de la materia prima en costos

Diferenciacion de los proveedores 2
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3.- RIVALIDAD ENTRE 4
COMPETIDORES

Crecimiento de la industria 4

Identidad de marca 4

Diversidad de competencia 4
4.- AMENAZA DE NUEVOS 3
ENTRANTES

Acceso a la distribucion 3

Contraataque esperado 3
5.- AMENAZA DE PRODUCTOS 2
SUSTITUTOS

Precio alcance relativo del sustituto 2

Costo cambio hacia el sustituto 2

Comportamiento del comprador propenso 3
al sustituto
TOTAL 3

*NOTA: Los indicadores para calificar las Cinco Fzas Competitivas de Portes

pertenecen a la siguiente escala; (5) muy altalfd) (3) medio, (2) bajo, (1) muy bajo.

4 5. Analisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia.

La propuesta para la creacion de una empresa posduccomercializadora de ropa
para bebés de (0-3 afios) con tela de fibra de bamba ciudad de Guayaquil, cuenta con
competidores directos.

En cuanto a la competencia indirecta existe una geatidad de empresas como:
Kerubines, Duendes, Zara Kids, De Prati Kids, PAB#@fashion, Baby Center, Bebemundo,
EPK, Pinto, Kchinitas, etc. Que son empresas godereropa para bebés ya sean de su misma
marca u otras. Por otro lado, también existen dssuceras independientes ya que de igual
manera le brindan al mercado la confeccion de mtoduque ellos deseen que en este caso

serian la ropa de bebé.
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4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial.

Mercado Real

Dentro del mercado real se determina el segmenpadees y familiares en la ciudad
de Guayaquil que formen parte de los estratoslesdiay C+, que adquieran ropa para bebés
de 0 a 3 afios.

Mercado Potencial

En el mercado potencial se establece a los padaesiljares de la ciudad de Guayaquil
gue pertenezcan a los estratos sociales A, B yug+t@ngan dispositivos electronicos con
acceso a internet que adquieran ropa para beli#a 8eafios fijAndose en los beneficios de la

misma.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Aigiedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 7 - Caracteristicas de los Competidores

Nombre de la Liderazgo Afos en el Ubicacion Numero Productos Precio

Competencia Mercado de Principales
Locales

Kerubines Medio 11 afos Rio centro 1 Ropa de $20 en
Ceibos bebé y adelante
(GYE) nifios (as)

Zara Kids Medio 6 afos San 1 Ropa de $26 en
Marino bebés y adelante
(GYE) nifos (as)

Duendes Medio 5 afnos San 4 Ropa de $25 en
Marino, bebés y adelante
City Mall, nifos (as)
Rio centro
Ceibos y
Dorado
(GYE)

Baby Center Medio 3 afios Rio centro 1 Ropa de $20 en
Dorado bebés y adelante
(GYE) nifos (as),

accesorios
para bebés
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Bambini Kids Medio 4 afios City Mall 2 Ropa de $28 en
y Rio bebés y adelante
centro nifos (as)

Dorado
(GYE)

PASA Alto 77 afios San 4 Ropa de $25 en
Marino, bebés y adelante
Rio centro nifos (as),

Norte, Rio Jovenes y
centro Adultos
Ceibos,

Mall del

Sur (GYE)

Kchinitas Medio 1 ano Mall del 2 Ropa de $36 en
Sol, Rio bebés y adelante
centro nifios (as)

Ceibos
(GYE)

Pinto Medio 102 afios Rio centro8 Ropa de $10 en
(Ceibos, bebés y adelante
norte, nifos (as),

Entre Jovenes y
Rios, Adultos.
Dorado,

Sur), San

Marino,

Mall del

Sol,

Policentro

(GYE)

EPK Alto 15 afios Mall del 3 Ropa de $20 en
Sol, Rio bebés y adelante
centro nifios (as)

(Ceibos,
Entre
Rios)
(GYE)

Bebemundo  Alto 10 afios Mall del 3 Ropa de $30 en
Sol, Mall bebés y adelante
del Sur, nifos (as), y
Plaza accesorios
Batan

Fuente: Investigacion de mercado
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En el cuadro se muestran diversas tiendas que c@tiean ropa para bebés en la
ciudad de Guayaquil las mismas que representarosgpetencia indirecta para la propuesta

gue se ofrecera.

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Cona estrategia de la

Empresa.

Tomando en cuenta la tabla planteada anteriormemtpuede interpretar que la
competencia indirecta es muy amplia pero utilizaemales en la ropa de bebés distintos a
los de la empresa BabyBu.

Bebemundo y Baby Center son tiendas que comeiaiaiizpa para bebés y diferentes
accesorios que le ayuden al crecimiento de los ogshe alta calidad con precios accesibles
al mercado medio y medio alto.

Pinto y PASA son empresas que por su cantidadakeeatiel mercado son reconocidas
por su experiencia y son aceptadas por el mercaaiag a la excelente calidad que brindan
en sus productos.

Para finalizar, EPK una empresa que le brinda atade una diversa gama de prendas
de ropa enfocadas a bebés para incentivar la méafatil.

Las estrategias de las empresas mencionadas amimie es que tienen una gran
variedad de productos que ofrecen al mercado cerigy varios para que ellos los puedan
adquirir.

BabyBuU brindara un producto diferenciado ya queaierial de la tela con la que se
confeccionaran las prendas de vestir le ofrecéealte diversos beneficios que brinda la tela
de bambl en comparacion a las telas de los pradlut#ola competencia. Esta empresa
permitira que los clientes adquieran los produgtbsea por una pagina web o en diversas
tiendas especializadas en venta de ropa infargicdntra estrategia que utilizara BabyBu es
gue le ofrecera al mercado poca variedad de preselagstir pero con mejor calidad que

beneficie a los bebés, con precios altos que etaderal que va dirigido podra adquirirlo.
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4.6. Analisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado.

La propuesta para la creacion de una empresa posduccomercializadora de ropa
para bebés de (0-3 afos) con tela de fibra de bamlaiciudad de Guayaquil se enfocara en
un segmento de padres y familiares de nifios d& @feos de edad, que se encuentren en el

estrato econémico A, B y C+, los mismos que desahuirir productos de calidad que
beneficien a la piel de los pequenios.

4.6.2. Criterio de Segmentacion.

Tabla 8 - Criterio de Segmentacion

Criterios Variables

Demografico Padres y familiares entre 20 a 64 afios que
tengan relacion con bebés.

Geografico Padres y familiares de la ciudad de
Guayaquil.

Socioecondémico Padres y familiares de estratos sociales A, B,
C+.

Psicografico Padres y familiares que deseen productos

que aporten al bienestar de los pequeos.

El criterio demografico permitird concretar el nato por caracteristicas de: Genero,

Edad, Estado Civil, etc. Se selecciond el mayogoate edades que abarcan a los padres en
Guayaquil.

El criterio geografico se encarga de segmentareatos localidad, area, y a quien se
va a dirigir el producto que se ofrecera. Dichitecio fue escogido ya que los productos se van
a comercializar en una ciudad establecida.
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El criterio socioecondmico permite identificar strato social al que se va a enfocar ya
sea por el nivel de ingresos econdémicos. Esteriorite establece ya que los productos van a

estar dirigidos a estratos sociales medio, medioyadlto.

El criterio psicografico establece las caracterdstique presentan las personas al
momento de adquirir un producto relacionado a Sloeake vida. Se seleccion6 debido a que

los clientes se fijan en ciertos aspectos al compra prenda de ropa de bebé.

4.6.3. Seleccion de Segmentos.

La seleccion de segmentos de mercados se bass @poldunidades para adquirir un
producto con dichos beneficios que no ofrece lapmiencia. Se toma en cuenta los estratos
sociales A (1.9%), B (11.2%), C+ (22.8%) de padréamiliares de bebés de 0 a 3 afios de
edad que se encuentran con la capacidad de coropeapara bebés con precios elevados.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos.

El perfil del segmento elegido son los padres jilfares que se encuentran en el rango
de edad de 20 a 64 afios ya que eso abarca las etafgs que se puede concebir hijos. Esto
quiere decir padres y familiares de estratos sexial B, C+ que tengan contacto con bebés
de 0 a 3 aflos de edad que se preocupen en el culddd piel de los pequefios y el bienestar
de los mismos, ya que las prendas que se ofreestan estipuladas para ese segmento de la

moda infantil.
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4.7.Matriz FODA

Tabla 9 - Matriz FODA

MATRIZ FODA

Fortalezas
1. Servicio post venta.

Debilidades
1.Poca experiencia para

2. Pagina web de facil usoadministrar una empresa
3.Producto de alta calidad.nueva.
4.Mano de obra calificada. 2. Implementar la marca

5.Producto ofrece
proteccion para la piel de
los bebés.

6.Diversos puntos de
adquisicion del producto.

como nueva en el
mercado.

3.Precio un poco mas alto
a lo que el mercado ofrece
por los beneficios de la
ropa.

4. Alta inversion para que
la marca se posicione en el
mercado.

Oportunidades

1.La industria de la ropa
de bebés esta en
crecimiento.

2.El gobierno apoya los
nuevos emprendimientos
que generen fuentes de
empleo.

3.Crecimiento de la
poblacién con
conocimiento y acceso al
internet.

4. Tasa de natalidad
creciente en Ecuador.

5. Tendencia del aporte al
medio ambiente y el
cuidado de la piel de los
bebeés.

AMmenazas

1.No existen proveedores
de tela de bambu en el
Ecuador.

2.Marcas nacionales e
internacionales
posicionadas en el
mercado.

3.Riesgos de imitacion del
producto.

4.Gran cantidad de
productos sustitutos.

F+O

(5.5) Realizar una
campana sobre las
tendencias ambientales y
los beneficios que los
productos naturales
ofrecen.

(2.3) Establecer alianzas
con influencers que

D+O

(3.5) Elaborar campanas
de marketing dando a
conocer los beneficios que

tendran las prendas de

ropa a ofrecer para

favorecer a la piel de los

bebeés.

(1.2) Participar de eventos,

brinden apoyo a la marca yapacitaciones y charlas

motiven el uso de la
compra por el sitio web.

F+A

(3.2) Indicar al cliente
mediante la pagina web y
las redes sociales los

que brinda el gobierno a
los emprendedores en la
ciudad de Guayaquiil.

D+A

(2.2) Promocionar el
cuidado a la piel de los
bebés que se va a ofrecer

beneficios que tiene la telacon las prendas de ropa de

de bambu con la piel de

la marca BabyBu.

los bebés en las prendas a

comercializar.

(1.4) Realizar un
seguimiento a los
compradores de las

(1.1) Establecer alianzas
legales con los
proveedores para la
adquisicion de la materia
prima.

5.Demora de la entrega deprendas por la pagina web,

la materia prima.

para conocer su
satisfaccion con el
producto.

4.8.Investigacion de Mercado

4.8.1. Método.

Para llevar a cabo la siguiente investigacion decan®, seran tomados en cuenta los

métodos: cuantitativos y cualitativos.

Acorde al método cuantitativo se procedera a etauapadres y personas que tengan
algun tipo de relacion con nifios de 0 a 3 aflosddel @n la ciudad de Guayaquil, con la
finalidad de obtener con qué frecuencia adquiessrptendas, preferencias, y la aceptacion

gue le brindarian a un producto nuevo con las teniaticas que ofrece BabyBU.
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Por otro lado el método cualitativo es el que perania realizacion de grupos focales,
entrevistas a expertos como: pediatras, alergd)odisefiadores de moda, ingeniero en
sistemas, ya que ellos facilitaran conocimientas pamprobar la factibilidad del desarrollo
de un producto con excelente calidad para los bebés

4.8.2. Disefio de la Investigacion.

4.8.2.1. Obijetivos de la Investigacion: General y Especifi®

Objetivo General
Definir el probable nivel de aceptacion que obténth ropa para bebés con tela de

fibra de bambu en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

* Determinar las tiendas de ropa de bebé mas conalinesmento de comprar.

» Conocer las marcas de ropa de bebés que mas aglaerclientes.

» Determinar los factores mas importantes que motafariente a comprar ropa de
bebé.

* ldentificar las preferencias de compra y caradieais que toman en cuenta los
clientes potenciales en las prendas de ropa de bebé

» Conocer la frecuencia de compra de los clientesnpwdles referente a la ropa de
bebé.

* Identificar los lugares preferidos por los cliersésomprar ropa de bebé.

» Conocer la disponibilidad de los clientes potemsia pagar con respecto de los
productos.

» Determinar aspectos importantes para el buen desamge las empresas que se
dedican a la ropa de bebé.

» Conocer las opiniones de expertos acerca de lastedisticas principales que
deberia tener la ropa de bebé.

» lIdentificar las tendencias actuales de la modantitfa

 Conocer los componentes clave de éxito de una eapgeie produzca y

comercialice ropa de bebé.
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4.8.2.2. Tamano de la Muestra.

La empresa BabyBuU esta definida en la ciudad de/d@sueél que cuenta con 2.350.915
habitantes. Segun proyecciones del SNI para el 20 2.115.400 hombres y 2.152.493 de
mujeres que dan un total de 4.267.893 habitantés gnovincia del Guayas. Por otra parte, la
cantidad de personas ya sean padres o familianeslas edades de 20 a 64 afos de edad con
un total de 1.494.604, segun Ecuador en cifrasuoogstudio hecho en el 2010.

Tomando en cuenta los factores socioeconémicosl@@rsegmento de mercado que
se va a dirigir es A (1,9%), B (11,2%), C+ (22,8%gndo un total de 35,9% que representa la
poblacién que puede adquirir los productos, se¢IMEC.

Dentro de la provincia del Guayas existe en el 20i&otal de 80.524 nacimientos
segun proyecciones del SNI, pero especificamentg @adad de Guayaquil existe un total de
60.866 nacimientos. Por otro lado, el SIN refleja proyeccion que para el afio 2018 en el
Guayas existen 238.033 nifios(as) de 0 a 4 afiodade e

Tabla 10 - Definicion de la Poblacion

Poblacion total de Guayaquil 2017 2.350.915
Edades entre 20 a 64 afos 1.494.604

Porcentaje de segmentacion estrato  35,9%

socioeconémico A,B, C+
Nifios(as) entre 0 a 4 afios de edad 238.033

Poblacion de posibles consumidores  536.563

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

Para poder calcular el tamafio de la muestra seéomdenta una poblacion finita, con
un nivel de confianza al 95%, por otro lado un reardge error con el 5% teniendo en cuenta

condiciones desfavorables de muestreo.

B Z? Npq
T e2(N-1+ Z2pq
- (1,96)% (536.563) (50)(50)
"= (5)2 (195.793 — 1) + (1,96)2 (50)(50)

n
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n = 384

Aplicando la formula mostrada anteriormente, sedadptener un resultado de384.

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos.

4.8.2.3.1.  Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo
Focal, etc.).

Para la investigacion de exploratoria se realizéfagus group con padres,
familiares que tienen y tuvieron contacto con nifed) a 3 afios, también se elaboraron
cinco entrevistas a expertos, de los cuales seeatram una disefiadora de modas, una
emprendedora de tienda de ropa infantil, un ingeném sistemas y una persona con
experiencia en negocio de ropa.

Grupo Focal

¢, Qué es lo mas importante al comprar ropa paré?bebé

¢Usted ha realizado compras de ropa de bebés emdtt ¢Cual ha sido su
experiencia?

¢, Cudles son las principales enfermedades que lsanvaldo en la piel de los bebés
por la ropa?

¢, Qué tan importante es el cuidado en la piel dbdbgs?

¢, Conoce los beneficios de la tela de fibra de b&mbu

¢,Cuadles son las ventajas que el bebé use ropardeld bamba?

¢, Qué cantidad promedio se cambia la ropa del bebé dia?

¢,Cree usted que la ropa para bebés con tela dalétivambu favoreceria a la moda
infantil?

Andlisis del Grupo Focal

Se realiz6 un grupo focal con cinco personas egltas padres, familiares que
tengan contacto con nifios de 0 a 3 afios de edadgegiden en la ciudad de Guayaquil,
siendo personas que cumplen con caracteristicaselelado al que se va a enfocar la
empresa, quienes respondieron dando cada uno sidro@n base a sus experiencias,

teniendo como resultado la siguiente informacion:
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Para las personas entrevistadas lo mas importiami@naento de comprar ropa para
bebé es la calidad y que la prenda permita qugielse sienta comodo sin ninglin
malestar, otro aspecto que mencionaron fue el @redalijeron que los padres
normalmente estan dispuestos a pagar un preciadgdesiempre que cumpla con
caracteristicas que favorezcan al bebé. Otro aspeet mencionaron en base a su
experiencia fue que los padres siempre lavan la dgspués de comprarla sin
importar nada por el simple hecho de que puedarllagser muy manipulada y

pueda tener algun virus que perjudique al nifio.

Tres de las personas entrevistadas no han compraduernet ropa para bebés,
pero dos personas si lo han hecho y sus expergenom las compras han sido
excelentes, siempre se han guiado con los comest@iotras personas que hayan
adquirido las prendas en ese sitio y de igual naaper la descripcion que tiene

cada prenda.

Los comentarios obtenidos acerca de las enfermedizdes bebés por la ropa han
sido muy bajos, como experiencias de las persones/estadas ellos no han tenido
ningun problema en la piel de sus familiares bgdnéda calidad de la tela de la
ropa debido a que compran las prendas que contexigarayor porcentaje de

algoddn posible ya que es un material que no afacsala piel del nifio, pero si

hacen énfasis en que cuando las prendas estardasndal y quedan residuos en
la parte interna eso si ocasiona incomodidad yzpitan los bebés o cuando un
estampado es muy econdémico, grueso lleva a quesnde mucho en esa area y
pueda obtener salpullido. Un punto muy importantencionado fue que las

etiquetas de las prendas de la ropa comunmenté squre irritan la parte de la

espalda o nuca del bebé debido a que son inconoatasle un material aceptable
para la piel de los bebés. Por otro lado se meacemerca de que los padres
normalmente cubren con exceso de ropa a los niiaglo son muy pequefios para
protegerlos sin saber que eso es malo de algunarenga que el nifio se incomoda
0 suda mucho, también se refirieron que el climaealmuy humedo ocasiona

ciertas alteraciones en la piel de los bebés.
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Las personas entrevistadas acotaron que es muytanfwel cuidado de la piel de
los bebés debido a que en sus tres primeros afiesisodelicados y son propensos
a obtener cualquier bacteria o virus y por esasnex ellos siempre han tenido un
cuidado al 100% para prevenir cualquier tipo derenédad, bafiando a los bebés
con agua tibia y de manzanilla, usando productosmdg buena calidad y
recomendados por los pediatras. Por otro lado &ecamn en que los padres
primerizos siempre buscan productos de la mejadazhlposible sin preocuparse
por precios ya que buscan sobreproteger al nifiadtm que mencionaron tres de
las personas entrevistadas fue que normalmenteflos al tener mucho tiempo el
pafal se puede llegar a irritar un poco y por agar el cuidado en esas zonas de

la piel del bebé es mas elevado y se usan cremt#dadas para protegerlos.

Antes de la entrevista los padres y familiaresemdain conocimiento alguno de los
beneficios ni de la calidad de la tela de fibréaebu, pero gracias a la informacion
breve brindada y la muestra de tela que pudiercserghr, dieron muchas

recomendaciones como: Informar a los padres ya eeaa primerizos, a las

mujeres desde el comienzo del embarazo y de reali@amzas con especialistas
como ginecologos, pediatras, obstetras, alergdlaogpara que puedan informar
y recomendar a sus pacientes y pasen la voz ageros grandes beneficios que
brinda la tela de bambu. De igual manera les paret excelente idea que no solo
exista en el pais ropa con dicho material sino i@mlcolchas, accesorios que

vayan a beneficiar al bebé.

Dentro de los beneficios que encontraron los eistiaos de que el bebé use ropa
de tela de fibra de bambu fueron muchos ya que eoerxionaron, evitarian estar
cambiando con mas frecuencia la ropa del nifio gaeguwina tela que evita que el
nifio sude frecuentemente porque se adepta el alakdima, no presentarian los
bebés ningun tipo de irritacidn, incomodidad ogiks, etc.
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- Los padres concordaron que en un dia a un beloécaenbia de ropa en promedio
unas cinco o seis veces, ya que el algodon quenesterial de prenda que mas se
adquiere no permite que la piel del nifio transgimeque la prenda quede humeda.
Por esa razén uno de los padres mencion6 gqueaudajun pijama diariamente
para evitar que el nifio vuelva a utilizar una peegd sudada que pueda adquirir

cualquier tipo de bacteria y lo pueda perjudicar.

- Alos padres y familiares entrevistados les parengexcelente idea para la moda
infantil y dieron comentarios de que fuera muy lwuea solo enfocarse a los nifios
sino también a los adolescentes, deportistas, pessie la tercera edad, ya que por
los beneficios de la tela de fibra de bambu se @lledar a beneficiar a distintos
mercados. Por otro lado hicieron un gran enfoquegwn al ser un producto
organico, ayuda mucho al medio ambiente, tema gneea el pais no esta siendo

muy explotado y si se deberia pensar mas en elanism

Entrevistas a expertos

Entrevista #1: Disefiadora de ropa de bebeé.

Fecha de la entrevista8 de Agosto del 2018.

Lugar de la entrevista: Virtual.

Nombre del entrevistado:Veronica Carbo.

Empresa: ABC Vero Carbo

Productos de la empresaPrendas de ropa para bebé disefiada y personalizada.

¢,Cuadles prendas de ropa de bebé son las mas disgfiadquiridas?
¢, Qué caracteristicas son importantes para logediem las prendas de bebé?
¢En qué temporada disefia mas ropa?

¢,Cuales son las actuales tendencias en la modgilihfa

Mediante la entrevista a la disefiadora de ropaetié be pudo obtener la siguiente

informacion:
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Las prendas de ropa en la ciudad de Guayaquilrsgewepor temporadas y en la
época del mes de agosto hasta noviembre se digef@nfeccionan bastante las
prendas para eventos como bautizos, primera comulai® corte de matrimonios,

tanto para niflos y nifas.

Los padres de familia que son clientes de la eistagla buscan en las prendas que
ella disefia que sean comodas y con materialesaoausen algun tipo de alergia
o irritacién a la piel de los pequefios, por estamaella utiliza los forros de 100%
algododn para las capas de la prenda que van aorgacto directo con la piel del
bebé. Por otro lado, las prendas que ella elalmorpiendas delicadas, artesanales
de aspecto elegante y Unico para un evento espkgatuales tienen un peso
distinto al de una prenda del diario, por esoleligue busca brindarle al cliente es
gue la prenda sin importar el peso siga siendo dampara el pequefio para que en
los eventos no pierda su esencia de nifio y distleital manera. Mencion6 que en
la actualidad muchas madres de familia deseanseveltidos de las nifias lleven
apligues que den un aspecto de 3D en la prendajparsea fuera de lo comun.

Las temporadas que mas se venden para la tienda dmtrevistada no
necesariamente es la época de Navidad sin dejaedeionar que si tiene un alto
movimiento para esas fechas, pero para su tiengseesial la época de Julio hasta
Noviembre, debido a que las prendas que ella digefianfecciona son muy
elaboradas las cuales requieren de un pedido darpacion y algunas pruebas

para poder llegar a realizar las entregas en ed@é&3ctubre o Noviembre.

Las tendencias de la moda infantil es lo romantiecimtage muy parecida a la moda
espafola infantil. Para el tipo de empresa de ti@estada las prendas son ahora
mas elaboradas a comparacion a lo que estabaadaen épocas anteriores como
el nido de abeja que ya no es tan pedido por lestek ya que es algo mas infantil
o clasico. Pero los padres de los nifios hoy etediagrada mucho que tengan un

look mas elaborado y similar al de ellos sin petd@sencia infantil del pequefio.
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Gréfico 6 - Pagina web ABC Vero Carbo

_/.i‘\

Fuente: (ABC Vero Carbo, 2018)

Entrevista #2: Emprendedora de ropa de bebé.

Fecha de la entrevista9 de Agosto del 2018.

Lugar de la entrevista: Plaza Navona.

Nombre del entrevistado:Maria Paula Aguilar.

Empresa: Organibaby.

Productos de la empresaPrendas de ropa y accesorios para bebé con algodén

100% organico.

¢, Qué prendas de ropa de bebé son las méas adqgpinidas clientes?
¢,Cuadles son las caracteristicas que el clientadeskas prendas de bebé?
¢, Qué tallas son las mas vendidas?

¢ En qué temporada la demanda es mas alta pargoeiof2

¢,Cuales son las actuales tendencias en la moddilihfa

¢, Qué cantidad de colecciones les ofrece a logetiem un afo?

Por medio de la entrevista a la emprendedora delpsede ropa y accesorios para

bebé con algoddén 100% organico se pudo obtenegueeste informacion:
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La entrevistada al ser propietaria de una empressmgumidora nos comenté que
las prendas mas adquiridas son las de uso diamo ¢@s monitos para los bebés
mas pequefios, las camisetas para los nifios y mifipeco mas grandes, prendas
gue puedan usar para ir al parque y jugar sinrsegcbmodidad.

Los clientes buscan una combinacion de que losrEésientan comodos y frescos
acompafnados de un look tierno y divertido con disefue sea del agrado de los
pequenos. Es por eso que la empresa Organibabgaea de elaborar las prendas
con disefios que sean actuales a los gustos déilms yhse convierta en su ropa

favorita.

Segun la experiencia en el negocio de la entralastaos pudo comentar que las
tallas mas vendidas son las mas pequefas, las siigmabarcan a los bebés de 0

a 12 meses de edad.

Para la empresa Organibaby el tiempo de mayore¢as/es en el mes de Diciembre
por la época de Navidad y la mas baja es en laagg®eacaciones, ya que muchas

personas de su segmento de mercado viajan y a€quiegndas de otros paises.

La empresa como tal busca la tendencia en el eatborge las prendas, ya que los
colores del algodon organico son Unicos y pocode®sa razon que se enfocan
en realizar estampados de disefios 0 animacionesstgreactualmente en la moda

para los pequefios con colores que sean llamativos.

Organibaby le ofrece a los clientes coleccionesacdds o tres meses, van
actualizando los disefios en base a las épocaalyswidefas, temporada playera,
y a las animaciones que estén a la moda para fies.nPero por otro lado nos
comento que una empresa normalmente realiza descomhes al afio que son

primavera-verano, otofio-invierno.
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Gréfico 7 - OrganiBaby

Fuente: (OrganiBaby, s.f.)

Entrevista #3: Médico general.

Fecha de la entrevista21 de Julio del 2018.
Lugar de la entrevista: Kennedy Nueva.
Nombre del entrevistado:lleana Pignataro.
Empresa donde trabaja:Solca.

Cargo: Pediatria.

¢, Qué tan delicada es la piel de un bebé de cees afios de edad y por qué?
¢ Cudles son las causas mas comunes de las enfdeneala piel de los bebés?

¢, Qué tan importante es el cuidado de la piel deebé y por qué?

¢, Qué prevenciones deben tener los padres para eviemmedades en la piel del
bebé?

¢, Conoce casos de bebés que presentan enfermed#alpiépor la ropa que usan?

¢, Como le afecta a un bebé de cero a tres anomiedaa?

Mediante la entrevista a la experta en medicinegmue trabaja en el area de

pediatria en Solca se pudo conocer mas acercapd the los bebés, gracias a la siguiente
informacion:
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La piel de los bebés es muy delicada mas que malts @ifios de cero a tres afios
de edad debido a que el factor protector que gdoen es muy débil y su piel es
inmadura a comparacion de la de un adulto, lo geeg ocasionar que el nifio con
facilidad sufra algun tipo de dermatitis o afeadacen la piel. Un nifio alcanza la

madurez de su piel aproximadamente a los cuatre @éiedad.

La entrevistada informé que las principales enfelades de la piel de los bebés
son los factores externos tales como la humedadotiis al vivir en un clima
caluroso el nifio suda mucho y al tener la piel hlargcarrea que exista un foco

infeccioso lo que puede ocasionar que cualquigebacentre con facilidad.

Cuidar la piel de los bebes es primordial y hogi@ros padres se preocupan mucho
al momento que presentan asi sea una reaccion ailaientrevistada comenta que
es logica esa preocupacion de los padres ya queiios son muy susceptibles a
adquirir cualquier infeccion. Debido a la inmadudeza piel de los bebés son muy
delicado en cuanto a los cambios climaticos. Lagseel 6rgano més grande del
ser humado y es termorregulador, pero los bebé&mnal una piel inmadura esa
funcidn no esta desarrollada por completo, o caapermite que se adapten con
facilidad a los cambios climaticos, y frente a umb&nte muy caluroso puede

ocasionar cualquier tipo de dermatitis.

La entrevistada menciona dos precauciones muy iames que deben tener los
padres en cuanto al cuidado de la piel de sus behgsimera es que deben tener
cuidado con la ropa que le ponen al bebé y que aayale al clima que haya en la
ciudad, debido a que normalmente los padres abedas pequefios con muchas
prendas de ropa para querer protegerlos que ceakpfermedad respiratoria, pero
el nifio al estar con muchas prendas de ropa trangpilos lo hacen muy diferente

a los adultos, al estar con esas prendas humddaseh mas propensos a atrapar
alguna infeccion. La segunda recomendacion es @garabie varias veces al dia
de ropa al bebé (cuatro o cinco veces) y que $mifie@ o se le elabore un aseo

completo.
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- Enla experiencia de la entrevistada, ha tenideptas que por el tipo de ropa que
usan que no va acorde al clima del pais presestaidaduras por el uso de ropa
hameda y no cambiarla frecuentemente, esa baderipuede sobre infecta y
generar problemas mas serios en la piel del betvté.d@so muy comun que ha
experimentado es que los bebés presentan muchgmslg le ponen prendas de
ropa sin saber que el nifio puede llegar a seriatéagese material lo que le puede

ocasionar una dermatitis atopica.

- A un bebé le afecta la humedad principalmente guidh lo que ocasiona que
presenten alergias, salpullido, escaldaduras. Esgarazon que ella recomienda
gue se le brinde el cuidado adecuado a la limpiregpea del bebé, ya que si no es
un tema tratado a tiempo se puede crear problerdassatios en la piel de ellos,

gue si son muy graves no se puedan llegar a curar.

Entrevista #4: Ingeniero en Sistemas.

Fecha de la entrevista21 de Julio del 2018.

Lugar de la entrevista: Kennedy Nueva.

Nombre del entrevistado:Jeffrey Vega.

Empresa donde trabaja:Hospital del Nifio Francisco Icaza Bustamante
Cargo: Analista de TICS.

¢, Qué elementos son necesarios para desarrolléienda online?

¢,Cuadl es la probabilidad de que la pagina web edeggin servicio y como se
solucionaria?

¢,Qué tan recomendable es tener un programadenfi@ empresa?

¢,Cual es su criterio con respecto a la perceptidinel de seguridad al realizar una
compra por internet?

¢, Como se puede proteger la informacion del cliehnteomento de comprar?

¢,Cuadles podrian ser los medios mas apropiadog|patas clientes puedan realizar

compras en linea?

58



Por medio de la entrevista al Ingeniero en Sistesegsudo aclarar ciertas dudas

acerca del sitio web y adquirir la siguiente infagidn:

El entrevistado menciond los principales pasosswas para el desarrollo de una
tienda online que son: escoger un dominio, compraimpre y cuando esté
disponible, luego se procede a comprar el hostuay.otro lado, la empresa se
encarga de entregar el logo, mencionar los colguesdesea y un esquema para
saber como desearia la pagina web, después selpmceearla e implementar los
métodos de pago de las diferentes tarjetas det@ngdiomo uno de los ultimos
pasos se la publica. También se debe comprar ttfcaelos para que la pagina

sea https y los pagos que se efectien en la mesanastalmente seguros.

Segun los conocimientos del entrevistado pudoimdomue la probabilidad de que
la pagina web se quede sin servicio es baja, y&ljuesting ofrece disponibilidad
y cuentan con servidores que sirven como backupcgaedo un servidor se cae,
sube el otro. Pero una probabilidad del 100% nal@uexistir ya que ninguna
pagina, hosting en internet es completamente setpta tiene vulnerabilidad es

por esa razon que hasta empresas grandes hariesithulas.

El entrevistado explicé dos diferentes situaciori®era una empresa grande es
recomendable tener un programador fijo porque paglid@lar en ese momento a
implementar los cambios que se requieran, de igaakra con problemas de la red
y del sitio online. Pero por otro lado para una es@ que recién esta comenzando,
seria recomendable que lo contrate como servidgiestgrlos y que trabaje por
horas, o también es recomendable que sea una perapacitada en el area sin

necesidad de ser un programador para ahorrar costos

Respecto a la situaciéon del cliente es recomendaldese fijen cuando vayan a
realizar compras en un sitio web que al princigbdibminio diga https, ya que eso
confirma que esa empresa cuenta con los certificdd®eguridad necesarios. Hoy
en dia las personas se encuentran muy actualieadaganto a realizar compras
por internet, ya que ahorran su tiempo. Por otree@ comprar por medio de un
sitio web varias personas pueden realizarlas anmisempo, lo cual teniendo
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personas en un local que lo hagan no pueden hagertpue se necesitaria un

excesivo numero de vendedores lo cual no seriasto favorable para la empresa.

- Enla parte del desarrollo de la tienda onlingrejramador hace la interfaz grafica
en donde se van a ingresar los datos del cliemgerpalizar la compra, pero esa
informacion va conectada por un web service que bantacto directamente hacia
las entidades bancarias, esto quiere decir quagiagweb no va a guardaria ningun
tipo de informacion personal del cliente. Un pumigy importante que mencioné
es que los bancos tienen servicios en contra deaodes en internet que existen,
es por eso que cuando se procede a realizar atgpmpra primero envian un

codigo a tu dispositivo movil y con el mismo puegesceder al pago.

- Los medios mas apropiados y seguros para quedoges puedan realizar compras
en linea son: tarjetas de crédito, débito y Payitad, son los mas usados en las

tiendas online por la seguridad que los mismosdann

Entrevista #5: Representante de empresa de confeccion.
Fecha de la entrevista9 de Agosto del 2018.

Lugar de la entrevista: Kennedy Nueva.

Nombre del entrevistado:Roberto Molina.

Empresa: Confecciones Molina Hernandez.

Productos de la empresaPrendas de ropa y jeans.

¢, Como se puede calcular el consumo de hilo ennemal@ de vestir?
¢, Conoce usted algun método tecnoldgico para hiec@calo del consumo de hilo?

¢ Existe algun tipo de requisito para las etiquatalss prendas?
Mediante la entrevista al experto de una empresauieccion con 50 afos en el

mercado, y él siendo duefio de la marca cyber@mgapsido llegar a conocer datos para

costear insumos en el proyecto, con la ayuda diglgente informacion:
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El entrevistado relatdé que en afios anterioresgaatar costear el hilo de una prenda
de una manera mas artesanal, se procedia a desadeacoser la prenda para
poder sacar todo el hilo que la misma incluia yin®dy de esa manera conocer
cuanto iba a ser el consumo. Pero el método queéx entrevistado fue que se
pone en reverso la prenda para poder determirarcsistura recta u overlock, luego
se toma una cinta métrica y se mide cada una deokisras de la prenda, y se
multiplica por el nimero de hilos que tiene la méagusin dejar de lado también
se suma al valor total un porcentaje de merma qual desperdicio de hilo que
normalmente tienen las costureras, ya sea por aliglla o sobrante y se toma en

cuenta aproximadamente un 5% que es lo recomendado.

Bajo el conocimiento y actualizaciones que el emdtado ha realizado en base al
tema del consumo de insumos en una prenda, congemet@xiste un software
llamado Seamworks de la empresa Coats que siraegdaninistracion de costura,
el que permite calcular de manera precisa el coastenhijo y costo para un
producto cosido solo, de igual manera para unaugidn total o el nimero de
maquinas de coser, lo mas importante de este sefasajue ayuda a que se reduzca
el desperdicio de hilo. El entrevistado recomend® un software de alta calidad
por su precio elevado no es recomendable tenardoupa empresa que recién inicie

en el mercado ya que seria una inversion muy alta.

El entrevistado nos informo que toda prenda de tigp@ un parametro que debe
cumplir en cuanto a las etiquetas de la mismaNEN tiene requisitos de que las
etiquetas deben ser de cualquier tipo de matesadtente o que sea de un material
textil, en el que debe incluir la informacion deefapresa: nombre, ruc, porcentaje

de material de la prenda, talla, indicaciones ée.as
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Gréfico 8 - CYBER@JEANS

Fuente: Cyber@Jeans

4.6.1.1.1. Concluyente (Encuesta).
Para analizar el mercado se llevaron a cabo 38%&padfamiliares de nifios de 0 a 3
afos de edad en la ciudad de Guayaquil.

4.6.1.1.2.  Analisis de Datos.
Datos de las Encuestas
1.- Sexo:
De las personas entrevistadas, el 61,5% fuerorresyda diferencia con un 38,5%
hombres.

Gréfico 9 - Porcentaje de género

@ Femenino
@ Masculino

Fuente: Investigacién de mercado
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2.- Edad:

De los resultados de las encuestas realizadasdseopservar que el rango de edad
de 25-44 afios tuvo una participacion mas elevadatras que los demas rangos como
15-24 aios un 30,6%, luego 45-64 afnos con un 2% kodiferencia de 1,3% las personas

mayores a 65 afnos.

Gréfic 10 - Rango de Edades

@ 15-24 afios
@ 25-44 afios
45-64 afios
@ Mayores a 65 afios

Fuente: Investigacién de mercado

3.- Sector de residencia en Guayaquil:
En las encuestas se pudo notar que el sector cgor participacion fue el sector
del norte de la ciudad de Guayaquil con un 82,38tijendo el sur con un 9,2% y como

ultimo sector el centro con un 8,5%

Grafico 11 - Sector de residencia en Guayaquil

@ Norte
@ Sur

Centro

Fuente: Investigacién de mercado
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4.- ¢ Ha comprado usted ropa para bebés?

De las personas encuestadas se puede apreciaa ganlmayoria ha comprado
ropa para bebés. Ya que por los resultados se matde que el 85,4% si ha adquirido
prendas de bebé y el 14,6% no han realizado esgzas.

Gréfico 12 - Compras de ropa para bebés

3i 334 (854 %)

No 57 (146 %)

0

Fuente: Investigacion de mercado
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5.- ¢ Mantiene usted una relacion frecuente con alginifio de 0 a 3 afios?
Las personas encuestadas en su mayor parte coid, 2 Tienen una relaciéon
frecuente con nifios/as de 0 a 3 afios de edad,rasenie el 22,1% no.

Gréfico 13 - Relacion frecuente con nifios/as de30adios

® s
® Mo

Fuente: Investigacion de mercado
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6.- Género del bebé
En base a la pregunta anterior acera de la reldi@6nente con algun nifio de 0 a
3 afos, el género de los pequefios que mas pattmipéene son de nifios con un 57,2%,

mientras que las nifias con un 42,8%.

Grafico 14 - Relacion frecuente con nifios/as de30adéios

@ Nifio
@ Niia

Fuente: Investigacion de mercado

7.- ¢ Con qué frecuencia compra usted ropa de bebé?

De las personas encuestadas se pudo apreciar&dmecuencia compran ropa para
bebés. El 36,9% dos veces al afio, luego el 29,9 weces en el afio, siguiendo el 18,2%
con compras cuatro veces al afio y por ultimo d%5eis veces al afo.

Gréfico 15 - Frecuencia de compra de ropa para Ilsebé

@ 2 veces al aio
@ 4 veces al afio
® 6 veces al aio
@ 8 veces al afio

Fuente: Investigacién de mercado
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8.- ¢Qué caracteristicas valora usted que existam @ina prenda de ropa de
bebés? Califique segun su criterio siendo 5 el mésportante y 1 el menos importante.

En el siguiente grafico se puede observar las tafsticas que los encuestados
encuentran mas importantes al momento de compmapréndas de ropa de bebés. Los
resultados reflejan que lo mas importante es ladsdél bebé y lo menos importante la

proteccion de los rayos UV.

Gréfico 16 - Caracteristicas que valoran en lasmutas de ropa para bebés

200 N1 I C 2 N4 EES
200

100

Suavidad de |2 pranda Salud del Bebé Telzs hipo alergénicas Adaptable 2 clima Proteccicn de los rayos
(W17

Fuente: Investigacion de mercado

9.- ¢ Por cudles de estas razones ha comprado ustepa para bebés?
El siguiente diagrama permite conocer cual esdéarrgor la cual la mayor parte de
las personas encuestadas han comprado ropa p&s Bélnayor porcentaje de compras

es de 42,2% para sus hijos, el 29,2% para obsegal®8,6% para algun familiar.

Gréfico 17 - Razén de compra

@ Fara sus hijos
@ Para algin famikar

Far obsequio

Fuente: Investigacion de mercado
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10.- ¢ Qué tipo de prendas de bebé usted adquiere s$a

Las personas encuestadas reflejaron cuales s@nelagas de mayor consumo en
cuanto a prendas de ropa para bebés. Los monitosirc®0,9% siendo la prenda mas
adquirida, las camisetas un 33,3%, los vestidod3)8% vy la diferencia de 1,9% los

pantalones.

Gréfico 18 - Prendas de ropa para bebés mas addgsri

@ Monitos

@ Camizets
Vestidos

@ FPantzlones

Fuente: Investigacion de mercado

11.- ¢Con base a su criterio califique las siguiexd caracteristicas que se
presentan al momento de comprar ropa de bebe? Siemd el mas importante y 1 el
menos importante

En base a la encuesta los resultados reflejan @yaelgs personas la caracteristica
mas importante al momento de comprar ropa de ket#alidad y por otra parte siendo

la menos importante son otros aspectos.
Gréfico 19 - Caracteristicas al momento de compoga para bebés

N .G : s

Al dau

Precio Calidad Comodidad Punio de venta Citros

Fuente: Investigacion de mercado
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12.- ¢ Conoce usted los beneficios de usar tela dgaibu en la ropa de bebés?

Con esta pregunta se quiso conocer si los encusstiehen algun tipo de
conocimiento acerca de la tela de bambu y sus ioeoefPor lo que se pudo observar que
la gran mayoria con un 81,8% de personas no conec&8,2% si.

Grafico 20 - Conocimiento de los beneficios de uskr de bambu

8=
@ Mo

Fuente: Investigacion de mercado

13.- ¢ Cree usted que es necesario la elaboraciénude prenda de vestir que
prevenga enfermedades en la piel de los bebés y bemeficie en la salud?

Los encuestados reflejaron que les parece intedeekapropuesta de que exista una
prenda de vestir que beneficie la salud y preveamjarmedades para los bebés con un
96,9% mientras que la diferencia de 3,1% no senigrteresados al respecto.

Gréfico 21 - Porcentaje de interés ante la propaest

- =

@ Mo

Fuente: Investigacién de mercado
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14.- ¢ Cuanto estaria dispuesto usted a pagar portas prendas de ropa de bebé
gue beneficie la salud y la piel del mismo?

Las personas encuestadas estan dispuestas a patgs giguientes prendas entre
$10-$15 por los monitos, $16-$25 las camisetanyaanes, $26-$32 los vestidos.

Gréfico 22 - Disponibilidad a pagar por las prendas

N 510-315 [ §15-325 326-532 (M 333-338
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Monitos. Camisetas Vestidos. Pantalones

Fuente: Investigacién de mercado

15.- ¢ Cuales serian los lugares en donde le gustaai usted comprar la ropa de
bebé?

Para los encuestados el mejor lugar para adgasriplendas de ropa para bebé son
las tiendas de ropa para bebés con una votacié&? B4, luego las redes sociales o pagina
web con un 39,6% y la diferencia con un 3,1% eia$es mercaditos

Gréfico 23 - Lugar de compra

@ Redes Socizles/Paging web

@ Funtos de veniz (Tiendas de ropa
para bebés)
Ferias/Mercaditos

Fuente: Investigacién de mercado
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16.- ¢ Estaria dispuesto a comprar las prendas dest& para bebés con tela de fibra
de bambu?

Las personas encuestadas reflejaron un 94,6% @éaa® del proyecto siendo este
un valor muy alto y demostrando que estarian di&pse adquirir los productos, mientras que

el 5,4% no estaba de acuerdo.

Gréfico 24 - Porcentaje de atzaon del proyecto

@ s
@ Mo

Fuente: Investigacion de mercado

4.6.1.2. Resumen e interpretacion de resultados.

De acuerdo a la investigacibn de mercado cuantitague se realiz6 a padres y
familiares de nifios de 0 a 3 afios de edad quengesda a la ciudad de Guayaquil, se lograron

obtener la siguiente informacion:

» Se pudo observar que la mayoria de las personasstadas en un 61,5% eran mujeres
con un rango de edad entre 25-44 aios de edadhct®, 706, que dentro de la ciudad
de Guayaquil el 82,3% pertenecen al sector norte.

 Un 85,4% de las personas encuestadas si han cammpa para bebés. Ya que el
77,9% tiene una relacion frecuente con bebés d8 @res de edad, siendo el 57,2%

de ellos nifos.
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» La frecuencia de consumo de ropa para bebés gerlssnas encuestadas en la ciudad
de Guayaquil es de dos veces al afio con un 36,9%.

e Al realizar compras de ropa para bebés las persenasestadas se enfocan
principalmente en que la prende beneficie a ladsdél bebé, seguido por la suavidad
de la prenda, lo cual refleja que ambas caradter$stan de la mano.

* La principal razén con un 42,2% por la cual laspeas compran ropa para bebés es
por sus hijos, luego se puede observar que el 2@ 2ftcen por obsequio.

* De las prendas que los encuestados mas adquieceraeto a ropa para bebés son los
monitos con un 50,9% y camisetas con un 33,3%.canfibse principalmente en la
calidad de las mismas antes de adquirirlas.

» Dentro de las personas encuestadas solo el 18,2%rslenas conocian acerca de los
beneficios de la tela de bambu en la ropa parasbebéntras que la mayoria
alcanzando un 81,8% no.

* EI96,9% de las personas entrevistadas opinansquesenecesidad que existan prendas
de ropa para bebés que prevengan enfermedadepideytdeneficie su salud.

* Se pudo observar que de las prendas mas compradis personas entrevistadas si
las mismas beneficiaran la salud y la piel de leiséls, estuvieran dispuestos a pagar
por monitos entre $10-$15 y por camisetas un \aite $16-$25.

» Los lugares de compra de preferencia de las pessnteevistadas fueron los puntos
de venta como tiendas de ropa para bebés con 8% % primer lugar y seguido con
un 39,6% por redes sociales o pagina web.

» El nivel de aceptacion por parte de las personegestadas acerca de las prendas de
vestir para bebés con tela de fibra de bambu fuend,6%.

4.6.2. Conclusiones de la Investigacion de Mercado.

En cuanto a los resultados de la investigaciontatiah que se pudieron obtener en las

entrevistas a expertos y grupo focal, se pudorladas siguientes conclusiones:
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Del grupo focal se pudo conocer acerca de las exugss de padres y familiares que
tienen y han tenido contacto con bebés de 0 a 8 déieedad, cuales son los aspectos mas
importantes que toman en cuenta al comprar ladepas pequefios, que resultados han tenido
al realizar compras por internet, las enfermedgdesellos pudieron observar en los nifios por
causa de las prendas de ropa y las importancidieneel cuidado de la piel de los mismos,
las veces que los cambian de ropa y las razortesjgndo una breve introduccion acerca de
los beneficios de la tela de bambu que ellos noaan si creen que seria factible e importante
la creacion de las prendas para bebés con esaahater

Los resultados obtenidos permitiran identificaadaptacion que puede llegar a tener el
producto, los puntos de venta al publico y el vaglee ellos estuvieran dispuestos a pagar por
las prendas.

En cuanto a las entrevistas a los cinco expertpade conocer acerca de las tendencias
actuales en la moda infantil, los productos queclehtes mas adquieren, las caracteristicas
gue buscan en las prendas, las temporadas quéesadas para las tiendas de ropa de bebés,
la cantidad de colecciones que se pueden lanaar afio.

Por otra parte se logro obtener informacién acdeckb importante que es el cuidado
de la piel de los bebés y lo delicada que estaesnes por las cuales los nifios son propensos
a tener enfermedades en la piel como lo es la haengal excesivo uso de ropa que no es
acorde al clima del pais.

También se pudo esclarecer dudas acerca de lamdiemline ya que este seria un
medio de venta al publico, se conocié sobre la mapeia de tener una pagina web y vender
por la misma, la forma de brindar seguridad a liesites para darles confianza al momento de
comprar, y acerca de la elaboracion de la tientlaeoy sus requisitos.

De igual manera un experto facilito informacion @gemuy util al momento de costear
uno de los insumos mas complejos como lo es e @k formas antiguas, artesanales y

tecnoldgicas para realizar dicha actividad.

4.6.3. Recomendaciones de la Investigacién de Mercado.

Respecto a los andlisis de los resultados quedierpo obtener en la investigacion de

mercado, se recomienda los siguientes aspectos:
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Tomar en cuenta las caracteristicas que prefieciegite en cuanto a las prendas al
momento de comprarlas.

Mantener las tendencias actuales en cuanto a la nmdantil y los gustos de los
pequefios en esas temporadas.

Realizar las prendas de ropa para bebés con acateap control de calidad que las
mismas requieren.

Contar con actualizaciones constantes de la pagghaen cuanto a fotos, promociones
de las prendas.

Brindar la informacién completa y respectiva degaendas que el cliente va a comprar.
Cumplir con los requisitos que las prendas de regaieren en cuanto a las etiquetas
de las mismas.

Considerar la necesidad de mostrarle al cliensedaridad que tienen al momento de

comprar las prendas por la tienda online.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Obijetivos: General y Especificos

Objetivo General
Posicionar “BabyBU” en la mente de los consumidar@so la empresa que
produce y comercializa ropa para bebés muy enfoeaddh cuidado de su piel.

Objetivos Especificos

* Obtener incremento de seguidores de las rededesmeiraun 15% en el periodo de
los primeros cinco afios de la empresa.

» Abarcar seis empresas reconocidas de ropa parecbet®puntos de venta en la
ciudad de Guayaquil, durante los tres primeros dBdda empresa.

» Generar estrategias que permitan alcanzar un aestoranual del 3,5% de ventas
en linea y puntos de venta.

» Posicionar el sitio web como uno de los mas visgguhra la obtencion de ropa de

bebé para el quinto afio en la ciudad de Guayaquil.

5.1.1. Mercado Meta.

Segun la investigacion de mercado y el poder adiyoigle los posibles
consumidores, el mercado meta de la presente ptEpuke produccion y
comercializacion de ropa para bebés de 0 a 3 aiiogela de fibra de bambu se
llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil, enfocemdqadres y familiares entre
20 a 64 afios, que se encuentre dentro de lososstiandmicos A, B, que deseen
productos que aporten al bienestar de la saludlypilos pequefos.
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5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion.

La empresa BabyB( utilizara estrategias de penéirade
diferenciacion con alto precio. La diferenciacioa groductos es una
estrategia que puede referirse principalmente pigulades que de alguna
forma hagan distinto un producto de otro ya sedgmaiio, calidad, servicio
post-venta, color, etc. (Economipedia, 2015)

BabyBU se enfocara en el valor agregado de losuptos, ya que se
le ofrecera al mercado ropa con tela de fibra debdteque obtiene beneficios
para la salud y la piel de los bebés, con un psgierior al que se encuentra
en los demas productos que ofrece el mercado.

5.1.1.2. Cobertura.

La cobertura de mercado que se aplicara sera @ndad de Guayaquil
por medio de una pagina web por la que se vendiZ0P6 de la produccidn en
donde los padres podran adquirir los productossguencuentren disponibles en
stock. Por otro lado se les ofrecera a los clieotesalternativa para que puedan
adquirir las prendas que son los distintos punéogedta en tiendas especializadas
en ropa de bebé en las cuales se comercializa@®etle la produccion. Estas dos
alternativas se realizan con el fin de darle la@dichad que los clientes deseen al

momento de compratr.

5.2 Posicionamiento
La empresa BabyBuU realizara su posicionamient@napse de los siguientes
factores:
Posicion:
El objetivo de posicionamiento es que sea una naggapa para bebés de 0 a 3
afos de edad confeccionada con altos estandacedidked en la ciudad de Guayaquil con

el fin de quedarse en la mente de los clientes.

76



Objetivo:

Captar el interés de los mismos, recalcando lo®flmérs que los productos
ofrecen al ser confeccionados con tela de fibrdbalabu y la excelente calidad que
brindaran, con el fin de lograr fidelidad de logwtes.

Segmento:
Padres y familiares entre 20 a 64 afios, de lostestecondmicos A, B en la ciudad
de Guayaquil, que al momento de comprar la ropa pas bebés busquen el aporten al

bienestar de la piel y la salud de los pequefios.

Atributos:
Ropa para bebés enfocados en monitos, vestidos nyis&@as que son
confeccionados con tela de fibra de bambu, comddidad de darle el cuidado necesario

a la piel de los bebés.

Calidad:
Importacion de excelente calidad en cuanto a naatprima, que brindara

beneficios de salud para los bebés de 0 a 3 aféostiljaen las prendas de ropa.

Ventaja Competitiva:

Las prendas de ropa para bebé que ofrece BabyBu ceafeccionados
nacionalmente con tela de fibra de bambl de altmlach siendo su ventaja la
diferenciacion. Y los distintos canales que la esarbrinda para la adquisicién de los

productos.

Simbolos identitarios:
El simbolo de identidad que se escogi6 para logyamtos es un panda bebé
comiendo un bambu, con un fondo redondo amarilimidaulado y lineas rosadas entre

cortadas a los bordes del fondo.
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5.3 Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios.

BabyBu es una empresa que ofrecera productos miifeos de alta
calidad para los bebés de 0 a 3 afios de edad goegea las propiedades que
tiene la tela de bambu van a obtener muchos béreéa su salud, por los cuales
los clientes estan dispuestos a pagar un valar alto

Beneficios:

Las prendas que estan confeccionadas con teldmede bambu tienen
muchas ventajas que otros materiales no tienen

Uno de los principales beneficios de la ropa deliaes la suavidad
gracias a su componente natural que es la pe&rmada comodidad lo cual es
muy importante para los bebés ya que ellos andaorstante movimiento.

Otro de los beneficios de la tela de bambu es gumiseden confeccionar
productos antibacterianos y antimicaotico lo querper que no se acumulen malos
olores, plagas, hongos, y evita el desgaste dmpka r

Por otro lado la tela de bambu absorbe la humedanh @eriodo corto de
tiempo, lo cual es ideal para los bebés ya quéeiem moverse con frecuencia
por cualquier incomodidad o actividad que realicen.

Otra ventaja a resaltar es que tiene un efectardeslo que permite que
las prendas brinden frescura en temperaturas deycal mismo tiempo puedan
calentar en el frio.

Otro aspecto a tomar en cuenta de la tela de fiwdsmbu es que bloquea
los rayos UV en un 98%, y protege de las quemad@provoca el sol en tiempo
de verano.

El bambu es la planta con rapido crecimiento enweido, por esta razon
se convierte en un recursos ecoldgico sostenilole eSta planta no hay necesidad
de utilizar fertilizantes o pesticidas ya que ftmede manera natural, de igual
manera no necesita excesivas cantidades de agaaneaer como el algodoén
(Arboleda, 2013).
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5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado.

El empaque que se utilizara para los productoa dmpresa BabyBU
sera de acuerdo a los estandares que estipulydssde NTE INEN 1875,
fundas plasticas transparentes con una medida @& &x, incluiran el
respectivo logo de la empresa, tendran un adhesiva parte superior para
ser selladas y proteger la calidad de los productos

Segun los requisitos del NTE INEN 1875, las etigeeteben ser de
cualquier material resistente, que de preferereaade naturaleza textil. Por
otro lado las dimensiones de las etiquetas debdassque puedan contener
toda la informacion necesaria de la prenda comaocd)@orcentaje de fibras
textiles utilizados, talla de la prenda, instruoceis de cuidado (lavar a mano
con jabon suave, no use plancha, etc) y el pa@igen (Norma Técnica

Ecuatoriana, 2017).

Es por esa razon que las prendas incluirdn la etginterna
estampada en la ropa con todos los detalles quexqaeere, y tendran una

medida de 4x4 cm.

Otro aspecto a tomar en cuenta es que los padirevistados en el
focus group comentaron que una de las incomodidaalesla piel de los

bebés son las etiquetas cosidas, sin importarearede un material textil.
De igual manera, todas las prendas tendran unaetig@xterna con

un material de cartulina marfil llana, en la queeseontrara el logo y el

slogan de la empresa, la misma que tendra una enddi@x5 cm.
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Gréfico 25 - Empaque de envio

Fuente: (AliExpress, 2018)

Gréfico 26 - Etiqueta interna de las prendas
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Gréfico 27 - Etiqueta externa de la prenda
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5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea.

En cuanto a la amplitud de la linea la empresa Balwyenta con dos productos diferentes:
* Monitos (nifio / nifia).

» Camisetas (nifio / niia).

Y para la profundidad de la linea se confeccion&e€sdiferentes tallas para cada uno de los
productos mencionados anteriormente:
* 0a3meses.
* 6al2meses.

e 2 a3afos.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas

La empresa BabyBuU, tendrd ese mismo nombre comoanpara sus productos, de

igual modo el nombre de la tienda online.
El logo de la empresa y marca estara en el empearvio y también en las etiquetas

con las caracteristicas de las prendas, como &iglaeta externa de la prenda que llevara de

adicional el lema de la empresa “Nos encanta genteeir’ en la parte inferior de la etiqueta.
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Graéfico 28 - Logo de la Empresa y Marca
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5.3.2. Estrategia de Precios.

La estrategia de precios que la empresa BabyBueamipkera de diferenciacion por

calidad y bienestar para el bebé con precios un puts elevados que los de la competencia

debido a las ventajas que la tela de bambu ofreedag demas no.

5.3.2.1. Precios de la Competencia.

Mediante la investigacion de mercado realizadaogedl obtener los precios de los

productos de la competencia.

La mayoria de las empresas estan entre los misanges de precios, también varian

algunas por el lugar en donde venden sus productos.

Tabla 11 - Precios de la Competencia

Nombre de la Tipo de Precio
empresa Competencia

Kerubines Indirecta $25-$35
Zara Kids Indirecta $30-$40
Duendes Indirecta $20-$30
Baby Center Indirecta $20-$30
Bambini Kids  Indirecta $20-$40
PASA Indirecta $25-$35

82



Kchinitas Indirecta $30-$40
Pinto Indirecta $10-$20
EPK Indirecta $25-$35
Bebemundo Indirecta $30-$40

Fuente: Investigacion de mercado

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta.

El poder adquisitivo del mercado meta esta compuysst padres y familiares de 20-

64 afos de edad siendo esa la edad para concbbs, lapie vivan en la ciudad de Guayaquil

y se encuentren en los estratos econémicos A, Bemgan el poder adquisitivo para costear

productos con un valor un poco mas elevado a lgpetancia debido al bienestar de la salud

y piel de los pequefios.

5.3.2.3. Politicas de Precio.

La empresa BabyBuU designara las siguientes pditiegrecio:

El acceso para comprar dentro de la pagina welsseragistro.

Los precios de los productos son: $18 los monit®$5/99 las camisetas.

Al realizar la compra por tienda online el preceld entrega a domicilio ya
esta incluido en el costo del producto.

Se podra cancelar con tarjeta de débito o crétittoenento de comprar por la
tienda online.

Se brindaréa ofertas del 30% de descuento los ndesktarzo y Septiembre en
las tiendas de ropa para bebés por liquidacionsadée lanzar una nueva
coleccidn, cada seis meses.

Se otorgara ofertas del 30% de descuento por Agidd antes de lanzar una
nueva coleccién, cada seis meses en la tiendaeoldénmeses de Marzo y

Septiembre.
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* Los clientes que compren 10 prendas en los difesgnintos de venta de tiendas
de ropa para bebé, podran ingresar el codigo daikmas en la tienda online
y entraran a un sorteo de dos prendas de ropa guadi se realizara cada dos
meses.

» Los costos de transporte que sean fuera de ciuel&udyaquil correran por

parte del cliente.

5.3.3. Estrategia de Plaza.
5.3.3.1. Localizaciéon de Puntos de Venta.

La macro localizacién de la empresa BabyBu setéagia en la provincia del Guayas,
especificamente en la ciudad de Guayaquil.

La micro localizacion no sera un punto fijo ya dmempresa no contara con un local
fisico personal, debido a que las ventas de lodugtos se llevaran a cabo por medio de la
tienda online y en empresas conocidas que vengenpara bebés como: Mi Comisariato,
Deprati, Etafashion y Bebemundo. Como otro aspactoencionar, se haran alianzas con
expertos como: pediatras, alergdlogos, dermatélqmna que avalen el producto y lo

recomienden.

5.3.3.1.1.  Distribucion del Espacio.

BabyBu como empresa no contard con un lugar figiopio para la venta de los
productos, ya que se espera captar y atendeckdotes potenciales de las reconocidas tiendas
gue comercializan diversas marcas de ropa parabebé

Por lo tanto, la empresa se encargara de proma@asgroductos por medio de redes
sociales tales como: Facebook, Instagram y Twitberayuda de influencers de la ciudad de
Guayaquil.

Por otro lado, se entregaran flyers cada trimesinegl mes de Marzo antes del
lanzamiento de la coleccion, en Abril que se darecer la nueva linea, Mayo y Octubre en
ferias o mercaditos, y Diciembre por la otra nuewigccion,ademas de las tiendas en donde

se venderan las prendas de ropa de la marca BabyBu.
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El Unico espacio fisico propio que tendra la empresra donde se produciran las
prendas, lugar situado en el centro de la ciuda@ube/aquil en las calles: Av. del Ejército y
1ro de mayo, que estara distribuido con el &reaodtura, bodega, dos bafos y el area de

gerencia.

5.3.3.1.2.  Merchandising.
La empresa BabyBu comercializara sus productosnpaatio de una pagina web y
puntos de venta como tiendas de ropa especializadabebés y supermercados segun la

informacion recopilada por las encuestas.
Las prendas en los puntos de ventas se encongai@ercha ubicadas en la seccion de

prendas de vestir para bebés, estando un pocosgardaja ya que se encontraria con otras

marcas reconocidas compitiendo.

Gréfico 29 - Merchandising

Fuente: (Bebemundo, 2018)

De igual manera, en los distintos puntos de vesda que se realice el lanzamiento de
una nueva coleccién se contara con la presendramdsadoras en esos puntos con el fin de
dar a conocer la marca y los beneficios de lasda®de ropa para bebés con tela de fibra de

bambd.
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Gréfico 30 - Activaciones

5.3.3.2. Sistema de Distribucién Comercial.

5.3.3.2.1.  Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas, Agntes,

Depositos y Almacenes.

Los canales de distribucion que la empresa BabyBa seran de entregas directas y

por otro lado a almacenes.

Directo:

Los clientes que realicen las compras por la tiesane, recibirdn con servicio a
domicilio a la direccién que ellos describan epdgina, lo que tendra un costo minimo extra
al monto total a pagar por la compra realizada.

Almacenes:
La empresa se encargara de distribuir a distiniotog de venta una cantidad promedio
de prendas para que los clientes tengan la opdiacilidad de adquirir las prendas en tiendas

reconocidas que estan especializadas en la ventpa@ara bebés.
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Tabla 12 - Canales de Distribucion

NUMERO DE LOCALES

ALMACENES

Mi Comisariato 26
DePrati 7
Etafashion 5
Bebemundo 3

5.3.3.2.2.  Logistica.
Respecto a la logistica de la empresa BabyBU,r#eatara el servicio de transporte de
la empresa LAAR, la misma que se encargara dezaedis entregas de los pedidos de los
clientes que compren por la pagina web, y de igzadera la distribucion de las prendas a cada

punto especifico que serian las tiendas espedabzan venta de ropa para bebés.

5.3.3.2.3.  Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Postenta,

Quejas, Reclamaciones, Devoluciones.

Pre-venta

Como politica de servicio al cliente pre-venta secedera a tener alianzas con
pediatras, alergdlogos, dermatdlogos, ya que efitih especializados con tratar los sintomas
gue van a poder evitar que tengan los nifios gradiasela de fibra de Bambu.

De igual manera se realizaran campanas, y chares de lanzar cada nueva coleccion,
en las que se dara a conocer a los clientes |lafibes del producto para proteger la salud y
la piel de los bebés.

Por otro lado, en el sitio web los clientes encamaim informacién acerca de los

beneficios claves de la tela de fibra de bambu grah aporte que los productos que estén

confeccionados con esta fibra van a poder ofreaébebé.
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Post-venta

Dentro de las politicas de servicio al cliente copost-venta, la empresa BabyBu
realizard seguimiento a los clientes que compredymtos por medio de la pagina web, ya
gue, al momento de ellos ingresar su direccion tpsdal realizar la compra, se podra
contactarlos para poder conocer su experiencidasoprendas adquiridas y por otro lado, se
les comunicara acerca de promociones de los praglyctambién se daran reconocimientos

por su fidelidad con la empresa.

Quejas, reclamos y devoluciones

Todo tipo de inconveniente que los clientes tengarcuanto al producto, podran
comunicarlo al correo de la empresa BabyBu en deedmntactardn con el gerente general,
el mismo que buscara una solucion a ese problesi&e requiere de alguna devolucién se
procedera a la misma, con la finalidad de brindastdianza y seguridad al cliente, y fortalecer
su fidelidad.

5.3.4. Estrategias de Promocion.

5.3.4.1. Promocién de Ventas.

Dentro de la promocion de ventas, la empresa Baligdra el registro de las personas
gue compren por el sitio walse procedera a enviar informacién actual de poiones de las
prendas.

Los clientes que compren en los diferentes purgogedta, podran ingresar el codigo
de la prenda en la pagina web y al completar 10goddde diferentes productos, deberan
ingresar sus datos y direccion, para que entreh ®rteo de dos prendas que se realizara cada
dos meses esta es una opcidn para que los clvsiEen el sitio web y puedan observar el
catalogo en stock.

A los clientes que compren dentro de la pagina welvan dentro de la ciudad de

Guayaquil, podran obtener sus envios gratis.
5.3.4.2. Venta Personal.

La empresa BabyBU no contara con una venta pers@@le las mismas se realizaran
en distintos puntos de ventas en cuanto a tiersjgeializadas en ropa para bebés, pero los

clientes que tengan algun tipo de duda, podranuptag en las debidas tiendas informacion
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necesaria y si aun hay dudas, pueden visitar t@di®nline en donde habra los datos mas

importantes del producto para poder cubrir las dulgalos clientes acerca de los mismos.

5.3.4.3. Publicidad.

5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Cocepto,
Mensaje.
El concepto se enfocara en mostrar a los clienteldneficios que tiene la tela de fibra
de bambu en la salud y piel de los bebés, resaltianchlidad y prendas de la marca BabyBu.
Por otro lado, el mensaje de la empresa es se curgpae fotos de las prendas,
acompafnado del slogan de la empresa “Nos encartéasanreir”, y se hara énfasis en temas

como “Productos 100% organicos”, “Prendas que hnrfdescura y comodidad el bebé”.

Gréfico 31 - Propuesta Publicitaria
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5.3.4.3.2.  Estrategias ATL y BTL.
Estrategias ATL
La empresa BabyBu no contara con estrategias ABLoldétante una de las politicas
principales que tiene la empresa es que por media tienda online, los clientes podran dejar
sus comentarios, calificaciones y sugerencias sa ados productos que han obtenido de la

empresa.
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Estrategias BTL

En cuanto a las estrategias BTL de la empresa Balsautilizaran diversos medios:

. Redes socialesinstagram, Facebook, Twitter.

. Tienda Online: en donde se brindara muchos datos clave acercasde
beneficios de los productos.

. Ferias, Exposiciones, MercaditosEventos como estos que vayan enfocados

al mercado infantil, con el fin de poder dar a am@ranas informacion acerca del producto.

5.3.4.3.3.  Estrategia de Lanzamiento.

Como estrategia de lanzamiento de la empresa Bahyis del evento principal, se
realizard una campafia en las redes sociales darmmeer un poco de la marca y de la tienda
online.

Por otra parte, se contara con el apoyo de infersneeconocidos en la ciudad de
Guayaquil que puedan promocionar mas a la marca.

El evento principal sera en el que se realizaréasiile con disefiadores reconocidos
destacados en moda infantil, con la finalidad deadanocer cualquier nueva linea de ellos en
unioén con los productos nuevos en el mercado uhataa BabyBud. Como invitados principales
del evento se encontraran influencers reconocidossas hijos/as para dar mas prestigio al
evento.

Durante el desfile de la marca BabyBU se mostrargideo en donde se cuenten los

beneficios mas importantes de las prendas.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.

BabyBU no contratara ningun servicio de algun tipcagencia publicitaria, debido a
gue se utilizaran los medios online y offline pdaa a conocer a la marca y sus productos.

Medio Online

Los canales o medios online no solo involucraméddgs sociales, existe una variedad
de ellos, estos son convenientes de utilizar pacaria labor de marketing digital, la misma
gue nos afirma que se podra obtener una captacaémngrande de clientes. (Pentagrama
Agencia Digital, 2018)
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Para los medios online de la empresa BabyBU seudara las redes sociales teniendo

cuentas en: Instagram, Facebook y Twitter, y sandagor publicidad mensualmente.

Tabla 13 - Costo de Publicidad de Instagram, Twigt€&acebook

PRESUPUESTO ALCANCE VALOR DIAS
DIARIO
$1,00 1.600 - 6.500 $1,25 4
$5,00 7.000 - 34.000 $6,25 2
$10,00 14.000 - 68.000 $12,50 1
$15,00 21.000 - 100.000 $18,75 1
$20,00 28.000 - 130.000 $25 1
Medios Offline

Los medios offline que la empresa utilizara sondesntos: el de inauguracién y los

lanzamientos de las nuevas colecciones. Las coleegide lanzan en los meses de Abril y
Diciembre.

Los valores por evento estipulados son los sigesent

Tabla 14 - Costo de Eventos Publicitarios

EVENTOS PRESUPUESTOS ANUAL
ANUALES

Desfile $1000

Ferias/Mercaditos $1200

TOTAL $2200

5.3.4.4. Relaciones Publicas.

La empresa BabyBuU en cuanto a las relaciones @sldiera la participacion en ferias,
desfiles con disefiadores reconocidos de ropa ihfargrcaditos.

De igual manera se tendran las alianzas con losalélogos, pediatras, alergélogos
gue recomendaran a los padres el producto poelsficios del miso.
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Por otro lado, se trabajara con influencers redoioscen la ciudad de Guayaquil que
tengan contacto con nifios de 0 a 3 afios, parargseseredes sociales realicen promocion a

los productos por medio de canje.

5.3.4.5. Marketing Relacional.

BabyBuU realizara marketing relacional, el mismo paenitira tener una relacion muy
cercana con los clientes para mantener su fidelidaditad.

Por medio de las redes sociales, tienda onlinerge@celectronico se procedera a
informar a los clientes acerca nuevos lanzamiatgaslecciones, los beneficios de la marca,
ofertas y descuentos. Con la finalidad de tenersemvicio post-venta y mantener una
comunicacién con los clientes para cubrir las duplestengan y conocer las experiencias con

los productos adquiridos.

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electronica del Proyecto.

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce.

La empresa BabyBU contara con una tienda onlirdbade ademas de poder adquirir
los productos, tendran informacién de la empresgemeral, los beneficios de los productos
en cuanto a la salud de los bebés, calificaciormsmentarios de otros clientes acerca de los
productos que han adquiridos.

Por otra parte, se encuentran las redes sociates: deacebook, Instagram, Twitter en
las cuales se van a realizar post diarias, videbsesxperiencias de clientes o influencers y

productos de la empresa, transmisiones en vivtmrlas.

5.3.4.6.2.  Andlisis de la Promocién Digital de los Competidore Web
y Redes Sociales.
Debido a la investigacion de mercado se pudo eraodatos de la competencia y
conocer cuales cuentan con pagina web, redesassgial alcance que las mismas tienen.
De igual manera se pudo conocer la cantidad dacsegs que tienen las cuentas de

redes sociales de las empresas de la competencia.
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Tabla 15 - Medios Digitales de la Competencia

Nombre de Facebook Instagram  Twitter Pagina web Alcance
la empresa

Kerubines X X X X ALTO
Zara Kids X X X X ALTO
Duendes X X - - MEDIO
Baby X X - - MEDIO
Center

Bambini X X - - MEDIO
Kids

PASA X X - X ALTO
Kchinitas X X X X MEDIO
Pinto X X X X ALTO
EPK X X X X ALTO
Bebemundo X X X X ALTO

Fuente: Investigacién de mercado

Grafico 32 - Pagina web Kerubines
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Fuente: Kerubines.com
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Gréfico 33 - Instagram Bebemundo
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Grafico 34 - Twitter Kchinitas

Tweets  Siguiendo  Seguidores  Me gusta e
1.278  1.050 1.231 561 Koo PO
i Tweets  Tweets y respuestas  Multimedia A quién seguir . actusiizer - ver todos
Kchinitas
@kehinitas Kehinitas @kchinitas - 17 may. v Leovanna OrlandiniFC @L..
e Golden Dots Dress ( seguir )
& kehinitas.com ke Ile Miranda @ilemiranda
Se uni6 en mayo de 2011 Firslas 0 ( B
: L #kchinitas {_ Seguir )
Twittear a Kchiinitas #fashiongirls DUENDES @dluende:
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Fuente: Facebook Kchinitas

5.3.4.6.3.  Estrategia de Marketing Digital: Implementacion delsitio
web y redes sociales.

La empresa BabyBu utilizard como estrategia de atiauwdk su tienda online que
tendré informacion clave de la empresa y detals®eneficios de los productos. Por otra
parte, estan las redes sociales como: Instagrarebbak y Twitter, en las cuales se afiadira
informacion de la empresa, promocion de la tiemdame, y se dara a conocer los puntos de

venta en las diferentes tiendas especializadagpenpara bebés.
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Grafico 35 - Tienda Online
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Grafico 36 - Tienda Online
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Gréafico 37 - Tienda Online

CATALOGO DE NINAS
-
-
h\ /
e
Body M/L Nifiita (3) Body Bebé Nifia Pack de 3
= Afadir a carrito = Afadir a carrito

Moda Verano Maoda Infamtil Trending Moda para calle

Copyright BabybuAll rights reserved.

Gréfico 38 - Instagram de BabyBu
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Gréfico 39 - Facebook de BabyBu
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Gréfico 40 - Twitter de BabyBU
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion.

Gréfico 41 - Cronograma de Actividades de Promocién

=3 |- PLAN DE MARKETING J11 dias sib28/07/18  Ilun 13/08/18 T
+ — FASE 1: PREPARACION 12 dias sib28/07/18  lun 13/08/18 —
P 3 DISERIO DEL PLAN DE 5 dias
: MARKETING
& CREACION DEL CONTENIDO 4 dias
: PARA LOS DIVERSOS
CANALES
& ELABORACION DELOGO 3 dias
o+ ~I FASE 2: REDES SOCIALES 11 dias sib 28/07/18  vie 10/08/18 e —— =]
P FACEBOOK 1dia
P INSTAGRAM 1dia
3 TWITTER 1dia
& TIENDA ONLINE 8 dias :
o+ = FASE 3: LANZAMIENTO 48 dias sab 28/07/18 mar 02/10/18 =
& PLANEAR EL EVENTO 4 dias :
& LUGAR DEL EVENTO 20 dias
F CONFIRMACION DEL LUGAR 1 dia
: DEL EVENTO
o ALIANZAS CON LOS 15 dias
DISERIADORES PARA EL
EVENTO
P PREPARACION DELEVENTQ 7 dias
& EVENTO PRINCIPAL 1dia
e =I FASE 4: ACTIVACION DE MARCA 2 dias sib28/07/18 lun 30/07/18 WY 30/07
& TRANSMISION EN VIVOEN  1dia
: INSTAGRAM
P TRANSMISION EN VIVOEN  1dia
FACEBOOK

5.4 Presupuesto de Marketing

Tabla 16 - Presupuesto de Marketing

DETALLE VALOR AL ANO
CAMPANAS Y CHARLAS $500,00
HOSTING Y DOMINIO $161,04
ANUNCIOS EN REDES SOCIALES $950,00
EVENTO DE LANZAMIENTO DE $1.000,00
COLECCION
PRENDAS PARA INFLUENCERS $822,35
SORTEO $65,79
EVENTOS Y FERIAS $1.200,00
PUBLICIDAD IMPRESA $140,00
TOTAL $4.839,18
Fuente: Estudio financiero
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1 Produccién
6.1.1. Proceso Productivo.

La empresa BabyBu comercializara ropa de bebé e@ande fibra de

bambu mediante una pagina web y tiendas espedatzn ropa de bebés.

Para poder llevar a cabo este proceso productiwase necesitar dos

costureras, que se van a encargar de |os siguig@essos:

1.- Trasladar el rollo de tela a la zona de conéecc
En este proceso se llevara a cabo la movilizacgla anateria prima del
almacén al area de costura, para llevar a cabanfaecion de la ropa de bebé.

2.- Controlar la calidad de la tela:

Luego se procedera a inspeccionar que la telacseeptie en buen estado,
sin ninguna mancha o dafio. Para que la tela peggdr €on el siguiente proceso
debe estar en las condiciones necesarias, sinceseidda al proveedor de la

misma solicitando un cambio.

3.- Elegir el disefio a confeccionar:
Para este proceso se debera elegir los modeldesipeesentados por el

area de disefio que se vayan a confeccionar ericede ttabajo por las costureras.
4.- Trazar los moldes:

En este proceso las costureras se encargaran simagoldos moldes

elaborados por el area de disefio en la tela decanpia que se vaya a trabajar.
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5.- Cortar los moldes dibujados en la tela:
Luego de haber trazado los moldes, las costureraa@rgaran de cortar
los moldes plasmados en la tela para poder procaaeel siguiente paso de

produccion.

6.- Ensamblar las piezas:
Para este proceso se llevaran los moldes de tetalos a las maquinas de
costura necesarias para poder unir las piezaser pddener la prenda deseada.

7.- Controlar la calidad de la prenda:
En este proceso las operarias deberan retirarilos ue queden de
residuo en las prendas y analizar que la tela sgeatre sin ninguna falla hasta

este paso.

8.- Aiadir broches o botones:
Luego se llevara a cabo el proceso de afiadir loshbs 0 botones que

sean necesarios para cada prenda de ropa confadaion

9.- Etiquetar la prenda:
Luego de tener el producto casi terminado, seziaadlila etapa de etiquetar

las prendas de ropa finalizadas con sus tallasgigs respectivos.

10.- Planchar:
En este proceso las prendas finalizadas seranhaldas para que la

presentacion de las mismas se encuentre en ebewtadsario.

11.- Revisar la prenda final:
Para este proceso se realizara la Ultima inspec®da prenda de ropa,
para asesorarse que las prendas estén en lasionadicecesarias para ser

adquiridas por los clientes.
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12.- Empaquetar:

Luego de que la prenda se encuentre en las condgioecesarias para
gue el bebé pueda usar, se llevara a cabo el prdeemmpaquetado para proceder
al siguiente paso.

13.- Almacenar:
Para finalizar, se procedera a llevar las prendgsmgquetadas al area de

almacenamiento para ser ubicadas en el cubicytectgo del estante de dicha

area.

6.1.2. Flujogramas de procesos.

Gréfico 42 - Flujograma de procesos
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6.1.3. Infraestructura.

Para el desarrollo de la propuesta se necesitacah due cuente con un

espacio fisico de 8x12 m2 en el que encontrarasigasentes areas:

» Oficina de Gerencia (4x4 m2).
» Departamento de costura (8x5 m?).
* Bodega (4x4 m?).

* Bafios (4x1.50 m?) cada uno.

A continuacion, se podra observar el layout daripresa BabyBu y como
se encontrara distribuida:

Gréfico 43 - Layout de la empresa
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6.1.4. Mano de Obra.

Para llevar a cabo el desarrollo de la empresaBalse contrataran siete
personas:
* Gerente General.
* Vendedor/a.
* Administrador/a digital.
* Cuatro Operarios.
Por otra parte, se tendran servicios prestadosidempresa que
ofrezca entrega a domicilio para realizar los eswvio
De igual manera se contara con los servicios gutest de un
Ingeniero en Sistemas y una Disefiadora de Modpgyardos de tiempo

en cada afio.

6.1.5. Capacidad Instalada.

Se considera que las costureras van a trabajarharhs diarias, y el uso
de la maquinaria sera para el momento del ensanbijlos moldes de las
prendas. También se realizaran las entregas depeludia solicitud del cliente y

las distribuciones a las tiendas de ropa cada mes.

Tabla 17 - Capacidad Instalada

OPERARIOS # PRENDAS # PRENDAS # PRENDAS # PRENDAS
(DiA) (SEMANA) (MES) (ANO)
4 48 240 960 11.520

*Nota: El nimero de prendas ya incluye los dos tiposrddyztos.

Fuente: Investigacion de mercado
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Gréfico 44 - Maquina Recta Industrial
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Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Tabla 18 - Informacién Técnica de la Maquina Rdotustrial

Informacién Técnica de la Maquina Recta Industrial

Marca: Singer

Modelo: 191D-20

Motor: Industrial Jack Y2 HP

Punto Duraciéon: 8 mm

Velocidad: 3.000 ppm

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Gréfico 45 - Maquina de Overlock

Fuente: (MercadoLibre, 2018)
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Tabla 19 - Informacién Técnica de la Maquina de ek

Informacién Técnica de la Maquina de Overlock

Marca: Singer

Modelo: 14SH

2, 3y 4 hilos

Regula la tension dependiendo el tipo de tela

Regulacion largo y ancho de puntada

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Gréfico 46 - Maquina cortadora vertical de tela

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Tabla 20 - Informacién Técnica de la Maquina codealvertical de tela

Informacién Técnica de la Maquina cortadora verticd de tela

Marca: Kansew

Motor: 370 wats

Velocidad: 2850 a 3400 R.P.M

Tipo de corriente: 110 voltios

Fuente: (MercadoLibre, 2018)
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Gréfico 47 - Impresora para sublimar

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Tabla 21 - Informacién Técnica de la Impresora p8ublimar

Informacion Técnica de la Impresora para Sublimar

Marca: EPSON

Modelo: L1300 A3

Sistema de Tinta Continuo

Voltaje: 100-120V o 220-240V

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

Gréfico 48 - Plancha Sublimadora

Fuente: (MercadoLibre, 2018)
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Tabla 22 - Informacién Técnica de la Plancha Subtiora

Informacién Técnica de la Plancha Sublimadora

Medidas: 60x40

Plancha térmica: 60x80

Sublima varios productos: jarros, gorras, camisesatos

Voltaje: 110/120 V

Poder: 350w

Fuente: (MercadoLibre, 2018)

6.1.6. Presupuesto.

Tabla 23 - Presupuesto Maquinaria, Equipos de Powifin

EQUIPOS Y CANTIDAD PRECIO PRECIO

MAQUINARIAS UNITARIO TOTAL
DE PRODUCCION
Maquina recta 2 $465,00 $930,00
industrial
Maguina de overlock 2 $420,00 $840,00
Pistola etiquetadora 3 $5,00 $15,00
Remachadora 1 $15,00 $15,00
Plancha industrial 2 $50,00 $100,00
Mesas de corte 2 $60,00 $120,00
Silla industrial para 4 $50,00 $200,00
costura
Herramientas varias 1 $50,00 $50,00
(tijeras, reglas,etc.)
Cortadora 2 $350,00 $700,00
Impresora para 1 $650,00 $650,00
sublimar
Gavetas de 12 $20,00 $240,00
almacenamiento
Repisas de 2 $120,00 $240,00
almacenamiento
Plancha sublimadora 1 $500,00 $500,00
TOTAL $4.600,00

Fuente: Estudio financiero
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6.2 Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad.

“La calidad es un grado de uniformidad vy fiabilidatdecible, de bajo
coste y adaptado al mercado. En otras palabrasalidad es todo lo que el
consumidor necesita y anhela.” (Deming, 2009)

Las politicas de calidad que se van a plantearalel® la empresa se
enfocaran en el proceso productivo, la atenciceliahte y la seguridad que se
dard a los clientes en la pagina web. Se contra@mécios externos que se
encargaran de auditar y controlar los procesos lerar a cabo el correcto
desarrollo de las prendas.

» Controlar la calidad de la materia prima al mometgser recibida.

e Cumplir con la permanente inspeccion de la mafatiaa en el proceso
productivo para obtener la prenda final en bueadest

» Controlar que se cumplan todas las normas estdbke@ara tener un
producto de buena calidad.

* Analizar cada detalle al momento del empaquetadi@ Que quede una

excelente presentacion final.
6.2.2. Procesos de control de calidad.

Con el fin de desarrollar un producto con excelealalad es necesario
mantener un seguimiento continuo de los procesgsatkiccion para analizar la
situacion actual y retroalimentarlos para alcateanejor calidad en el producto
final.

Dichas actividades seran realizadas por un grupoecedizados
supervisado por el gerente de la empresa.

* Realizar un control de calidad de la materia prima.
* Medir correctamente los metros a utilizar de matgrima para la
elaboracion de las prendas.

* Recolectar las prendas terminadas llevando un faxierde las mismas.

109



» Controlar el empaquetado y etiquetado de cada erasdprendas antes
de ser entregadas.

* Analizar el tiempo que tarda en ser entregadoaelymto final.

6.2.3. Presupuesto.

Tabla 24 - Presupuesto de Gestion de Calidad

Descripcion Precio
Servicios de auditoria y control de $500,00
calidad
Capacitacion general al comienzo de la $200,00
empresa

Fuente: Estudio financiero

6.3 Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental.

Las politicas de proteccion ambiental seran indisgbkles en la empresa
BabyBu, ya que para la constitucion de una empmresaprimordial la
responsabilidad ambiental. Por tal razon se imphtanén algunas politicas:

» Realizar reciclaje con los productos desechados.
» Evitar el sobrante de la materia prima.
» Darle uso 6ptimo de la maquinaria sin gastar eaéngecesaria.

» Evitar el consumo innecesario de agua en la empresa

6.3.2. Procesos de control ambiental.

Habra un encargado que sera el responsable péirardas procesos de
control ambiental y de realizar capacitaciones ebfin de concientizar a los
empleados de la empresa.

Se llevara a cabo los siguientes procesos:

» Separar los desechos de manera eficiente.
» Controlar la materia prima sobrante y reusarla.

» Controlar periédicamente las maquinarias de la esgpr
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e Realizar un control de limpieza en cada area.

6.3.3. Presupuesto.

Tabla 25 - Presupuesto de Gestion de Ambiental

Descripcion Cantidad Precio Total
Anual
Mantenimiento 1 $500,00

preventivo y correctivo
de las maquinarias.

Tachos clasificadores de 1 $45,00
desechos.

Extintor 20 libras 2 $240,00

Sefaléticas 4 $12,00

Total $797,00

Fuente: Estudio financiero

6.4 Gestién de Responsabilidad Social
6.4.1. Politicas de proteccion social.

Segun Alvear (2009):

La responsabilidad social Empresarial (RSE) cadasdiacerca mas a
las empresas ecuatorianas entre el 5% y 8% deipagénes que laboren en el
pais, comenzaron a implementar proyectos de RSHacmmente de ser un
tema no priorizado la posesion de este ambito egpetitivo en el mercado y
puede dar un valor agregado a la empresa (Aloghatros, 2016, pag. 2) .

BabyBu como empresa ha estipulado las siguientéscps:

» Realizar el uso correcto de la materia prima, maqa de la empresa.

* Proveer contratos laborales a los empleados.

» Ofrecer el aseguramiento respectivo y dar estalilallos empleados.

e Cumplir con los pagos respectivos en el tiempodsnty a los empleados.

* Brindar al cliente el producto con la mejor calidad el tiempo
establecido.

e Garantizar un buen clima laboral para incentivdosa trabajadores a

realizar sus actividades con eficiencia.
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* Emplear actividades de integracion en fechas eslpsci

6.4.2. Presupuesto.

Tabla 26 - Presupuesto de Gestion de ResponsathiSdaial

Descripcion Precio

Actividades de integracion $250,00

Fuente: Estudio financiero.

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama.

Gréfico 49 - Organigrama BabyBU
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6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias.

Gerente General

Persona al mando y de administrar la empresa, gadaide inspeccionar

todas las actividades que deben realizar por deparito, estar atenta por

cualquier problema que se presente y brindar uraciéa al mismo

inmediatamente y mas funciones acerca del desarddl la empresa y los

empleados.

Sexo:Mujer

Edad: 24 a 40 afios

Conocimientos: Marketing, E-commerce, Administrativo, ventas.
Formacion Académica: Titulo de tener nivel en carreras como:
Desarrollo de Negocios, Administracibn de empresasmercio y

Finanzas, Marketing, Ventas o relacionadas comlamas.

Operarios

Personal encargado del proceso productivo que: sarigonfeccion,

calidad en los acabados, empaquetado y etiquetadasdprendas de ropa de

bebés.

Sexo:Hombre/Mujer
Edad: 20 a 40 afios
Conocimientos: Costura, Confeccion de prendas de bebé.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en Disefio de modas y

confeccién o estudiantes de la misma.

Disefiador de moda

El disefiador/a sera la persona encargada de me#bzadisefios por

periodos de tiempo de cada una de las prendastdedue se va a ofrecer al

cliente, manteniendo siempre la imagen de los refiasn estilo infantil.

Sexo:Hombre/Mujer
Edad: 23 a 35 afios
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Conocimientos: Moda infantil, Tendencias actuales, Disefio de gaen
infantiles.

Formacién Académica:Titulo de tercer nivel en Disefio de modas.

Ingeniero en Sistemas

Persona encargada de la elaboracion, control, marieato, soporte,

detalles de la pagina web.

Sexo:Hombre

Edad: 24 a 40 afios

Conocimientos: Elaboracion de sitio web, programacion, colores y
marketing, sistemas en general.

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

carreras similares.

Contador

Persona encargada de la llevar el control de lgabdidad en general de

la empresa.

Sexo:Hombre/Mujer
Edad: 25 a 45 afios
Conocimientos:Contables, Administrativos y Tributarios.

Formacién Académica:Titulo de tercer nivel.

Administrador Digital
Persona encargada de la elaboracion, control, marigato, soporte,

detalles de la pagina web.

Sexo:Hombre/Mujer
Edad: 25 a 40 afios
Conocimientos: Marketing, Promocién, Comercio Electronico.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel.
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Vendedor

Persona encargada de la elaboracion, control, mam&nto, soporte,

detalles de la pagina web.
« Sexo:Hombre
« Edad: 20 a 35 arfios

» Conocimientos:Ventas, manejo de redes sociales, servicio aitelie

» Formacioén Académica:Titulo de tercer nivel en la carrera de Marketing

y Ventas.

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

Derechos.

Tabla 27 - Manual de Funciones

Niveles Interacciones Responsabilidades Derechos
Gerente General Accionistas, . Liderar la empresa. Sueldo fijoy
Operarios, . Inspeccionar todos beneficios
Disefiador/a, los procesos de los indicados por la
Ingeniero en departamentos. ley.
Sistemas, . Solucionar
Contador, cualquier problema que se
Vendedor, presente dentro de la
Administrador empresa.
Digital. . Realizar tramites
legales de la empresa.
. Mantener un
excelente ambiente laboral.
. Mantener las
direcciones de los
accionistas.
. Manejar los sueldos

de los empleados fijos 0
los que brinden sus
servicios a la empresa.

Gerente General,
Disefiador/a de
moda, Vendedor,
Administrador
Digital.

Operario 1

. Realizar los cortes Sueldo fijoy

de los moldes elaborados. beneficios

. Inspeccionar la indicados por la
calidad de la materia ley.

prima.
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. Ensamblar los
respectivos cortes para
armar las prendas.

. Hacer el planchado
de las prendas
confeccionadas.

Operario 2 Gerente General, e Realizar los cortes Sueldo fijoy
Disefiador/ade  de los moldes elaborados. beneficios
moda, Vendedor, . Aplicar los broches indicados por la
Administrador en las prendas ley.

Digital. confeccionadas.
. Realizar el control
de calidad final de las
prendas.
. Colocar las
etiquetas externas de las
prendas finalizadas.
. Hacer el planchado
de las prendas
confeccionadas.
. Efectuar el
empaquetado de la prenda
final.

Operario 3 Gerente General, e Trasladar de la Sueldo fijoy
Disefiador/ade  materia prima al area de beneficios
moda, Vendedor, corte y confeccion. indicados por la
Administrador . Limpiar las ley.

Digital. instalaciones en general de
la empresa.
. Llevar las prendas
terminadas a la bodega.
. Entregar las
prendas terminadas a la
empresa de entrega a
domicilio.

Operario 4 Gerente General, o Sublimar las Sueldo fijoy
Disefiador/ade  prendas etiquetas internas beneficios
moda, Vendedor, en las prendas. indicados por la
Administrador . Imprimir los ley.

Digital.

disefios actuales en el
papel de sublimacion para
las prendas de vestir.

. Recargar las
impresoras de sublimacion.
. Realizar la

sublimacién de los disefios
en las prendas.
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Diseflador/a de
modas

Gerente General,
Operarios,
Ingeniero en
Sistemas,
Administrador
Digital.

. Conocer de las Pago por
tendencias actuales de la prestaciones de
moda infantil. servicios.
. Diseiar las prendas

de ropa de bebés acorde a

sus edades.

. Disenlar modelos de

las tematicas actuales para

la sublimacién de las

prendas.

. Plantear los disefios
terminados al gerente

general.

. Entregar los moldes

de las prendas disefiadas a

las costureras.

Ingeniero en Gerente General, -« Desarrollar el sitioc  Pago por
Sistemas Operarios, web de la empresa. prestaciones de
Administrador . Presentar el sitio  Servicios.
Digital, Contador. web terminado al gerente
general por si necesita
algun cambio.
. Brindar el
mantenimiento y
funcionamiento correcto de
la pagina web.
Contador Gerente General, -« Manejar los Pago por
Vendedor, ingresos de la empresa. prestaciones de
Ingeniero en . Controlar los gastosServicios.
Sistemas, de la empresa.
Administrador . Analizar los costos
Digital. de las prendas.
. Realizar los
balances de la empresa.
. Analizar los flujos
de efectivo.
Vendedor Gerente General, o Comprar materia  Sueldo fijo y
Contador, prima. beneficios
Administrador . Receptar pedidos indicados por la
Digital, Ingeniero en linea y puntos de ventaley.
en Sistemas, . Ofrecer los
Operarios. productos a nuevos puntos
de venta.
. Realizar el servicio
al cliente.
. Realizar
seguimiento de los
pedidos.
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Administrador Gerente General, « Administrar la Sueldo fijoy

digital Ingeniero en tienda online. beneficios
Sistemas, . Administrar las indicados por la
Contador, redes sociales. ley.
Vendedor, . Manejar la
Operarios. publicidad digital.
. Actualizar las

imagenes de las prendas de
la pagina web.
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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 total que se requerira para uempresa BabyBU pueda comenzar

sus operaciones es de $27.397,75.

7.1.1 Tipo de Inversion.
7.1.1.1Fija.

La inversion fija de la empresa BabyBu es de $7@b2jue estd compuesta por
muebles y equipos de oficina, equipos y maquinaegsroduccion, que vayan a ser Utiles para

gue la empresa realice sus operaciones.

Tabla 28 - Inversion Fija

INYERSION FlJA

DESCRIPCION CANTIDS PRECIO UNITA| FRECIO TOTAL
MUEEBLES ¥ EQUIPDOS DE OFICINA

Eatinter 20 libras 2 % 120,00 # 240,00
Sillaz para aficina 3 ¥ 28,00 % Sd,00
E=critarios de oficina 2 % 200,00 % 400,00
fire acondicionade de 12000 BTU 2 % 000 £ E20,00
Silla ejecutiva 1 % s0.00 # 50,00
Estante de 12 cubiculos 1 % 350,00 % 350,00
Computadora INTEL [T 1 % 533,00 % 533,00
Impresara mulifuncional tinta continua 1 % s0o0.00 $ S00,00
Telefonao 1 % GT.00 # 57,00
Sefialeticas d % .00 % 1200
TOTAL MUEELES ¥ EQUIFDS DE DFICINA + 3.262 00
EQUIFOS ¥ MAQUINARIA DE PRODUCCION

Maquina recta industrial 2 % 45500 330,00
Maquina de overlock 2 % 420,00 % Sd0,00
Piztaola etiquetadara 3% .00 % 15,00
Remachadaora 1 % 15,00 % 15,00
Plancha industrial 2 ¥ S0.00 % 100,00
Mesas de corte 2 % EO.O0  § 120,00
Silla industrial para costura 4 ¥ S0.00 200,00
Herramientasz varias [tijeras, reglas,etc. ) 1 % S0.00 % 50,00
Cortadara 2 % 350,00 # TFOO,00
Impresora para sublimar 1 % ES0.00 % 550,00
Gavetas de almacenamienta 12 % 2000 % 240,00
Repisas de almacenamisnto 2 % 120,00 # 240,00
Plancha sublimadaora 1 % S00.00 $ S00,00
TOTAL EQUIFOS ¥ MAGQUINARIA DE PRODUCCION * 4_600_ 00
TOTAL INYERSION FlJA : T.862.00 1
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7.1.1.2Diferida.

La inversién Diferida sera de $8.237,82 que estdpeeesta por diversos gastos que la

empresa necesita para comenzar sus operacioneda®siguientes:

Tabla 29 - Inversién Diferida

INYERSION DIFERIDA

Alquiler [centro de Guayaquil) 3% 300,00 % 2.700,00
Obra e instalacion 1% S00.00 % S00,00
Inzeripeidn internet y telefana 1% 53,60 % 5360
Constituzidn compafia 1 % 17320 % 173210
Fegistro de marca 1 % 432,00 % 432,00
Permizoz 1 % 0000 % 300,00
Prima Sequros 1% 300,00 % 300,00
Capacitacion 1% 200,00 % 200,00
Gastos de lanzamienta 1% 1592412 % 1.3-4 .12
TOTAL INYERSION DIFERIDA I $ B.237.82 I

7.1.1.3Corriente.

La inversion Corriente estard compuesta por undeaostos fijos y un mes de costos

variables, los mismos que son considerados cormapéhl de trabajo.

Tabla 30 - Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS FIJOS MENSUALES  # 6.661,15

MIMERD DE MESES A COMSIDER, 1
TOTAL COSTOS FIJOS % 6.661.18
COSTOS ¥Y¥ARIABLES ¥ 4.636.75
MUMERD DE MESES & COMNSIDER. 1

TOTAL COS5TOS YARIABLES % 4. 636.75
TOTAL CAPITAL DE TRAEBAJ % 11.297.33

Tabla 31 - Inversién Corriente

INYERSI0N CORRIENTE
Capital de Trabajo ¥ 11.237.33
TOTAL INYERSION CORRIENTE ¥ 11.237.33
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7.1.2 Financiamiento de la Inversion.

7.1.2.1Fuentes de Financiamiento.

La empresa BabyBU se establecera mediante la ajgoride capital de los accionistas
en un 30% equivalente $8.219,32 y el 70% de resutsderceros (BanEcuador) que equivale
a $19.178,42. El préstamo tendra una tasa de snser@estral de 4,88% a cinco afos para el
sector productivo PYMES. (BanEcuador, 2018)

Tabla 32 - Fuentes de Financiamiento

CAPITAL (BANECUADOR) §19.178.42
TASA DE INTERES (Semestral efectiva) '-1:33";':
NUMERO DE PAGOS 10
FECHA DE INICIO 2-ene-18
CUOTA SEMESTRAL $1.961,00|
INTERESES DEL PRESTAMO § 431,57

7.1.2.2Tabla de Amortizacion.

La tabla de amortizacion se realizo para 10 pagasneo afios con una tasa semestral
efectiva de 4,88%.

Tabla 33 - Tabla de Amortizacién

Ario Pago Capital Amortizacidn Interes Dividendos

0 0 §19.178.42 - - -

1 1 51729342 51833 571.99 51.861.00

2 §15.404.75 5 1.890.66 5 7033 §1.861.00

. 3 § 1350640 5189833 56263 §1.961.00

B 4 § 11.600.33 5 1.806.07 55493 §1.861.00

a 5 § 9.686.50 5191582 54717 §1.961.00

6 § 7.764.89 51.921.61 538,39 §1.861.00

4 7 §5.835.47 5192042 53138 51.861.00

8 §3.808.20 5193727 52373 §1.861.00

5 9 §1.933.06 5194513 515,85 §1.861.00

10 50,00 §1.955.04 57.94 §1.861.00

TOTAL $19.178,42 $ 431,57 $ 19.609,99
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7.1.3 Cronograma de Inversiones.

Mediante este cronograma se podra mostrar la f@mda que se realizaran las

inversiones de la empresa:

Tabla 34 - Cronograma de Inversiones

CRONOCRAMA DE INVERSIONES
ACTIVIDADES MES 1 MES 2 MES 3
Depdsito de alquiler § 2.700,00

$ 500,00

Obra 2 instalacion

Compra de musbles v equipos de

L
Lad
=]
(=)
=]
[
[

oficina
Compra de equipos v magquinaria dez

L

. s 4 600,00
produccion
Deposito d= capital de trabajo

L LA
Laa
[
[
)
)

Permisos v tramites

Inscripeion internet v telefono 5 30 60

Constitueion compafiia

L3 | i
e |
L

[

Pago del repistro dz marca

L

Pago de la prima sezuros 300,00
Capacitacionss ¥ 200,00
Lanzamisnto 5152412

TOTAL § 572410 5 B25160 52.114,12

7.2 Andlisis de Costos
7.2.1 Costos Fijos.

Los costos fijos de la empresa BabyBuU se encuemtrayectados en base a los
siguientes supuestos:

Incremento de los costos fijos mensuales

* Alas instalaciones se espera darle un mantenimemial en el mes de enero, con un
valor de $200 destinado a la pintura, reparaci@éstricas y estructurales que se
requieran.

* Los equipos y maquinarias recibiran mantenimienwez al afio en el mes de enero,
con un valor de $500 en total contando todas lagumas de coser y equipos de

produccion.
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Se dara un monto por mes de $50 para implementdsngeza que incluyan los
implementos para las oficinas, bodegas y areasadieipcion. También una vez al afio
se realizara la compra de un tacho de desechorcamlar de $45 estipulado en el
presupuesto de gestion ambiental.

En los valores establecidos para servicios bassads,se incluye el valor mensual de
la luz eléctrica de la oficina y aires acondiciosegdel valor de los equipos de
produccion se encuentra en el costo variable dédupmdn.

Se descontard un valor mensual de $100 por ses\doitables y antes del lanzamiento
de cada coleccion se realizarda un mantenimienta pagina web para un mejor
desemperio y servicio en el momento de compra.

Se considera que se le pagara a la disefiadoraipsesvicios prestados dos veces al
afo para los lanzamientos de las nuevas colecciomesin valor de $450 (15 patrones
por un valor de $30), y nueve patrones para lacciia de navidad por un valor de
$270.

El valor de los suministros de planta (cintas, sjzagujas, alfileres, dedales, etc.)
tendran un valor de $50 mensuales.

Se toma en cuenta un valor de $500 para los sesvieé Auditoria Y Control de
calidad, establecidos en el plan de gestion ddazhly un valor de $250 por actividades
de integracion por navidad y fin de afio para lopleatdos como parte del plan de RSE.
Se realizardn campafias y charlas para los posiblesimidores sobre los beneficios
del producto antes de cada coleccion.

Se realizard anuncios en redes sociales con unde@®b0 mensuales, menos en el mes
de Abril con $200, Octubre $100 y Diciembre con®20nsiderando fechas claves
para promocionar los productos por el lanzamientoatia coleccién.

Se realizara un evento de lanzamiento para cadscaidh con influencers y se
entregaran dos prendas a los asistentes.

Se realizard un sorteo en redes sociales de preradtas dos meses, el cual esta
establecido en el plan de marketing.

Se estima un valor de $400 para eventos y fer@apanercaditos en los meses de

mayo, octubre y diciembre
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e Se gastara en publicidad impresa cinco veces al@iian valor de $20 por esos meses,
haciendo excepcion el mes de marzo que como eenamde afio se gastara $60 por
la compra de un roll up.

Incremento Anual de Costos Fijos

* Los sueldos y salarios se aumentan con un poregoiamedio del SBU de 4,52%.

* Todos los costos fijos se incrementan con un prabel la evolucion de la inflacion
anual de los ultimos cinco afos de 2,2%, menofgaller que tendra un incremento
del 10% anual.

Tabla 35 - Costos Fijos

COSTOS FIJOS ANUALES

DESCRIPCION AHD 1 AHD 2 AHD 3 AHOD 4 ARD 5 TOTAL
Mantenimiento $ 134500 $ 137351 § 3F40263 % I ATLIT % 5.548. 43
Inztalaciones 200,00 204247 120857 1234139 2.260,36 5107 36
Equipos ymaquinas A00,00 50607 182142 155368 258662 EET232
Implementas de limpieza E45,00 ER3ET ET264 E3E.40 T4k 336487
Gastos de alquiler  $ 1080000 $ 1188000 % 13.06800 % .374,80 % 15.812.28
Alquiler 10.200,00 128000 12068.00 437480 1581228 E5.936,08
Servicios Bisicos % 244800 % 249990 % 2552090 % 260702 % 2.662. 29
Agqua E00,00 ElZ72 E25.71 E32.497 EGZ 52 2129493
Luz 1.200,00 1.226,44 126142 127795 1.308,04 £.259,85
Internet y Teléfano E43,00 EE174 ETS,77 £30,09 T4, 72 338032
Gasto de sueldos g

_salarios $ 5198200 $5433242 $ 5678020 3% 59.356,95 $ 62.040.87
Sueldos y salarios 61.382,00 5433242 GE. 739,20 53.356,95 EZ.040,87 204.501,44
Gastos administrativ § 852000 % 870062 $ H88508 3% 907344 % 9.265,80
Suministros de oficina 300,00 306,36 oy et} 3348 326,26 1564 96
Urifarmes Personal 100,00 nziz 04,28 106,50 108,75 F21E5
Servicios Contables 1.200,00 1.226,44 125142 1277495 1.208,04 E.259,85
Dizefiadora de moda 117000 113480 122013 124600 127242 E10335
Servicios de Programaci 200,00 21698 4.8 oA197 ar0.o 417323
Suministros de planta [ci E00,00 El272 E25.71 E33.Aar EGZ A2 212983
Sequros 3.600,00 3BTEIZ 375426 383385 341513 18.779,55
Servicios de Auditaria ' &00,00 510,60 Bi142 53248 543,77 E082Y
Actividades de inteqracic 260,00 266,20 280,71 6624 Tes 130414
Gastos de venta y
marketing $ 483917 % 494176 $ 504653 % 515352 % 5.262 77
Campafias y charlas &00,00 510,60 Bi142 53248 543,77 E082Y
Huosting y dominio 161,04 164,45 167,94 171,80 176,14 24007
Anuncios redes sociales 950,00 aro14 990,71 101,71 103316 4498572
Evento de lanzamiento o 1.000,00 102120 104285 1.064,95 108753 521654
Frendas para influencers 2230 g3a.7a 867 5a &7H,7E 994,33 428980
Sorteo EG.FA ET.13 E3.61 T0,08 T1.55 4318
Eventos y ferias 1.200,00 1.226,44 128142 127795 1.208,04 £.259,85
Fublicidad Impre=za 140,00 #zar 146,00 143,09 182,26 TI032
TOTAL 3 7993407 $83F2B02 § BOT4433 % 404049 % 10059244 § 44730935

7.2.2 Costos Variables.

A continuacién se procede a detallar todos lososogtriables de produccion:
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Tabla 36 - Costos variables

COSTOS VARIABLES MENSUALES

UNIDAD COETOD UNIDAD COiETO
DESCRIPCIGN CANTIDAD DE I:Scl..ls;gs ESTANDAR U“E::;!IESA DE UEI?I'TF'!::D 23.?1‘: PROMEDI
MEDIDA 1ZAD0 MEDIDA [1]
Insumos
Monitos ¥ 363
0- 3 meses $ 3.36
Tela de fibra natural de bambid 1500 metros Y ¢ TEODOT % 5,00 0,32 metros k3 1,60
Hila de algodan B0 metros Y § o0 % 0,00 E metros k3 0,0
Broches 000 unidades k3 o000 % 0,0 2 unidades k3 00z
Cierres 1 unidad 4 028 % 0,25 0 unidades 4 -
Estampado 1 unidad 4 05z % 052 3 unidad 4 173
6- 12 meses 3 3.53
Tela de fibra natural de bambad 1800 metros T g veooof g 5,00 0,35 metros k4 1,75
Hilo de algodén 530 metros Y § 100 % 0,00 75 metros k4 0,01
Broches 000 unidades k4 wnon % 0,01 4 unidades k4 0,04
Cierres 1 unidad % 025 % 0,25 0 unidades % -
Estampado 1 unidad % 053 % 053 3 unidad % 173
2- 3 ahos $ 3,99
Tela de fibra natural de bambid 1500 metros Y ¢ 7E000F % 5,00 04 metros k4 200
Hile de algodén 580 metros Y § 00 % 0,00 9,75 metros k4 0,02
Broches 000 unidades k4 wnan % 0,01 0 unidades k4 -
Cierres 1 unidad k4 028 # 0,25 1 unidad k4 0,25
Estampado 1 unidad k4 0ss # 052 3 unidad k4 173
Camiseta $ 25
0- 3 meses 3 242
Tela de fibra natural de bambi) 1600 metros T g veoood % 5,00 0,25 metros % 126
Hile de algodén B20 metros Y % o0 % 0,00 45 metros t 00z
Eraches 000 unidades t o000 % 0,0 0 unidades $ -
Cierres 1 unidad t 0256 % 0,25 0 unidades $ -
Estampado 1 unidad % 053 % 053 2 unidad % 115
6- 12 meses $ 257
Tela de fibra natural de bambi 1500 metroz Y ¢ vE000F % 5,00 0,28 metros k3 140
Hilo de algoddn B20 metros Y % o0 % 0,00 12 metros k3 00z
Broches 000 unidades k3 o000 % 0,0 0 unidades k3 -
Cierres 1 unidad k3 0,256 # 0,25 0 unidades k3 -
Estampado 1 unidad k3 058 % 058 2 unidad k3 115
2- 3 ahos $ 278
Tela de fibra natural de bambi 1500 metros Y ¢ TEODOT % 5,00 0,32 metros k3 1,60
Hilo de algoddn B0 metros Y § o0 % 0,00 144 metros k3 00z
Broches 000 unidades k3 o000 % 0,0 0 unidades k3 -
Cierres 1 unidad k3 0,256 # 0,25 0 unidades k3 -
Estampado 1 unidad k3 058 % 058 2 unidad k3 115
COSTOS ADICIONALES
Costo del empaque 100 unidades % aonon § 0,20 1 unidad S 0,20 % 0,20
Costo de la etiqueta 1000 unidades k] EB000 % 0,1e 1 unidad k] 016 % 0,16
Costo de energi a electrica + 001439
Costo de transporte % 200
Total de costos adicionales= $ 237

COSTOS YARIABLES TOTALES

Monitos $ 600

Camiseta $ 4396

Se considera un aumento anual en los costos wsiteon la inflacion del 2,12% anual.

Tabla 37 - Costo unitario proyectado

COSTO UNITARIO PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Monitos $ 6,00 $ 6,13 $ 6,26 $ 6,39 $ 6,53
Camiseta $ 496 $ 507 $ 518 § 529 § 5,40
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7.3 Capital de Trabajo
7.3.1 Gastos de Operacion.

Los gastos operativos que se tomaron en cuentapaegarrollo del capital de trabajo

son los siguientes:

Tabla 38 - Costos operativos

COSTOS OPERATIVOS
) TOTAL TOTAL
DESCRIPCION COSTOT. MENSUALIDADES COSTOS
ANUAL ANUAL
Monitos 6,00 5976 § 35.866.33
Camiseta 4.96 3084 5 19774 48
1 MES A CONSIDERAR = b 4.636,75

7.3.2 Gastos Administrativos.

Los gastos administrativos que se tomaron en cyeartael desarrollo del capital de
trabajo son los detallados a continuacion:

Tabla 39 - Costos administrativos

COSTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION ANO 1 PROMEDIO MENSUAL
Mantenimiento 5 134500 S 112,08

Instalacionss 200,00 16,67
Equipos v maguinas 300,00 41.67
Implementos d= limpieza 643,00 33,73
Gastos de alguiler 5 1080000 8 200,00

Alguiler 10.300,00 000,00
Servicios Basicos s 244800 S 204,00

Apa 600,00 50,00
Luz 1.200,00 100,00
Internet v Telefono 648,00 3400
Gasto de sueldos y salarios s 5198200 § 4.331,83

Sueldos v salarios 51.982.00 433183
Gastos administrativos g 3.52000 8 710,00

Suministros dz oficina 300,00 23,00
Uniformes Personal 100,00 333
Servicios Contables 1.200,00 100,00
Diszfiadora d2 moda 1.170,00 97.50
Servicios de Programacion web 300,00 66.67
Suministros dz planta (cintas, tizas, agujas,

alfileras, dedales, 2te.) 600,00 50,00
S=zuros 3.600,00 300,00
Servicios de Anditoria Y Control de calidad 500,00 41,67
Actividades d= intezracion 250,00 20,83
TOTAL ] 7500500 8 6.257,92

MESES A CONSIDERAR 3 8 18.773,75
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7.3.3 Gastos de Ventas.

Para el capital de trabajo se tomaron en cuentssifpgentes gastos de venta y

marketing:

Tabla 40 - Costos de venta y marketing

DESCRIPCION ANO1 PROMEDIO MENSUAL
Gastos de venta v marketing 3 1.860,00 § 155,00
Mantenimiento pagina web 100,00 833
Hosting v dominio 60,00 5,00
Anuncios redes sociales 300,00 41,67
Eventos v ferias 650,00 34,17
Publicidad Impresa 350,00 4583
TOTAL ] 1.860,00 S 155,00
MESES A CONSIDERAR 18 155,00

7.3.4 Gastos Financieros.

No se procede a considerar los costos financieeogjue los mismos se pagan

semestralmente.

7.4 Anadlisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

Se determina un incremento anual del precio d&%,Gue considera un 2,12% de la
inflacion anual promedio de los ultimos 5 afios B&@mpara considerar el aumento en sueldos

y salarios.
Tabla 41 - Determinacion de precio

DETERMINACION DEL PRECIO: MARK UP Y MARGENES

COSTO UNITARIO TOTAL POR PRODUCTO

Mionitos 5 6,00
Camiseta S 4. 96

PRECIO DE VENTA ANO 1
MMargen de utilidad deseada 60.0%

Precio con el margen deseado
Monitos S 960
Camiseta 5 7.04

Precio de venta al por mayor (investigacién de mercado)

Monitos ] 13,50

Camisetas 5 11.99

MARK UP

Monitos S 7.50

Camiseta 5 7.03

Porcentaje de comision del canal 25%
PV.P.

Monitos 5 18.00

Camiseta s 1599
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Tabla 42 - Precio de Venta Proyectado

PRECTIO DE VENTA PROYECTADO

DESCRIPCION AND 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 AND S
Monitos % 13,50 % 14,19 % 14,92 § 15,68 % 16,48
Camiseta % 11,99 % 12,60 % 13,25 % 1393 % 14,64

Este precio sera considerado para las ventas ahagor.

Tabla 43 - PVP Proyectado

P.V.P. PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Monitos $ 180C $ 1897 $ 19.8¢ $ 2091 $ 21.9¢
Camiset $ 1599 $ 16.81 $ 17.67 $ 1857 $ 19.52

Este ademas de ser el precio sugerido para losgdetventa, también sera el precio

para las ventas en linea.

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de laoyeccion de

Ventas.

Las ventas se proyectaran de acuerdo a una denemtidl@ada de 797 prendas
mensuales, considerando un mercado potencial 83, @a demanda se dividioé de acuerdo al
porcentaje de aceptacion de la investigacion decader donde la demanda mensual de
monitos sera 478 y de camisetas 319.

El porcentaje de ventas mediante los puntos dasemné del 70% y mediante las ventas

en linea sera del 30%.

Incremento mensual

Las ventas se incrementan un 1% por lanzamientia aeieva coleccion en abril,
noviembre y diciembre, ademas de un incrementog@utas en eventos y ferias.

Un mes antes del lanzamiento de cada coleccidéeadieara una liquidacién del 30%

en toda la coleccion saliente.
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Incremento anual

Se considera un incremento anual de 3.5% segmdistria pertinente.

Tabla 46 - Proyeccion en Unidades

PROYECCION DE YENTAS EN UNIDADES

PORCENTAJE DE INCREMENTO 300 3505 300 3505
DESCRIFCION AHD1 AHD 2 AHOD 3 AHD 4 AHD 5
UNIDADES YENDIDAS

CANAL 1

Monitoz [Sin mangas, sin 4183 4,330 d. 451 4. 635 4 501
Camizeta 734 2.887 2.385 3.092 3.200
UNIDADES YENDIDAS

CANAL 2

Monitoz [Sin mangas, sin 1733 1.856 1321 13385 2.057
Camizeta 1.135 1237 1.280 1325 1372
TOTAL ANUAL 9961 10309 10670 11.043 11.430

Tabla 45 - Proyeccion de Ventas

PROYECCION DE YENTAS
DESCRIPCION ARO 1 AND 2 AND 3 AND 4 AND 5
INGHESOS CANAL 1
INTERMEDIARIOS

Monitas [Sinmangas. sin ¥ BEATEID % El44584 § EBESE2ES % T27a608 % TA.135,19
Camizeta 2 3343359 % Rk 1) - FESRIE § 430BEIS § 4EB65E6
INGRESDS CANAL 2
PROFIO
Manitas [Sinmangas, sin S 3272 % IS f m|am4s ¢ HEEZA0 % 45.220,1
Camiseta ¥ 1910834 % 20785972 % 2261905 2460934 % 2E.7T4TT
TOTAL ANUAL $ 14129652 % 15372948 % 16725645 % 181.973.68 § 19793591

Tabla 44 - Proyeccion de Costos

PROYECCION COSTO DE YENTAS

DESCRIPCION ARO 1 ARO 2 ARO 3 AHD + AHD 5
UNIDADES YENDIDAS
CANAL1
Manitoz [Sin mangas. sin piern: § 200657 % ZE.B3E19 % 2804721 % 2964428 % oy Rt
Camizeta ¥ a4z % EXSC TR B4E34 F E34333 0§ 1TET4ES
UNIDADES YENDIDAS
CAMAL 2
Manitos [Sin mangas, sin piern: § M.7FE396 % M372ER % 1202023 % 12704639 % 1342812
Camiseta ¥ o2 % 27004 % BE2702 % Fo04n4 FA0240
TOTALCOSTODE YENTA $ 6564101 § 5830932 % 62 158,04 % E5.697.44 % E0.43839

7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio es de 11.006 unidades al wfite $140.273,23 para no obtener

perdidas ni ganancias.
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Tabla 47 - Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIERIO
PRECIO § 12,75
COSTOUNITARIO 3 543
Gastos Fijos Afie § 79.934,17
() de Pto. Equilibrio 11.006

5 Ventas Equilibric 3 140.273.23

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
Para el entorno fiscal de la empresa BabyBuU, selitéinton todas las normas que
vayan enlazadas a la produccion, por otro ladeegeiran a la perfeccion las leyes establecidas

por la Superintendencia de Compaiiias, y el SerdieiRentas Internas.

7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General.

En la siguiente tabla se procedera a detallar ¢tisos y pasivos con los cuales la

empresa va a iniciar sus actividades:
Tabla 48 - Balance General Inicial

Balance Inicial

Activos Pasivos

Activo Corriente Pasivos Fijos

Caja/Bancos 6.661.138 Ctas por Pagar ]
Cuentas por cobrar Impuestos por Pagar 0
Inventario 4.636.73 Total de Pasivos Fijos 0
Total Active Corriente 11.297.93

Pasivo Corriente

Activos Fijos DeudalP 19.178.42
Muebles v equipos de oficina 3262.00 Total Pasivo Corriente 19.178,42
Equipos v maquinaria ds produccion 4.600.00 Total de Pasivos $ 19.178,42
Dep Acumulada 0
Total Activos Fijos 7.862,00 Patrimonio

Capital Social 821932
Activos diferidos Utilidad del Ejercicio ]
Gastos pre-operacionales 8237.82 Utilidades Retenidas ]
Amortizacidn acumulada
Total Actives diferidos 823782 Total de Patrimonio § 821932
Total de Activos $ 27.397.75 Pasivo mis Patrimonio $ 27.397.75
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias.

Se detallan a continuacion los ingresos, gastastoso utilidad disponible para la

proyeccion a cinco afos:
Tabla 49 - Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Resultados

% de Reparticion Utilidades a Trahajadores 15% 15% 15% 15% 15%
%% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Aiio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aiio 5§

Ingresos por ventas 14129652 153.729.43 16725645 181.973 .68 187.935.91

Total Ingresos 141.296,52 153,719,458 167.256,45 181.973,68 197.985,91

Costo de ventas Foosse41.0017  ssE0932” 62.158.04"7 65697447 £9.438,39

Total Costo de Ventas £5.641,01 58.809,32 61.158,04 65.697.44 69.438,39

(=)Utilidad Bruta en Venta B5.655,51 94.920.16 105.098,41 116.276,23 128.547,52

Gastos Bueldos v Balarios 5198200 5433242 56.789.20 5035695 62.040,87

Gastos Bervicios Basicos 244800 2,455 50 2.552.90 2.607.02 2.66220

Gastos de venta v marketing 4335817 484176 5.046.53 5.153 52 526277

Gastos de Alguiler 10.800,00 11.8380,00 13.063,00 14.374.80 158122

Gastos Administrativos 3.520,00 5.700.62 538508 507344 8.263,30

Gastos de Mantenimiento 1.345.00 1.373.51 3.402.63 347477 5.548.43

Gastos de Depreciacion 1.112 40 1.112 40 1.112 40 610,40 610,40

Gastos de Amortizacion 1.647 56 1.647 56 1.647 56 1.647 56 1.647 56

(=)Utilidad Operativa 2.96137 8.431.98 11.594,11 19.977.78 15.697.12

Gastos Financizros 148,33 117,57 86,57 5531 23.80

(=Utilidad Neta 2.813,05 831440 11.507,55 19.921.47 15.673.32

Reparticion Trabajadores 421 96 1.247 16 1.8376.13 2.988.37 3.351,00

(=) Utilidad antes Imptos Renta 2.391,09 7.067,24 10.631,42 16.934,10 21.822.32

Impuesto 2 la Renta 526,04 1.554.75 233391 3.725.50 430091

{=)Utilidad Disponible § 1.B65,05 § 551145 S 829150 S 13.208,60 S 17.011,41

7.6.2.1Flujo de Caja Proyectado.
Tabla 50 - Flujo de Caja
Flujo de Efectivo
Ao 1 Aifo 2 Ao 3 Ao 4 Ao T

Ltilidad antes Imptas Penta Z.013.05 . 314.40 12.507.55 1992247 25.673.32
[+) Gastos de Depreciacion 111240 11240 111z.40 E10.40 E10.40
[+] Gastos de amortizacion 1.647.56 1647.56 1.647.56 1.647.56 1.647,56
[-] Inversiones en Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[-] Pago de Impuestos 345,00 250135 4.213.04 5.713.587
[-) W ariacidn Cusntas « Cobrar 583735 513.04 SE3.62 E13.22 G713
[+] Yenta de activos fijo 3.052.00
Flujo Anual % -314.35 % 9 608.33 & 1190193 % 17.35217 4 23.602.24
Flujo Acumulado % -314.35 % 929399 & 21195927 ¢ 3854809 % 62.150.33
Pay Back del Hujo $ -27.71209 % 1778942 4 1190193 % 1735217 4 23.602.24
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7.6.2.1.1ndicadores de Rentabilidad y Costo del Capital.

7.6.3.1.1.1 TMAR.

La tasa minima atractiva de retorno se calculo leotasa de interés efectiva del
financiamiento, el CAPM y el costo promedio ponderde capital.

Tabla 51 - CAPM

CAPM Ke= Rf+B(Rm-
Ri)+Re
RF N 2.85%
B b 0.95
RC 7.80%
RM b 8.40%
Tasa del Accionista 15,97%

Tabla 52 - TMAR

% Capital propio CP 30.00%:

% Deuda Terceros D 10,000

Costo de Oportunidad (Riesgo del accionista) COP 15.97%
Tasa de interés i 10,00%%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento TMAR 11,79%

7.6.5.1.1.2 VAN.

El valor actual neto de la presente propuesta &4 8d57.43, que indica que esas son
las ganancias adicionales después de recuperaelision.

7.6.5.1.1.3 TIR.

Mediante la tasa interna de retorno de 24,29%stblecidé que la propuesta cumple

con los intereses del proyecto al ser superiottasia minima atractiva de retorno de 11,79%.
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7.6.5.1.1.4 PAYBACK.

El Payback de la propuesta es de 41 meses, domdeugeerara la inversion y a partir

de este se empezaran a generar ganancias adisiarlaleversion.

7.7 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenaos Mdultiples
7.7.1 Productividad.

Tabla 53 - Analisis de productividad

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
-5% 5%
VAN $ 13,157.43 $ (5,636.53)% 31,951.40
TIR 24.29% 6.13% 41.01%

Se plantea un escenario negativo con una dismin@cidas ventas de un 5%, variable
gue afecta el VAN de la propuesta, y un escenarsitigo con un aumento en el 5% de las

unidades vendidas.

7.7.2 Precio Mercado Local.

Tabla 54 - Andlisis de precios

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
-5% 5%
VAN $ 13,157.43 $ (16,794.48)% 43,109.35
TIR 24.29% -5.72% 50.81%

Se establecen dos escenarios con variaciones veggtpositivas en el precio de un

5%. El precio es una variable que afecta fuerteenaitds propuesta.
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7.7.3 Costo Materia Prima.

Tabla 55 - Analisis de costo de materia prima

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 13,157.43 $ 1,999.48 $ 24,315.38
TIR 24.29% 13.73% 34.50%

No se observa un efecto al rendimiento de la pretpueepesar de un escenario negativo

con un aumento en los costos de materia prima%del 5

7.7.4 Costo de Mano de Obra.

Tabla 56 - Andlisis de costos de mano de obra

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 13,157.43 $ 2,949.24 $ 23,365.63
TIR 24.29% 14.64% 33.68%

Se presentan dos escenarios uno positivo conrardision de los costos de mano de
obra y uno negativo donde aumentan los costos a® @ obra en la propuesta. No se ve

afectada la rentabilidad de la propuesta en ninglenlos dos escenarios.

7.7.5 Gastos de Ventas.

Tabla 57 - Andlisis de gastos de venta

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 13,157.43 $ 12,246.97 $ 14,067.90
TIR 24.29% 23.43% 25.14%
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En los escenarios positivo y negativo no se encaemtfectados en el VAN y la TIR

por un aumento o disminucion del 5%.

7.7.6 Inversion en Activos Fijas.

Tabla 58 - Analisis de inversion en activos fijos

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 13,157.43 $ 12,760.89 $ 13,553.98
TIR 24.29% 23.80% 24.78%

Se observan dos escenarios, uno positivo connari€ion en la inversion de activos
fijos y uno negativo con la diminucién de activged, los cuales casi no presentan variacion
enel VAN ylaTIR.

7.7.7 Tasa de Interés Promedio.

Tabla 59 - Analisis de la tasa de interés

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 13,157.43 $ 13,145.36 $ 13,169.50
TIR 24.29% 24.27% 24.30%

No se presentan variaciones notables con un auntedisminucion en la tasa de

interés.
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7.8 Razones Financieras
7.8.1 Liquidez.

Tabla 60 - Ratios de Liquidez

Ratios de Liguidez Afio 1 Asio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ao 5

qululdez o Bazon Corriente = Activo Cotriente / Veces 13.8 69 67 63 72
Pasivo Corriente

Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -
Inventarios) / Pasivo Corriente

Capital de Trabajo $ § 1214927 § 1661726 S 2383430 § 3543416 §  53.867.34

Indice de liguidez = (Activos Corrientes / Pasivo

Veces 89 53 5.6 5.6 6.7

. Veces 14 7 7 6 7
corriente )

La razon corriente o ratio de liquidez refleja quae cada dolar de deuda adquirida, la
empresa podra cubrirla siete veces al final de rlaygecion y 13 veces al iniciar el

funcionamiento de la misma.

7.8.2 Gestion.

La rotacion de activos indica que se estan usardweéces los activos para generar las

ventas de la empresa y cinco veces de capacidag detivos al principio de la proyeccion.

Tabla 61 - Ratios de Gestién

Ratios de actividad (Uso de Activos) Aiio 1 Ajio 2 Ajio 3 Aiio 4 Aiio 5

Rotacién de Activos = Ventas / Activos Veces 53 5.1 47 3.8 3.2

7.8.3 Endeudamiento.

El ratio de endeudamiento en el primer afio es d@2&f y al final de 14% por cada

dolar de activos. La cobertura de la deuda esate geces en el quinto afio de proyeccion.

Tabla 62 - Ratios de Endeudamiento

Ratios de Endeudamiento Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo /

Activo % 62% 48% 33% 22% 14%
Pasivo Corriente / Pasivo % 6% 19% 35% 63% 100%
Pasivo / Patrimonio Veces 16 09 05 03 0,2
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos

Financieros Veces 20,0 71.7 1455 3612 1079.9
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de

Deuda ) / Servicio de Denda 0.9 34 4.0 54 7.0
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7.7.1. Rentabilidad.

Los activos de la empresa presentan una eficipacagenerar utilidades empezando con 11%
y terminando con 41%, también se puede evaluafid&ercia de la inversion de capital de los

inversionistas que presenta un crecimiento de 28%9&a

Tabla 63 - Ratios de Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ajfio 5
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas %o 61% 62% 63% 64% 65%
Margen Operacional = Utilidad Operacional /

Ventas Netas % 2% 5% 8% 11% 13%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas %o 2% 3% 7% 11% 13%
ROA = Utilidad Neta / Activos % 11% 28% 35% 42% 41%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio % 28% 53% 52% 54% 47%

7.9 Conclusion del Estudio Financiero

El analisis financiero de la presente propuesta strmeque es atractiva
financieramente para los inversionistas, mediai#\&l que establecio que la propuesta
es rentable y que los accionistas recibiran $134B5ddicionales al monto invertido. La
TIR de 24.29%, es superior a la tasa minima atade retorno esperada por el accionista
gue fue de 11.79%, y que muestra una propuestetiafrgpara los inversionistas. La
inversion se recuperara en tres afios y cinco mesgs.también indica que la empresa
sera capaz de cumplir con todas sus obligacionasdieras y generar ganancias a partir
de esta fecha.

Dentro del analisis de sensibilidad se pudo obseraabios en las variables
productividad y precio que pueden afectar la reldalol de la propuesta.

El ratio de liquidez mostré que por cada dolar dedé que se tenga, la empresa
podra cubrirla 7,2 veces al quinto afio de la progecde la propuesta.

En los ratios de rentabilidad se observa que el R@ahtiene un crecimiento
constante y positivo para la propuesta, mientraseROE muestra un crecimiento que

disminuye en el quinto afio ligeramente.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA
El plan de contingencia de la empresa BabyBu estlizado con la finalidad de
poder de prevenir y solucionar los posibles riesgos se presenten dentro de las

actividades que realiza la empresa.

8.1 Principales riesgos
La empresa BabyBuU ha identificado como principaksgos los siguientes:
- Riesgo Maquinaria: Debido al manejo inadecuadouseldiario y constante de las
maquinarias para la produccién diaria, hay riesgquk pueda existir paralizacion

del proceso por algun dafio.

- Riesgos Operativos: Es un riesgo derivado de fdkdss sistemas internos y de su

insuficiencia, controles o procesos que condugeer@didas y fallos.

- Riesgos de Accidentes Laborales: Debido al mal jpateelas maquinarias y el no
uso de los respectivos insumos de proteccion quempresa brinda, pueden

ocasionarse accidentes en el proceso de produccion.

- Dafios a la estructura: Fallas eléctricas, de exdtales de agua, luz e incendios.

8.2 Monitoreo y control del riesgo
La empresa ha determinado actividades de monijoceatrol para cada area, que
se realizaran semanalmente por el gerente geneial eimpresa previo al inicio de las
actividades de disefio, confeccion que se efectiieseeperiodo, para de esa manera lograr
cambios y mejoras dentro la empresa.
Por otra parte, dentro de la compaiiia existirangargado para la limpieza diaria

de la planta y los mantenimientos preventivos desfjuipos y maquinarias.
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8.3 Acciones Correctivas
BabyBu como empresa tendra un plan de continggmaia poder solucionar los
posibles riesgos planteados anteriormente. La®m&sgicorrectivas que se realizaran son las

siguientes:

- Evaluar los posibles riesgos potenciales mensuaémen

- Realizar contratos de confidencialidad a los engs&@ue manejaran informacién
privada de la empresa.

- Capacitar al personal de la empresa.

- Emplear un cédigo de ética.

- Realizar mantenimiento preventivo y correctivo ®1iéguipos y maquinarias.

- Disefiar un reglamento interno.

- Adecuar la planta con sefaléticas y extintores.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

En cuanto a los objetivos planteados sobre labiéidad de crear una empresa

productora y comercializadora de ropa para beb€8-8afios) con tela de fibra de bambu

en la ciudad de Guayaquil se llevaron a cabo a topor lo tanto se muestran las

siguientes conclusiones:

De acuerdo a muchos estudios e investigacionesejbhan realizado en cuando a
gue la industria se encuentra en crecimiento etiera demanda elevada se pudo
sostener que la comercializacion de prendas depay@abebés con tela de bambu
es factible ya que se obtendra la rentabilidadssecey suficiente para cumplir con
la inversion de un negocio como el de la propuesta

Mediante la investigacion de mercado elaboradaide ponstatar que el mercado
al que la propuesta va dirigida acepto la propusstsu alta mayoria con un 94,6%
gracias a la diferenciacion que este ofrecera antowal cuidado de los bebés.
Durante la investigacion realizada el mercado g@tsibles consumidores que son
padres y familiares de 20 a 64 afios de edad memoiomue las prendas de ropa
con tela de fibra de bambul son una excelente opaéa proteger la piel de los
bebés debido a la sensibilidad que la misma tieneeyseria recomendable que los
productos se extiendan a otras prendas para bebés.

De acuerdo a la investigacion de las necesidadesndecado se aplicaron
caracteristicas especificas en las prendas de,\vasibcandonos en las etiquetas
internas de las prendas ya que las mismas puedggm 8 ocasionar reacciones leves
en la piel de los bebés por la incomodidad queiocas, por otro lado el empaque
de las prendas al momento de ser enviadas, quelawmpn la proteccion y
empaquetado respectivo para evitar cualquier tgpdatfio de la misma.

Mediante la auditoria de mercado se logr6 deciuparestrategia de diferenciacion
en cuando a la calidad de las prendas con prettims gue permitan respaldar
beneficios que bridan los productos de la empBadeyBu que los clientes estan

dispuestos a pagar.
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» La propuesta mediante el VAN confirma que es rdajale igual manerala TIR de
24,29% es superior a la esperada por el proyederudel 11,79%. El Payback
es de tres afios y cinco meses lo que confirmaajampresa se encuentra en las
condiciones necesarias para cumplir financieramgmfenerar ganancias a partir

de la fecha mencionada.

144



CAPITULO 10

RECOMENDACIONES

145




CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

Respecto a las conclusiones mencionadas antdasirgsultados que se obtuvieron de
la investigacién, para la realizacion de la profaesse presentan las siguientes

recomendaciones:

» Realizar una investigacién de mercado acerca qedasias para bebés adicionales que
desearian que se confeccionen en la empresa.

» Investigar los mercados internacionales para a@goinocimiento en cuanto a técnicas
modernas de confeccidn, corte y disefio.

» Adquirir certificados internacionales adicionalegdogren mayor confianza al cliente,
y abrir la comercializacidon en mercados extranjeros

* Realizar una promocion digital constante con ld seapueda mantener el contacto,
fidelidad de los clientes.

* Mantener la tienda online actualizada para queliestes puedan conocer del stock
gue realmente se encuentra disponible.

* Expandirlalinea de productos a accesorios eldbsreon la misma materia prima para
utilizar material que pueda llegar a ser despardi@oder ofrecerle nuevas ideas a los

clientes.
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12. ANEXOS

Encuesta

1.- Sexo:

Femenino

Masculino

2.- Edad:

15-24 afos

25-44 anos

45-64 afios

Mayores a 65 afios

3.- Sector de residencia en Guayaquil:
Norte

Sur

Centro

4.- ¢ Ha comprado usted ropa para bebés?
SI NO

5.- ¢ Mantiene usted una relacion frecuente con alginifio de 0 a 3 afios?

Si NO
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6.- Género del bebé

NINO
NINA

7.- ¢,Con qué frecuencia compra usted ropa de bebé?

2 veces al afo
4 veces al afio
6 veces al ano

8 veces al afio

8.- ¢Qué caracteristicas valora usted que existam eina prenda de ropa de

bebés? Califique segun su criterio siendo 5 el mésportante y 1 el menos importante.

Suavidad de la prenda
Salud del Bebé

Telas hipo alergénicas
Adaptable al clima
Proteccion de los rayos UV

9.- ¢ Por cudles de estas razones ha comprado ustepa para bebes?
Para sus hijos
Para algun familiar

Por obsequio

10.- ¢ Qué tipo de prendas de bebé usted adquiere $?4

Prendas de bebé

Monitos
Camisetas
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Vestidos

Pantalones

11.- ¢;Con base a su criterio califigue las siguiexg caracteristicas que se
presentan al momento de comprar ropa de bebe? Siend el mas importante y 1 el

menos importante

Precio

Calidad
Comodidad
Punto de venta
OTROS

12.- ¢ Conoce usted los beneficios de usar tela geibl en la ropa de bebés?

Si NO

13.- ¢ Cree usted que es necesario la elaboracionue prenda de vestir que

prevenga enfermedades en la piel de los bebés y beseficie en la salud?

Si NO

14.- ; Cuanto estaria dispuesto usted a pagar pottas prendas de ropa de bebé

gue beneficie la salud y la piel del mismo?

Prendas de bebé $10-$15 $16-$25 $26-$3P2 $33-$38

Monitos

Camisetas

Vestidos

Pantalones
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15.- ¢ Cuales serian los lugares en donde le gusseai usted comprar la ropa de

bebe?

DETALLE OPCIONES

Redes sociales/Pagina web

Puntos de venta (Tiendas de ropa

para bebés)

Ferias/Mercaditos

16.- ¢ Estaria dispuesto a comprar las prendas dest& para bebés con tela de fibra

de bambu?

Si NO
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