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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacién presenta un analisis de factibilidad
y productividad sobre la creacién de una empresa de servicio de alquiler de
vestidos de tallas plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil. El estudio
realizado, en el que se basa esta propuesta, permite identificar aspectos,
politicos, sociales, economicos, culturales y tecnolégicos para la

implementacion de este plan de negocios.

Se define a la industria textil ecuatoriana como dinamica y favorable
como parte del crecimiento de la matriz productiva local. Entre otros
factores influyen la innovacion tecnolégica, generacibn de empleo de
calidad y la sustitucion selectiva de importaciones estos promueven el
emprendimiento y las inversiones. El gobierno ecuatoriano, busca impulsar
estos emprendimientos a través de diferentes herramientas legales,

bancarias y publicas, brindado un espacio de desarrollo potencial.

El servicio de alquiler de vestidos para tallas plus, busca facilitar la
participacion de la mujer moderna fortaleciendo el caracter social e
igualitario de las distintas actividades del entorno humano. Para la
ejecucion de esta propuesta, se determinara un plan de mercadeo factible,
alcanzable y medible; con el idear estrategias y tacticas objetivas a fin de

captar este nicho de mercado que posee clientes potenciales.

Palabras clave: Sector textil, servicio de alquiler, vestidos de calidad,

segmento talla plus, emprendimiento, innovacion.

XX



ABSTRACT

The objective of this proposal is to determine the viability of the
creation of a company that provides the service of renting plus size dresses
at home in the city of Guayaquil. Proposal that arises from the need to serve
a niche market, such as women plus sizes facilitating dresses according to
their figure through a home service, in order to optimize the search and
waiting for the customer, accessing the reservation of the service, specifying
the necessary data of social commitment through a web site or physical
space.By means of the approach of objectives up to the financial indexes

the levels of profitability of the present proposal will be evaluated

Keywords: Viability, renting, niche market,
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE
LA INVESTIGACION




INTRODUCCION

La presente propuesta tiene como objetivo determinar la
viabilidad de la creacién de una empresa que brinde el servicio de

alquiler de vestidos de talla plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil.

Propuesta que nace ante la necesidad de atender a un nicho de
mercado poco atendido, como son a las mujeres de tallas plus
facilitando vestidos acorde a su figura mediante un servicio a domicilio,
con el fin de optimizar la busqueda y espera del cliente, accediendo a
la reserva del servicio, especificando los datos necesarios del

compromiso social mediante una pagina web o espacio fisico.

Por medio del planteamiento de objetivos hasta los indices
financieros se evaluaran los niveles de rentabilidad de la presente

propuest



CAPITULO 1

1 DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema-Titulo
Propuesta para la creacion de una empresa de servicio de Alquiler de

Vestidos de Tallas Plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil

1.2 Justificacion
La presente propuesta tiene como finalidad implantar todos los
conocimientos adquiridos durante el tiempo de estudios en la Carrera de
Emprendimiento en la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil,
desarrollando nuevas tendencias de negocios y oportunidades en mercados

desatendidos.

El siguiente trabajo de titulacién presenta los problemas de un segmento
gue se encuentra desatendido en la ciudad de Guayaquil: Mujeres entre las
edades de 20 a 69 afios que muestran malestar al no encontrar vestidos de gala
talla plus acorde a su figura y estilo, con estandares de calidad, variedad y
comodidad necesaria, disminuyendo el tiempo e busqueda y espera por este

producto y servicio de asesoria.

La actual investigacion identifica la falta de propuestas que incentiven a
este grupo a disponer de alternativas de un adecuado servicio y asesoria de
imagen, para ocasiones especiales relacionadas al ambito en que se
desenvuelven. Con esto su objetivo final, es que contribuya a la sociedad,
brindando excelencia en el servicio para aumentar la productividad y

competitividad en el ambito econémico nacional.

1.3 Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

La presente investigacion sera realizada en la ciudad de Guayaquil en el

mes de mayo a septiembre del 2018.



De acuerdo con las normas y especificaciones de la Carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. La
presente propuesta demostrara si es factible y sostenible en el tiempo, la
creacion de una empresa que brinde el servicio de alquiler de vestidos de talla

plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil.

Estudio que se basara en el desarrollo de los capitulos, analizando el
comportamiento de los usuarios ante el servicio, obteniendo informacion
necesaria para el plan de marketing, desarrollando estrategias de
posicionamiento en el mercado, al igual que la estructuracion del plan financiero

que evaluara que tan factible sera el trabajo.

1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de investigacion esta ligado al cuarto objetivo, de
consolidar la sostenibilidad del sistema econdémico social y solidario, y afianzar
la dolarizacion; No solo en el Consejo Consultivo Productivo y Tributario se
abordan los temas relativos a la economia, también lo hacen las mesas de
didlogo con emprendedores, con la economia popular y solidaria, con los
trabajadores, entre otras (Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo,
2017).

Y el quinto objetivo de impulsar la productividad y competitividad para el
crecimiento econdémico sostenible de manera redistributiva y solidaria La
generacion de trabajo y empleo es una preocupacion permanente en los
didlogos. En ellos se propone la dinamizacion del mercado laboral a través de
tipologias de contratos para sectores que tienen una demanda y dinamica
especifica. Asimismo, se proponen incentivos para la produccion que van desde
el crédito para la generacion de nuevos emprendimientos (Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, 2017).

1.5 Objetivos de la Investigacion



1.5.1 Objetivo General
* Analizar la factibilidad y viabilidad de la propuesta para la creacion de una
empresa de servicio de alquiler de vestidos de talla plus en la ciudad de

Guayaquil.

1.5.2 Objetivos Especificos

¢ Realizar una investigacion de mercado para obtener conocimiento sobre la
indisponibilidad de tiempo al buscar un vestido de gala, dentro de la ciudad
de Guayaquil.

e Crear estrategias a través de un plan de marketing que permitan posesionar
el servicio al mercado meta.

e Disefiar un plan operativo eficaz que permita optimizar el servicio y a su vez
ayude a cumplir con los porcentajes de alquiler propuestos.

e Realizar una evaluaciéon financiera que permita conocer los indices de
rentabilidad y los montos para la implementacion y ejecucion para la

presente propuesta.

1.6 Determinacién del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y
Anélisis de la Informacion.
Para poder determinar y conocer como funciona y como se desarrolla el
mercado de alquiler de vestidos de talla plus a domicilio, se pretende usar el
método de investigacion exploratorio con un alcance mixto o cualitativo-

cuantitativo e investigacion concluyente.

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas
dudas o no se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura
reveld que tan solo hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas

con el problema de estudio. (Hernandez F. &., 2010)

La investigacion concluyente, brinda informacién que ayuda al gerente a
evaluar y seleccionar un curso de accion. El diseiio de la investigacion se
caracteriza por sus procedimientos formales, objetivos y necesidades de

informacion definidos. (Hernandez, 2015)



Toda la informacion se obtendra por medio de encuestas base realizada
a mujeres entre las edades de 20 a 69 afios de edad, en su preferencia personas
de talla plus en la ciudad de Guayaquil, ademas

1.7 Planteamiento del Problema

La presente propuesta se centra en resolver problemas y contribuir con la

sociedad.

Se considera a la falta de tiempo, el principal problema a la hora de recibir
una invitaciébn a un compromiso social, ya que la frontera entre el tiempo del
trabajo y el de nuestra vida personal ha desaparecido, ello influye de manera
significativa en los habitos de ocio del hombre moderno, y conforma los principios
de la sociedad consumista, estresados por trabajar mas tiempo y obtener mas
dinero para gastar en un tiempo de ocio que nos estresa porgue no estamos
trabajando. (Barnés, 2015)

Por otro lado la sociedad ha delimitado a las mujeres con tallas pequefias
como S, M, L, excluyendo a mujeres de talla plus, como es el caso de Tara Lynn,
que considera que parte de la discusion de tallas radica en que se esta
desarrollando un nuevo vocabulario ante la nueva diversidad de tallas y modelos

que aparecen en las revistas y en la publicidad. (Lynn, 2015)

Ademas de que en la actualidad, por la falta de prendas en tallas grandes
en centros comerciales y diferentes tiendas de ropa, las mujeres optan por
mandar a confeccionar sus vestidos, lo cual tienen mayor costo de elaboracion

y tiempo, factores de acceso limitado en distintos estratos sociales.

Es por ello que la presente propuesta brindara el servicio a domicilio, para
aguellos clientes que poseen horarios limitados, enfocado en mujeres de talla

plus, con el fin de disminuir la ansiedad social que este nicho presenta.



1.8 Fundamentacion Teorica del Proyecto

1.8.1 Marco Referencial

Para este Trabajo de Titulacion se han tomado como referencia empresas
que aportaran a la recopilacion de informacion para el desarrollo de esta

propuesta.

OPTIMODA PLUS:

Optimoda abrié sus puertas en octubre de 1997 en el centro comercial
Mall del Sol bajo el nombre de éptimas ofreciendo productos importados de su
primera linea para la mujer moderna, elegante y vanguardista, haciendo asi su
aporte de moda al pais, para el afio 2009, Optimoda ya contaba con 21 locales
distribuidos en 5 ciudades importantes del Ecuador, posterior a su ubicacion
estratégica, Optimoda innovo, presentando una nueva linea de moda, dedicada
para las mujeres de tallas plus, asi logrando captar una parte de la industria de
la moda, que se encontraba desatendido. (Optimoda, 2014)

PLUS TRENDS COMPANY

PLUS TRENDS COMPANY es una empresa pionera en Ecuador y
América Latina, dedicada a atender a la mujer talla plus, por medio de sus
productos y servicios que son: ropa casual, ternos de bafio, fragancias, cursos

de modelaje y charlas de empoderamiento femenino.

Maria Eugenia Donoso Muller, fue modelo AAA, luego de desdrdenes
alimenticios durante varios afios de su adolescencia, toma la decision de amarse
a si misma creando un espacio en la moda y sociedad que sea inclusivo y que

muestre a la diversidad corporal en un contexto positivo.

Hace 6 afios crea PLUS TRENDS COMPANY, la primera empresa del
Ecuador y América Latina en atender de manera integral a la mujer talla plus por

medio de sus productos y servicios. (Donoso, 2018)



SARTA, ALQUILER DE VESTIDOS. (Colombia).

La esencia de Sarta Vestidos es que su pensar es que todos los miembros
qgue pertenecen al equipo los viven y comparten dia a dia. Respeto, no puedes
exigir respeto si no lo das. Transparencia, el que nada debe nada
teme. Humildad, siempre estar abierto a aprender y ensefar. Positivismo, mente
positiva trae gente y cosas positivas, si las cosas salen mal las solucionamos,
pero no las atraemos ni nos quedamos en el problema. Practicidad, al grano y
claro, dejando las cosas por escrito, nos gusta ser eficientes y dejar en segundo
plano los rodeos y jerarquias. Resultados, nos enfocamos en lograr grandes
resultados, incluso mas de lo que nos fue solicitado, medir y mejorar
constantemente. .Que usar el vestido perfecto para una fiesta especial es el
primer paso para disfrutarla al maximo y debe ir acompafado de la mejor actitud
| Que la vida se trata de disfrutar cada momento desde que nos levantamos
hasta que nos acostamos. (Sarta vestidos, 2018)

1.8.2 Marco Teorico

EMPRENDIMIENTO:

El emprendimiento es comprendido como un fenémeno practico, sencillo
y complejo, que los empresarios experimentan directamente en sus actividades
y funciones; como un acto de superacion y mejoramiento de las condiciones de
vida de la sociedad. Dependiendo del grado de incertidumbre y riesgo, el
emprendedor busca tomar decisiones para aprovechar oportunidades que
existen en el entorno, con base en su pensamiento creativo e innovador para
elaborar, mejorar y transformar productos y servicios...Analizar el desarrollo que
se ha estado manejando en el emprendimiento en América Latina, desde la idea
de llevar a cabo un negocio, a traves del grupo que abandona la idea después
de un corto tiempo, para formar parte de emprendedores establecidos, que con
Su actitud, sus actividades y sus aspiraciones, junto con la innovacion y la gestiéon

eficiente de los recursos, caracterizan al empresario latinoamericano,



convirtiéndose en un punto de apoyo para la gestion de proyectos y de ahi el
desarrollo de la regién. La creacion y consolidacion de una empresa es similar a
una proyeccidén sobre la amplia pantalla o espejo del mercado. Prueba la
capacidad de relacién y de escucha, obligando al emprendedor a poner en
practica su capacidad de convencimiento para implementar su proyecto, a
vender su idea, a utilizar una denominacion con significantes. (Pensam, 2009)
(Sparano, 2014)

Emprendimiento e Impacto:

En base al desarrollo del impacto que el emprendimiento ha causado en
la sociedad, (Scientia et Technica, 2009), (Publica, Revista de Economia, 2012),
coinciden que la intencion de establecer una reciprocidad entre la oferta de
educacion oficial de calidad, y la solicitud de trabajo calificado en los diferentes
contextos de la geografia nacional para promover, el mejoramiento de la calidad
de vida, la estabilidad social y el crecimiento economico. El sector empresarial
solidario se ha convertido en el medio para garantizar a buena parte de la
sociedad, oportunidades y nuevas alternativas en pro de una mejora en la calidad
de vida. La propuesta busca asimismo orientar el elemento vocacional, el
emprendimiento y el proyecto de vida, y desde estas bases aumentar las
oportunidades derivadas del proceso formativo, donde las personas adquieran
herramientas conceptuales y procedimentales Gtiles para su interaccion con el
medio, en términos del desarrollo de las competencias a través del
reconocimiento de sus potencialidades. En este articulo, se presentan algunas
teorias e hipétesis fundamentales para el desarrollo de una cultura
emprendedora, como una razéon para el impulso de procesos creativos e
innovadores que podrian generar productividad y desarrollo desde la creacion
de nuevos oOrganos economicos en el ambito local, y la esfera nacional. El
propésito es incluir algunas bases tedricas como una clave para implementar un
Programa emprendedor. La inversion en investigacion en ciencia y tecnologia es
un factor prioritario para fomentar la capacidad emprendedora, la creatividad e

innovacion. La cultura debe estar soportada intra e interinstitucionalmente que



generen la sinergia necesaria para alcanzar el desarrollo a escala humana,

desde el alojamiento de los distintos subsectores econémicos.

Plan de Negocios.

El plan de negocios es un documento guia para el emprendedor o
empresario, en donde se describe o explica de manera general un negocio que
se va a realizar. Implica investigar el valor agregado de la oferta de la
competencia, los precios que ofrecen y los canales de distribucidén que utilizan,
asi como sus estrategias de venta y mercadotecnia. El plan de negocios es una
guia para el empresario, que describe la forma general de operacién del negocio,
su objetivo y el segmento de mercado que servira. Es el documento que apoye
la viabilidad y pertinencia de la negocio, se guiard al empresario para la
concrecion, desarrollo y mejoramiento de su negocio. El plan de negocios es una
herramienta Gtil, que sirve para delimitar la oportunidad de negocio prevista, asi
como delimitare los aspectos criticos para la creacion de su empresa tal como
riesgos, oportunidades, prueba estimaciones diferentes, necesidades
financieras, entre otros. (Gonzélez, 2017)

MODELO DE NEGOCIOS.

Consistente con la idea de explorar, el niumero presenta enfoques y
perspectivas distintas, claramente complementarias, pero que también tienen
algunas coincidencias importantes. Por un lado, propiamente todos los articulos
empiezan reconociendo la diversidad de definiciones y conceptos parecidos en
la literatura, asi como su importancia creciente. La idea de modelo de negocio
los Recursos y Capacidades, la Organizacion interna y externa, y la propuesta
de Valor (RCOV). Para ilustrar el modelo y su dinamismo utilizar la evolucion del
modelo de negocio del Arsenal FC viendo cémo responde a veces
proactivamente, a veces reaccionando a cambios del entorno o a movimientos

de la competencia. Las empresas necesitaran revaluar su proposicién de valor.

10



Se exigird un nuevo nivel de eficiencia de capital, y nuevas maneras para
mesurar los éxitos financieros. El modelo de negocio es la respuesta competitiva
a situaciones estratégicas de largo plazo. Tal como la direccién estratégica dio
un gran salto adelante al incorporar ideas y conceptos desarrollados en el campo
de la economia industrial, el estudio de modelos de negocio puede aprender
mucho de la Nueva Economia Industrial y la interpretacién del modelo de negocio
como resultado del equilibrio dindmico con variables competitivas a corto, medio

y largo plazo. (Joan Enric, Mutis Julian, 2008)

1.8.3 Marco Conceptual

Alquilar: Dar a alguien algo, para que use de ello por el tiempo que se

determine y mediante el pago de la cantidad convenida. (RAE, 2014)

Estrategia: En un proceso regulable, conjunto de las reglas que aseguran

una decision 6ptima en cada momento. (RAE, 2014)

Viabilidad: Condicion del camino o via por donde se puede transitar.
(RAE, 2014)

Interinstitucional: Perteneciente o referido a dos o mas instituciones
relacionadas entre si. (RAE, 2014)

Delimitar: Determinar y marcar con claridad los limites de un pais o de un

terreno, o establecer los limites que existen entre dos cosas. (Oxford, 2018)

1.8.4 Marco Legal

Cadigo del trabajo Dentro del cédigo de trabajo se presentan un conjunto
de normas que regularan las relaciones, participaciones y actividades
elaborados por empleados y empleadores, otorgandoles diferentes derechos y
deberes; junto a esto se suman normativas como el pago de salarios, décimo

tercero, décimo cuarto, fondos de reserva y diferentes tipos de beneficios los
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cuales son entregados con su forma especifica de célculo. (Codigo de Trabajo,

2015)

Ley de propiedad intelectual Dentro de las normas que regulan la

propiedad intelectual se pueden encontrar los derechos de autor, patentes

marcas, etc. El Estado garantiza la propiedad intelectual adquirida de

conformidad con la ley de acuerdo a la Organizacion Mundial de Propiedad

Intelectual (OMPI) en diferentes temas 0 casos como invenciones, creacion de

nuevas y diferentes marcas y demas (IEPI, 2013)

1.8.5 Marco Légico

Matriz de
Marco Logico

Objetivo
General

Objetivo
Especifico

Resultado
Especifico

Metas

Realizar una
investigacion de
mercado para obtener
conocimiento sobre la
indisponibilidad de
tiempo para buscar un
vestido de gala, dentro
de la ciudad de
Guayaquil.

Crear estrategias a
través de un plan de
marketing que permitan
posesionar el servicio al
mercado meta.

Analizar la factibilidad y
viabilidad de la propuesta
para la creacion de una
empresa de servicio de
alquiler de vestidos de
talla plus en la ciudad de
Guayaquil

Disefar un plan
operativo eficaz que
permita  optimizar el
servicio y a su vez ayude
a cumplir con los
porcentajes de alquiler
propuestos.

Calcular la rentabilidad
de la propuesta para un
correcto estudio
financiero.

. Fuentes de
Indicadores o o
Verificacion
Encuesta de
necesidades
del mercado
meta. Investigacion
Analisis de mercado
PEST,
PORTER.
WAy TR ?gr?gisgﬁidage
PAYBACK -
y valoracion
Estados
ng\ Financieros
proyectados
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Supuestos

Se espera que
los resultados
obtenidos
indiguen un
alto
porcentaje de
aceptacion 'y
demanda de
la propuesta
planteada

Se espera que
los
indicadores
encontrados
muestren que
la propuesta
es rentable y
sostenible en
el tiempo

Se espera que
los
indicadores
encontrados
determinen el
precio
adecuado del
alquiler



llustracién 1. Matriz de Marco Logico

Elaborado por: La Autora

1.9 Formulacion de la hipétesis y-o de las preguntas de la investigacion de

las cuéles se estableceran los objetivos.

Las preguntas surgen de acuerdo al planteamiento e investigaciones en

temas que giran frente a la propuesta que es planteada, se presentan aqui las

posibles preguntas de investigacion.

A.

¢, Considera la falta de tiempo una desventaja al momento de
encontrar el vestido ideal?

¢,Cree que la falta de opciones en vestidos de talla plus, refleje la
desatencion al segmento de mercado?

¢Le gustaria a Ud. Disponer de un sitio web para la adquisicion del
servicio?

¢, Considera beneficiario pagar un valor adicional por un servicio de
entrega y devolucién de las prendas a domicilio?

¢Qué tan factible cree ud. Rentar un vestido a comprarlo?,
considerando que los precios de alquiler estan por debajo de la

cuarta parte del precio de compra.

1.10 Cronograma

iIRAMA DE GANTTY

DIAC

Descripcion de la investigacion

Descripcion del negodio

Entomno juridico de la empresa

Auditona de mercado

Plan de marketing
Plan operativo

Estudio
econdmico-financiero-tributario

Plan de contingencia
Conclusiones

Recomendaciones
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7dias  sab07/04/1€ jue 12/04/18 4 i1
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| E]
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llustracién 2: Cronograma

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 2

2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1 Andlisis de la Oportunidad
La presente propuesta es realizada en base a la necesidad que presentan
las mujeres con sobre peso y sus extensas horas de esfuerzo laboral, limitadas

de tiempo y creando una ansiedad social.

Segun (Pato, 2015), se puede constatar que las personas que sufren
ansiedad social no tienen por qué ser solitarias. Tampoco es que detesten ir a
los cumpleafios, a una cena de empresa 0 a un encuentro con ex-compaferos

de clase. Simplemente, desearian sentirse comodas estando en publico.

Y de acuerdo con (Rodriguez, 2016), no somos conscientes de la
importancia de dedicarnos tiempo. En una sociedad inmersa en un ritmo
vertiginoso impuesto de forma externa pierden la capacidad de dedicar tiempo a
lo importante, ademas de lo necesario que es disfrutar de la vida, del momento,
de pequefiios placeres cotidianos como el dedicarse tiempo y contribuir en la

autoestima.

Por ello en la actualidad los modelos de negocios estan vinculados en el
contacto directo, evitando la fatiga del cliente, acudiendo a sus domicilios o

lugares puntuales para brindarles un servicio en su zona de confort.

2.1.1 Descripcién de la ldea de Negocio: Modelo de negocio

La presente propuesta inicia con la creacion de una pagina web, en la
cual ofrece el catdlogo de los vestidos disponibles, con la opcién de
preseleccionar maximo cinco vestidos para solicitar el servicio a domicilio, de
acuerdo al dia de visita asignado por el usuario, ademas de proporcionar datos
referentes al lugar y hora del compromiso social,. El servicio de alquiler de
vestidos a domicilio, también contara con la entrega del vestido reservado en la
ubicacion asignada por el usuario, y la devolucién del vestido alquilado a las

instancias de la empresa.

16



7 ACTIVIDADES CLAVE

Pl § (o o

1
Propuesta de Valor
BOot
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llustracion 3: Modelo CANVAS

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

2.2 Misidn, Vision y Valores de la Empresa
Mision
Ser una empresa que proporcione alta calidad comodidad y asesoria

personaliza a personas de talla plus ofreciendo vestidos para eventos sociales

acordes a su personalidad y estilo.
Visién
Convertirnos en una empresa lider de alquiler de vestidos de talla plus a

domicilio en la ciudad de Guayaquil.
Valores de la Empresa

e Respeto

e Compromiso
e Elegancia

e Variedad

e Comodidad
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2.3 Objetivos de la Empresa
2.3.1 Objetivo General
Cumplir con las necesidades de los clientes, optimizando su tiempo de
bldsqueda y espera en la comodidad de sus domicilios

2.3.2 Objetivos Especificos

e Ofrecer una amplia gama de vestidos de talla plus, que cumpla con las
expectativas de las clientes

e Abarcar todo el 18,28%, que equivalen a la poblacién de mujeres de talla
plus entre las edades de 20 a 69 afios, con el servicio a domicilio en la ciudad
de Guayaquil.

e Facilitar la accesibilidad del usuario con el servicio a domicilio del alquiler y
delivery de entrega y devolucién de la prenda alquilada.
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CAPITULO 3

3 ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)
La empresa se desarrollara bajo el concepto legal de sociedad andnima,
considerando la vigencia de la Ley de Compafias del Ecuador, segun el articulo

143, propio que declara:

Art. 143.- La compafia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafiias civiles an6nimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades

0 compariias mercantiles anénimas. (Ley de Compafiias, 1999)

Empleando la razon social KAREN SERZU S.A. y denominando el nombre
comercial de la empresa como KS, que desarrollard como actividad principal la

prestacion de servicio a domicilio de alquiler de vestidos de talla plus.

KS, se desplegard en la industria de la moda, en el cual pondra a

disposicion un showroom en la ciudad de Guayaquil.

3.1.2 Fundacién de la Empresa
La empresa KS, se constituira mediante escritura publica, que previo
mandato de la Superintendencia de Compaifiias, sera inscrita en el Registro
Mercantil de la ciudad de Guayaquil, como sociedad an6nima, con una duracion
de 50 afios, cumpliendo con las especificaciones y requisitos detallados entre los
articulos 146 y 150 de la Ley de Compafias del Ecuador. (Ley de Compaiiias,
1999)

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones
KAREN SERZU S.A. sera constituida cumpliendo todas las normativas y
los valores establecidos de acuerdo por la Super Intendencia de Compafiias. Las
acciones de la empresa estaran conformado por 1000 acciones, con un valor
unitario de $1 por accion. Dichas acciones perteneceran a los dos accionistas
20



prioritarios, cada uno con la participacion del 50% accionario. (Super Intendencia
de Compaiias, 2017)

3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1 Coddigo de Etica

El cddigo de ética tiene como prioridad promover una cultura que
desarrolle un sano ambiente laboral y mucho mas si esta actividad se llevara a
cabo con una atencion personalidad al usuario, por ello, la empresa determinara
normas que el trabajador, cliente y usuario deberan considerar para sintetizar un
excelente servicio.

Normas que se encontraran establecidas para el empleado responsable
por el uso de los bienes de la empresa, la responsabilidad del cliente por la
reserva por el servicio en la empresa y la responsabilidad del usuario con el

cuidado de las prendas alquiladas.

3.3 Propiedad Intelectual.

3.3.1 Registro de Marca

Se llevara a cabo el registro de la marca KS y su logo, de acuerdo a las
regulaciones que solicita el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)
ademas de proteger el lema comercial que acomparie a la marca para proteccion

y uso exclusivo de la misma.

El mencionado proceso inicia con la busqueda fonética de la marca,
teniendo un valor monetario de $16, y prosiguiendo con el tramite de registro de

inscripcion de la misma, con un valor de $208 doélares.

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

Los derechos de autor de la “Propuesta para la creacion de una empresa
de servicio a domicilio de Alquiler de Vestidos de Tallas Plus en la ciudad de
Guayaquil”, pertenecen al sistema de investigacion y desarrollo de la Universidad

Catdlica de Santiago de Guayaquil.
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3.3.3 Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)
De acuerdo a la Ley de Propiedad Intelectual vigente, en el articulo 125
, o se consideran invenciones a los planes, reglas y métodos para el
ejercicio de actividades intelectuales, por lo cual, la presente propuesta no

aplicara a la proteccion de patente y modelo de utilidad. (Ley de Propiedad
Intelectual, 2006)

3.4 Presupuesto Constitucién de la empresa

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
Consititucion de la companig $ 1.000,00 1 S 1.000,00
Registro de marca S 116,00 1 S 116,00
Permisos Municipales y bom| $ 400,00 1 S 400,00
TOTAL $ 1.516,00

llustracion 4: Presupuesto de la Constitucion de la Empresa

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 4

4 AUDITORIA DE MERCADO

4.1 PEST
Esta matriz Pest esta especificamente disefiada para analizar los cambios
sufridos en el entorno que afectaran a la presente propuesta. De este modo
al analizar como cambian estos factores, se podran disefiar sus estrategias para
adaptarse, defenderse o aprovecharse de las grandes tendencias que afectaran

a todo el sector o mercado. (Gomez, 2013)

Factor Politico

El Gobierno Nacional apoya a la inversion productiva privada inteligente
que promueva la innovacion tecnoldgica, generacién de empleo de calidad y la
sustitucion selectiva de importaciones. Existen varias herramientas para apoyar
al emprendimiento y las inversiones productivas en el Ecuador:

1. Incentivos del Cddigo Organico de la Produccion Comercio e
Inversiones.

2. Apoyo de Financiamiento de la Banca Publica

3. Facilitacion Aduanera

4. Desarrollo de Capital Humano. (Aduana del Ecuador, 2017)

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

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

y Mensajes de Datos, habla sobre la informacion al consumidor.

En la prestacion de servicios electronicos, cuando se trate de ser

adquirido, usado o empleado por medios electronicos, el oferente debera
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informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el
consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados,
de lo contrario ser4 sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico vigente en
el Ecuador. (LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, 2017)

La Corporacion Financiera Nacional ha destinado recursos para el
desarrollo de las PYMES y el emprendimiento tanto en capacitaciones de
educacion financiera, ferias, concursos brindando créditos hasta $20.000 dolares
(CFN, 2017)

Este punto dispone a las consumidoras que deban ser consultados antes
de hacer uso del servicio, de modo en que los usuarios antes de recibirlo acepten
los términos, condiciones y actuacion de informacion personal. Actualmente el
emprendimiento en el Ecuador se ha vuelto tendencia. A demas, existen
instituciones que ayudan a fomentarlo mediante capacitacién, financiamiento y

promocién. (Ministerio de Industrias del Ecuador, 2016)

El entorno politico de la presente propuesta, se encuentran favorables, ya
gue abarcan temas de interés por parte del gobierno para impulsar el desarrollo
econdémico del pais, como el respaldo de la Aduana, promoviendo la innovacion
tecnoldgica y apoyando al emprendimiento, al igual que la estrategia nacional de
matriz productiva y el recurso financiero destinado para emprendimientos por el
CFN.

Factor Econémico

La (CEPAL, 2018), destacé que existe un contexto internacional mas
favorable que en afios anteriores. El organismo cree que el dinamismo de la
demanda externa puede estimular la actividad econdémica en la region, mientras
que la demanda interna "jugarda un papel importante en la aceleracion del
crecimiento”, aunque con diferencias entre sus componentes. También se
espera en 2018 una mayor aportacion de la inversion en comparacién con los

ultimos arios

Es asi que la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe tendra
su prevision de en un 2,2 por ciento de crecimiento para las economias de
América Latina y el Caribe en 2018, afio en el que Ecuador crecera en un 2%,
segun sus reportes. (CEPAL, 2018)
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Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, de las encuestas
realizadas, direccionada a 7.055 empresas, distribuidas en los siguientes
sectores econdémicos: 277 empresas de Minas y Canteras, 1.708 empresas de
Manufactura, 2.869 empresas de Servicios y 2.201 empresas de Comercio. En
el periodo de investigacion 2012 — 2014, del 54,51% de las empresas

innovadoras el 26,44% corresponden al sector servicios (INEC, 2014)

Sector econémico 2012 -2014

Total 54,51%
Minas y Canteras 0,91%
Manufactura 14,25%
Servicios 26,44%
Comercio 12,90%

llustracion 5: Sector Econémico
Elaborado por: EI INEC
Fuente: (INEC, 2014)

Invirtiendo varios millones en innovacion, total que crecié en un 82,18%
entre el 2009 y 2014.
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llustracion 6: Gastos en Innovacion en Délares

Elaborado por: EI INEC
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Fuente: INEC (2014)

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

en crecimiento debido al cambio de tendencias que actualmente se presenta.

Crecimiento PIB industrial Crecimiento ventas por sectores
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llustracién 7: Crecimiento de Industrias por Sectores
Elaborado por: Ministerio de Industria y Productividad

Fuente: (Ministerio de Industrias del Ecuador, 2016)

Para el entorno econémico se puede evidenciar el crecimiento sostenible
en el sector de servicios por parte de las pymes, en los ultimos afios, pero a

pesar de eso es el sector de menor crecimiento anual en el pais.

Factor Social

De acuerdo a la encuesta presentada por el (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2011) determin6 que la poblacion ecuatoriana

se divide en cinco estratos sociales, el estrato A con el 1,9%, el B con
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el 11,2%, el 22,8% pertenecen al nivel C+, el 49,3% al estrato C- y el

nivel D con 14,9%.

22,8%

11,2%
—19%

Estratos Sociales en Ecuador

W Estrato D 14,9%
Estrato C- 49,3%
Estrato C+ 22,8%
Estrato B 11,2%

M Estrato A 1,9%

llustracion 8: Nivel Socioeconémico del Ecuador

Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC (2011)

La provincia del Guayas esta conformada por 3.645.483 de personas, de
las cuales 1.829.569 son de género femenino, ademas el rango de edad de las
féminas pertenece entre los 20 a 69 afios, esto concluye con el 56,9% de la

poblacién antes mencionada. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Numero de habitantes en Guayas

MUIJERES

HOMBRES I ‘ ’
e

llustracién 9; Habitantes del Guayas

HABITANTES
3.645.483

Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC (2011)

Una de las caracteristicas de los aspectos sociales en el Ecuador son las
desigualdades sociales, y no solo de caréacter social, sino entre regiones, por
cuestidon de etnia o de género. Sin embargo, debemos decir que en los ultimos
afios se han emprendido medidas paliativas encaminadas a permitir la
participacion igualitaria de hombres y mujeres, algo que se encuentra respaldado
por la Constitucion del pais, considerando un factor social atractivo para la
propuesta. De este modo, el Gobierno de Ecuador ha hecho suya la maxima de
desterrar la desigualdad en el pais, y para ello se ha creado la Ley organica para
la creacién del Consejo Nacional de Desigualdad. El objetivo es fortalecer el
papel de la mujer, sobre todo en el mundo rural, y velar porque el cumplimiento

de derechos establecidos llegue a buen puerto. (Jaen, 2012)

Factor Tecnoldgico

El (MINTEL, 2014), sefiala que utilizar Facebook, twitter o Instagram se

ha vuelto muy comun en la actualidad, pues las redes sociales, hoy por hoy,
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constituyen nuevos espacios de apertura para socializar, informar e intercambiar

conocimientos. Sin duda, son el medio de comunicacién en boga.

Ecuador evidencia una verdadera revolucion en las telecomunicaciones,
pues desde el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién (MINTEL) se han ejecutado importantes acciones para fomentar la
diversificacion y universalizacion de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC), es asi que en nuestro pais el 46% de personas usaron
internet en el 2014, respecto al 35%, correspondiente al 2012. Se ha logrado que
el 51% de los ciudadanos en el 2014 usen las TIC, con relacién al 39%,
registrado en el 2012. (MINTEL, 2014)

Esta investigacion, que tiene una serie comparativa sobre el uso de
computadoras, la investigacion sefiala que en 2016 se incrementé el numero de
personas que utilizaron computadora por area en comparacion con el 2012; el
37,3% de la poblacion en la zona rural 14,9 puntos mas y en la urbana fue el
59,5%, es decir 12,5 puntos mas. A nivel nacional el incremento es de 13,7
puntos al pasar de 38,7% al 52,4% de la poblacion.

El 54,1% de personas a nivel nacional usan internet en su hogar. En el
area urbana el mayor porcentaje de la poblacion utiliza Internet en el hogar con
el 59,5%, mientras el mayor porcentaje de poblacion del area rural lo usa en
centros de acceso publico con el 36,8%. (INEC, 2017)

El entorno tecnolégico presenta un escenario favorable, ya que demuestra
el incremento de personas que usan computadoras e internet, ingresando a
diversas plataformas que constituyen nuevos espacios de apertura para

socializar, informar e intercambiar conocimientos de moda.

4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

La gran cantidad de cambios, tanto en el panorama econdomico y

tecnoldgico, como en el social y politico, han provocado un impacto irreversible
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sobre el modo en el que las empresas funcionaran a nivel mundial en los

proximos afos.

Para el sector textil y de la confeccion, en los ultimos 11 afios se han visto
menos afectados debido al nivel de crecimiento que ha ido proyectando. El
escenario actual y las tendencias emergentes indican que para el afio 2025 se

desarrollan tendencias claves a nivel global para el sector con gran impacto.

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

Por otra parte, tomando el articulo de la revista (Ekos, 2015), la industria
textil se establece como un sector dinamico debido a que en 2014 registra un
crecimiento de 4,30% respecto al afio anterior y representa el 0,9% del PIB

nacional y el 7,24% del PIB manufacturado.

Ademas de su importancia econémica, esta industria se constituye como
uno de los sectores mas influyentes dentro del mercado laboral ya que, segun
estimaciones de la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE), la
industria genera alrededor de 50.000 plazas de empleo directas y mas de
200.000 indirectas lo que lo ha llevado a ser el segundo sector manufacturero
gue mas mano de obra emplea luego del sector de alimentos, bebidas y tabacos
(Ekos, 2015)

Si bien en la actualidad, el sector textil ha logrado diversificar su
produccién por medio de la elaboracion de productos provenientes de todo tipo
de fibras como algodén, poliéster, nylon, lana y seda, existe preocupacion
debido a la fijacion de aranceles a la importacion de bienes de capital necesarios
(Ekos, 2015)

Las relaciones comerciales en el Ecuador se encuentran inmerso en
algunos procesos de integracion, entre los cuales el mas relevante es ser
miembro de la Comunidad Andina de Naciones desde 1969. (AITE, 2017)
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A continuacién, se presenta informacion sobre los principales paises de
destino para exportaciones del sector textil y confecciones, ubicando a Colombia

237% _ m COLOMBIA
1. s0% 2 B1% W VENEZUELA
1.53% ™ PERU
1.80% ™ ESTADOS UNIDOS
2.10*\ W REINO UNIDO
\ ™ CHILE
¥ FILIPINAS
V " MEXICO
BRASIL
™ TALIA
' DEMAS PAISES

en el primer puesto con un 36.88% de participacion en el afio 2011, seguido por
Venezuela con 33.44%, siendo estos paises latinoamericanos (Instituto de
Promocion de Exportaciones, 2012)

llustracién 10: Paises de Exportaciéon
Fuente: (Instituto de Promocion de Exportaciones, 2012)

En cuanto a las importaciones por productos realizados en el Ecuador se
detallan los siguientes:

llustracion 11: Importaciones de Bienes Textiles
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IMPORTACIONES 2017 PORTIPO DE PRODUCTO |
DE PRODUCTO | rosms | orms e

m v 4 gy Ve g
Materia prima g uusd u_oss.ul 14 680,459 n . -
Miado as1d  103d 10868618
Tepdo plano 1823229 34571000 35602900
Tepdo de punto 3688451 15178774 15739623
Prenda de punto s16166 13650208 14205 787
Prenda, exc. de punto 68653 17297031  18057.210
Rogs Hogar 114, 1000906 1038679
[uomm tapices 1 m,mi 335,
Especial 483393 v gl 1 828,620
1a,trapos 1313 1379
Dtros usos 1316270 6755458  6.989,50)
Total general 32.395,388 mm’d 136,328,108

Fuente: (AITE, 2017)

4.3 Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
El Centro de Estudios para el Desarrollo Sostenible — Co, define que el
Andlisis de Ciclo de Vida (ACV) aborda los aspectos e impactos ambientales
potenciales a lo largo de la vida de un producto o un servicio, considerando cada

una de las etapas en la cadena de valor por separado.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

v 4 introduccion crecimiento madurez declive

>
>

tiempo

llustracion 12: Ciclo de Vida

Elaborado por: La Autora
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Fuente: La Investigacion

Reconociendo que la fase del crecimiento en la que se encontraria
nuestro producto o servicio, permitira disefiar la estrategia mas eficaz para
alargar la vida del servicio en un mercado cada vez mas cambiante y
rapido. (Muiiiz, 2018)

Ya que de acuerdo a la naturaleza de la propuesta, el servicio
convencional de alquiler de vestidos se encuentra en etapa de crecimiento, se
considera que el servicio se encuentra en etapa de lanzamiento, debido a que

posee una caracteristica novedosa que renueva un servicio ya existente.

Encontrandonos en la necesidad de invertir en investigacion y desarrollo
segun (Corraliza, 2014) con la finalidad de presentar un producto o servicio que

cumpla con las expectativas del mercado.

4.4 Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

La industria de alquiler de vestidos de talla plus a domicilio en la ciudad

de Guayaquil, es la sefialada para el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter.

» Amenaza de Nuevos Entrantes

La industria tiene como caracteristica el relativamente bajo capital de
inversion requerido para el ingreso, ademas los costos de mantenimiento y
operacion no son altos ni se necesita un gran grupo de colaboradores para el
correcto funcionamiento de las empresas. Se debe afadir que la materia prima
es de facil acceso. Y en la actualidad es comun ver un boutique de alquiler de
vestidos en la ciudad de Guayaquil, (Romo, 2015), por ello se considera como

una fuerza baja para los nuevos entrantes.

» Poder de Negociacion de los Proveedores

De acuerdo a las investigaciones realizadas, existe una amplia gama de
proveedores para la industria, encontrdndose en un alto aumento de
importaciones en el pais, es asi que esta fuerza se considera baja para la

industria.
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» Amenaza de Productos Sustitutos

En esta fuerza de amenaza de productos sustitutos es medio, ya que la
industria esta dirigida a un nicho de mercado poco atendido como son las Tallas
Plus. Ademas que la propuesta presenta un valor agregado de servicio a

domicilio para el usuario.

» Poder de Negociacion de los Clientes
Se considera bajo, ya que en la industria ninguna empresa esta
Gnicamente dirigido a este mercado y los clientes no tienen un servicio sustituto

de alquiler de vestidos a domicilio.

» Grado de Rivalidad

En la industria de Alquiler de Vestidos de talla Plus, se considera a esta
fuerza con un nivel medio de rivalidad, ya que no existen empresas dirigidas
Gnicamente al mercado de tallas plus en el sector, pero existen posibles

alternativas de confeccion para este mercado.

» Conclusion

El grado de rivalidad en la industria es medio al igual que la fuerza de
sustitucién, ya que existen posibles alternativas de confeccion, tomadas por
el mercado poco atendido, sin embargo la industria es considerada atractiva
para el ingreso de la presente propuesta, ya que tiene pocas barreras de
entradas, lo que convierte en ventaja para el lanzamiento de la misma, ademas
el poder de negociacion de proveedores es baja por la extensa gama de
fabricantes de vestidos que existen para la industria, ampliando las opciones
segun precios, calidades y acabados requeridos para el servicio. Y finalmente
podemos deducir el poder de negociacion del cliente como una fuerza baja, ya
qgue en la actualidad no existe una empresa referente de la industria que
presente el valor agregado del servicio a domicilio y enfocado al sector de tallas

plus

45 Analisis de la Oferta

45.1 Tipo de Competencia
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En la presente propuesta para la creacion de servicio de alquiler de
vestidos de talla plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil, cuenta con
competidores directos e indirectos.

Tomando como competidores directos de la propuesta presente, a tiendas
fisicas y virtuales de alquiler, y como competidores indirectos a modistas locales

que ofrecen el servicio de confeccidén a medida.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
En el mercado real de la presente propuesta, se encuentran dirigido a
mujeres de talla plus en la ciudad de Guayaquil, pertenecientes a un estrato

social A, B y C+ que requieran del servicio.

4.5.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad,

Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio.

PRODUCTOS | LINEA DE

EMPRESA | LIDERAZGO | ANTIGUEDAD | UBICACION PRINCIPALES A PRECIOS

Alquilery
Hbcouture Alto 11 afios Sonesta Mall confecciéon de Alto
del Sol :
Vestidos
. CC. Alquiler de :
Pasarela Medio 13 afios Garzocentro ) Medio
Vestidos *
2000
Alquilery
Luxe Bajo 2 afos Cdla._ Entre Confeccién Alto
Rios :
de Vestidos
Glam Medio 12 afios CC. Pl_aza AIqqur de Medio
Quil Vestidos

llustracién 13: Caracteristicas de los competidores

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

De acuerdo a la investigacion realizada, podemos observar las
caracteristicas de los competidores establecidos con tiendas fisicas en la ciudad
de Guayaquil. Enfatizando que entre la lista de competidores, Unicamente la

empresa Pasarela ofrece alquiler de vestidos desde la talla S a la 3XL.
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4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de

la Empresa

Considerando las caracteristicas de los competidores, expuestas en el
punto anterior y en relacion a la investigacion realizada, las empresas
mencionadas utilizan estrategia diferente a la que empleara la presente
propuesta.

Hbcouture, Luxe y Glam, enfoca su estrategia de promocion mediante
personajes del medio televisivo.

A diferencia de Pasarela, que ha desarrollado su estrategia por los afios
de antigiiedad en el sector

KS, empleara como contra estrategia el aporte a la sociedad que tendra
en dedicarse a un mercado poco atendido como son las Tallas Plus, ademas de
simplificar el servicio, prestando una atencion personalizada en el domicilio del

cliente.

4.6 Analisis de la Demanda
4.6.1 Segmentacion de Mercado
La presenta propuesta brindara el servicio de alquiler de vestidos de talla
plus a domicilio enfocado en la ciudad de Guayaquil, dirigido al mercado de
mujeres de talla plus entre las edades de 20 a 69 afios de edad, que formen
parte al estrato econémico A, B y C+, que presenten la necesidad de requerir el

servicio.

4.6.2 Criterio de Segmentacion
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CRITERIOS VARIABLES

Demograficos Mujeres de Talla Plus de 20 a 69 afios

Geografico Mujeres en la ciudad de Guayaquil.

Socioeconémico Mujeres de estratos sociales A, By C+

Mujeres que deseen adquirir el servicio de

Psicografico alquiler de Vestidos a domicilio

llustracion 14: Criterio de Segmentacion

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

Los criterios utilizados ayudaran a la delimitacion por caracteristicas
como: sexo, edad considerando con poder adquisitivo, tallas enfocadas,
ademas de la delimitacion del sector al que la propuesta prestara el servicio
a domicilio, contando con el estrato social de los posibles clientes entre A, B
y C+.

4.6.3 Seleccion de Segmentos

El segmento seleccionado para la propuesta presente es dirigido a
mujeres con poder adquisitivo pertenecientes a estratos socioeconémico A, By
C+, oscilando entre el 1,9%, 11,2% y 22,8% de la poblacion, y al 18,28% de
Mujeres entre las edades de 20 a 69 afios de edad con casos de obesidad en el
Guayas, porcentaje obtenido del 28,56% de mujeres entre las edades de 20 a
69 afos en el Guayas (INEC, 2010), que segun datos del (ENSANUT, 2013) en
Ecuador hay 4.876,076 casos de obesidad, del cual 13.303 casos de sobrepeso
son en la zona ocho. (El Universo, 2017), considerando que en el caso de los
adultos, las mujeres padecen mayor obesidad en comparacion con los hombres.
En mas de 20 paises de América Latina, la tasa de obesidad femenina es 10
puntos porcentuales mayor que la masculina de acuerdo al informe de (Agencia
AFP, 2017)
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4.6.4 Perfiles de los Segmentos
El perfil seleccionado para la propuesta, es entre las edades de 20 a
69 afnos que requieran el alquiler de vestidos de talla plus, pertenecientes a

los estratos socioecondémicos A, B y C+, de la ciudad de Guayaquil.

4.7 Matriz FODA

FORTALEZAS
¢ Asesoria de imagen

personalizada.
e Servicio a domicilio.
o Amplia gama de vestidos
de talla plus
e Segmentacién poco
atendida

DEBILIDADES
e Ser una marca nueva en el

mercado.
e Lanzar un servicio a domicilio
de la industria presentada.
¢ Posibilidad de baja
credibilidad por los modelos

de vestidos para el segmento.

OPORTUNIDADES

¢ Mayor accesibilidad
al internet
e Creciente en
poblacién con
dispositivos
moviles e internet.
e Politica de
promocién e
incentivo al
emprendimiento en

el pais.

F+O
¢ Adquisicion del servicio

mediante una pagina web.

e Utilizar influencers en
redes sociales para

promover y motivar el
uso de la aplicacion.

¢ Se facilitara amplias
opciones de calidad en la

propuesta.

D+O
¢ Llegar de manera eficiente

mediante una pagina web al

mercado meta
e Establecer un programa de
incentivos para clientes
gue refirieran nuevos
usuarios para la aplicacion.

e Exponer la innovacion del

emprendimiento
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AMENAZAS

¢ El sector de servicio
es de menor
crecimiento en el
factor econémico.
¢ Posibilidad de
cambios en
regulaciones de
comercio

electronico.

F+A
e Se mantendra en

constante actualizacion al
personal de venta, segin
las nuevas tendencias de
moda.
¢ Se realizaran un
programa de fidelizacién

con los clientes y usuarios

D+A
e Elaborar un proceso de

control de calidad del
servicio, con la finalidad de
satisfacer al cliente.
¢ Constante innovacion de la
gama de opciones de
vestidos, para contrarrestar
las posibles imitaciones del

servicio

llustracion 15: Matriz FODA

Elaborado por: La Autora

4.8 Investigacion de Mercado

481 Método

Para la presente investigacion de mercado se llevara a cabo métodos

cualitativos y cuantitativos para el correcto estudio de la industria.

Método cualitativo: se realizara entrevistas a expertos en la industria

y a futuros usuarios del servicio.

Cuantitativo: desarrollando encuestas a mujeres de la ciudad de

Guayaquil, con el fin de identificar la aceptacion de los posibles clientes y

usuarios, obteniendo estadisticas reales.

4.8.2 Disefio de la Investigaciéon

4.8.2.1 Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que

desean ser investigados)

Objetivo General

Conocer el nivel de aceptacion y confianza de los usuarios, hacia la

propuesta del servicio de alquiler de vestidos de tallas plus a domicilio.
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Objetivos Especificos

e Determinar el perfil de edades del consumidor

¢ |dentificar los problemas que el usuario presenta al encontrar su vestido

e Determinar para que compromiso social, el cliente adquiriria el servicio

e Conocer si el cliente estaria dispuesto a reservar el servicio mediante una
plataforma web.

¢ Identificar si el consumidor estaria de acuerdo en pagar un valor adicional para

la entrega y devolucion del vestido alquilado

4.8.2.2 Tamaino de la Muestra

La presente propuesta esta delimitada en la ciudad de Guayaquil, enfocada a la
poblaciéon de mujeres que segun investigaciones del INEC, representando el
1.192,694 de habitantes de la ciudad, a este nimero de habitantes se le aplica la

segmentacion de mercado.

VARIABLES

Edades entre 20 a 69 afos 56,9%
Estratos social A, B, C+ 35,9%
Casos de obesidad Zona 8 13,303

llustracién 16: Variables de Segmentacion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
Del 50,2% total de habitantes Mujeres en la ciudad de Guayaquil, el 56,9%

corresponden entre las edades de 20 a 65 afios, en los estratos sociales A, B,
C+ 35,9% y 13,303 casos de obesidad.
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4.8.2.3 Técnica de recogiday analisis de datos

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

Dentro de la investigacion de muestreo por conveniencia, se realizd un grupo focal

con mujeres que presentan cualidades de la segmentacion a la que esta enfocada

la propuesta y consumidores del servicio de alquiler de vestidos convencional,

ademas de realizar una entrevista a una experta, dedicada al servicio convencional

de alquiler de vestidos con afios de experiencia en el mercado.

0N

Grupo Focal:

¢ Han presentado algun tipo de complicacion para encontrar sus vestidos?
¢, Han tenido problemas con las tallas de los vestidos?

¢, Qué tan dispuestas estarian en alquilar un vestido?

¢ Harian una pre-cancelacion de $20 para la reserva del servicio? (valor que
cubriria la movilizacién y asesoria)

¢ Estarian ustedes dispuestas a cancelar un valor agregado de $5 por la
entrega del vestido alquilado en su domicilio y devolucion del mismo a

nuestras instalaciones?

Andlisis del Grupo Focal:

El grupo focal fue realizado con 5 mujeres entre las edades de 25 a 45

afios, que residen en la ciudad de Guayaquil y presentan cualidades

mencionadas en la segmentacion de la propuesta.

1.

Todo nuestro grupo de mujeres, expusieron las diferentes complicaciones
que cada una ha presentado al momento de encontrar sus vestidos,
coincidiendo en las escases de estilos, y nuevas tendencias, tomando como
decision el acudir a modistas, costureras que les realicen sus propios

disefos.
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2. Como el grupo focal fue elegido bajo las variables necesarias para la
propuesta, las cinco mujeres comentaron que el problema de conseguir
prendas de vestir en sus tallas es muy comdn, ya que en nuestro pais, las
medidas de las tallas no son hormas grandes, ademas comentaron un caso
muy puntual que es; la talla XL en Ecuador es como una talla L en Norte
América, afirmando que las personas que tienen posibilidades de viajar a

otro pais, adquieren sus prendas de vestir alla.

3. Elgrupo estuvo de acuerdo en que si se refiere a un vestido de gala o coctel,
es mas conveniente alquilarlo, siempre y cuando existird la posibilidad de

encontrar sus tallas con estilos de moda y tendencia.

4. Cuatro de las cinco mujeres del grupo focal, coincidieron que si estarian
dispuestas en hacer una pre-cancelacion, ya que Unicamente serian $20 y
se ahorrarian el tiempo de movilizar de un lugar a otro y la busqueda e
incertidumbre que dispongan de tallas grandes en stock, ademas de la
asesoria personalizada que tendria A diferencia de ellas, una de las
entrevistadas, sostuvo que preferiria movilizarse al lugar, de esa manera no
tendria compromiso en alquilar o no el vestido.

5. Las cinco mujeres del grupo focal, se expresaron muy contentas al saber
que podrian contar con alguien que les facilite el trabajo de retirar y devolver
el vestido a las instalaciones del servicio, ya que pagaria eso o0 mas de $5

en taxi o combustible que retiro o devuelvo el vestido.

Entrevista:

e ;Qué meses del afo, Ud. considera de que son de mayor rentabilidad?
e ¢ Ha calculado Ud. El crecimiento anual de su servicio?

e ¢ Qué garantia solicita Ud. por el alquiler de sus prendas?

Anéalisis de la Entrevista:
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e Considera que los meses de mayor venta son en las épocas de verano, por
mayor concurrencia de matrimonios, quinceafios y aniversarios. Ademas de
los meses frecuentes de graduacion.

e Enrelacion a los ultimos afios, considero que habido un crecimiento del 3%
anual, pero referente a la posible disminucion de impuestos por importacion,
el crecimiento de ventas podria aumentar.

e Las garantias varian de acuerdo al costo del vestido, puede ser un cheque,
efectivo o Boucher.

4.8.2.3.2 Concluyente (Encuesta)

Para el Analisis de datos, se realizd una encuesta por conveniencia a 300

mujeres de la ciudad de Guayaquil, del cual emitieron los siguientes resultados.
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4.8.2.4 Analisis de Datos

1. Edades de Mujeres encuestadas:

Edades
160
140
120
100
80
60
40
20 I
0
20-25 26-35 36-45 46 -55
M Edades

llustracion 17: Edades

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

De acuerdo al grafico presente, los casos de mujeres de talla plus oscila
entre las edades de 36 a 45 afios de edad.
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2. ¢Hatenido Ud. Problemas para encontrar vestidos?

mSl mNO

llustracién 18: Porcentajes de problemas en el mercado

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

De acuerdo a la investigacion realizada, el 83% de Mujeres afirmaron
tener problemas para encontrar vestidos, pero el 17% comentaron que no, ya

gue prefieren evitar la pérdida de tiempo y optan por mandarlos hacer.
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3. ¢Como le gusta a Ud. Adquirir un vestido?

mCompra mAlquiler

llustracion 19: Preferencias

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

El 88% coincidio que les gustaria adquirir un vestido mediante alquiler.
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4. ¢En qué ocasion alquilaria Ud. Un vestido?

H Fiesta de Gala mBrunch mTrabajo

llustracion 20: Ocasion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

El 90% de mujeres encuestas dijeron que alquilarian un vestido para una
Fiesta de Gala.

48



5. ¢Desearia Ud. Contar con un servicio de alquiler de vestidos y asesoria a

domicilio?

mSl mNO

llustracion 21: Deseo del Servicio

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
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250

200

150

100

50

Casa Trabajo Otros

llustracién 22: Lugares de preferencia

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

Segun las encuestas realizadas, se concluyd que el 93% de mujeres,

desearian contar con un servicio de la propuesta presente y en preferencia del
servicio a domicilio en casa
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6. ¢Qué horario de atencién le gustaria a Ud. Contar con este servicio?

200

180

160

140

120

100

80

60

40

20

7:am - 15:pm 11:am-17:pm 15:pm - 23:pm

llustracion 23: Horarios de Atencién

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

De acuerdo a la encuesta realizada, el horario mas favorable para el

servicio, seria de 11:00 am a 19:00pm
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7. ¢Cuanto estaria Ud. Dispuesta a pagar por el servicio de alquiler de

vestidos de talla plus a domicilio?

140

120

100

80

60

40

20

$100+ $120+ $150+

llustracién 24: Rango de precios

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
La mayor parte de las mujeres encuestadas 50% estuvieron de acuerdo

en pagar $100+ por el servicio a domicilio
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8. ¢Considera Ud. Confiable hacer la reserva del servicio, mediante un sitio

web?

mSI mNO

llustracion 25: Acceso al Servicio

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

El 60% de encuestadas, NO estuvieron de acuerdo en adquirir el servicio
mediante un sitio web, pero el 40% Sl estuvieron de acuerdo por la accesibilidad

a la tecnologia y sus avances.
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9. ¢Realiza Ud. Compras en internet con tarjetas de débito/ crédito?

mSlI mNO

llustracion 26: Compras en Internet

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacién

El 58% Sl realizan compras en internet, mediante sus tarjetas de débito
o credito, y el 42% NO lo hacen
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10.¢ Estaria Ud. Dispuesta a pagar $5 adicional del alquiler, por la entrega en

su domicilio y devolucion de la prenda alquilada a las instalaciones?

mSl mNO

llustracién 27: Valor Agregado

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
El 99% de las encuestadas, estuvieron de acuerdo en cancelar un valor

adicional al servicio, de $5 por la entrega y devolucién de los vestidos, ya que se

ahorrarian tiempo, estrés y recargo por demora de la devolucién.
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4.8.2.5 Resumen e interpretacion de resultados

Una vez analizados los datos obtenidos de la encuesta, podemos concluir
que el 45% de mujeres encuestas de talla plus son entre las edades 35 a 45
afos, del cual al 83% de mujeres encuestas Si han tenido problema para
encontrar vestidos, afirmando el 90% que No encuentran modelos de tendencia
en sus tallas. Ademas el 93% de mujeres encuestas les gustaria adquirir sus
prendas mediante alquiler y el 90% coincidieron que la ocasioén para las que
alquilarian seria Fiesta de Gala, al igual que el 93% de encuestadas desearian
el servicio de alquiler de vestidos de talla plus a domicilio con mayor comodidad
en el horario de 11:00 am a 19:00 pm, con la disposicién de pago de $100 en
adelante por el servicio y asesoria, el 40% Si consideran confiable adquirir el
servicio mediante un sitio web, mientras que el 60% optan por adquirir el servicio
por medio convencional, y el 99% presento emocion al saber que podrian pagar

$5 y despreocuparse del retiro y entrega del vestido a las instalaciones.

4.8.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado

De acuerdo a las encuestas y grupo focal realizado a la segmentacién
enfocada, se puede descifrar una alta aceptacion de la propuesta presente, ya
que abarca un mercado desatendido, contribuiria a la ansiedad social de mujeres
de talla plus, y facilitaria el uso del servicio en la comodidad del cliente.

4.8.4 Recomendaciones de la Investigaciéon de Mercado

En base a los andlisis de los resultados obtenidos, se recomienda:

e Contar con una amplia gama de vestidos tallas grandes con modelos en
tendencia.
e Extender un horario alterno de atencion entre las 7:00 am a 11:am

e Prestar un espacio Fisico para la reserva del servicio
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CAPITULO 5

5 PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:
Posesionar en el mercado a KS alquiler de vestidos de talla plus a
domicilio, como servicio de facil acceso a catalogos en linea y reservas del

servicio.

Objetivo Especifico:
e Realizar campafas en las redes sociales, para contribuir a la
seguridad emocional en clientes de talla plus.
e Alcanzar un crecimiento mensual de reservas en linea del 30% de
seguidores de las redes sociales.
e Dar a conocer disefios, tonos, tallas y precios a los usuarios de talla
plus, mediante las redes sociales y sitio web.

5.1.1 Mercado Meta
La propuesta de alquiler de vestidos de talla plus a domicilio, sera
establecida en la ciudad de Guayaquil, considerando a el mercado objetivo,
mujeres entre 20 a 69 afios de edad, con poder adquisitivo pertenecientes a
estratos socioecondémico A, B y C+, con la necesidad de adquirir un vestido de

talla plus en la comodidad de sus hogares.

5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion
La presente propuesta, aplicara la estrategia de diferenciacion, ya que la
misma emplearad una nueva caracterizacion al servicio, desarrollandolo en el

domicilio del cliente, ademas de que estara enfocado en talla plus.
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5.1.1.2 Cobertura
El servicio de alquiler vestidos de talla plus a domicilio “KS”, estara
enfocado en la ciudad de Guayaquil con alcance exclusivo para todo el pais, por
el acceso a las redes sociales y sitio web, dirigido al mercado meta establecido

por la investigacion realizada.

5.2 Posicionamiento
KS, se destacara en ofrecer el servicio a domicilio de alquiler de vestido
en tallas plus, brindado por profesionales en la asesoria de moda e imagen,
basadas en estrategias de posicionamiento, con la finalidad de cumplir con las
necesidades del mercado.

Frente a lacompetencia: explota las ventajas competitivas y los
atributos de nuestra marca, comparandolas con las marcas competidoras.
(Morafio, 2010), por ello la empresa brindara un canal de distribucion particular
al de la competencia, desarrollando una distribucién a domicilio, optimizando el

tiempo de busqueda a los clientes.

Basada en el usuario: esta enfocado a un perfil de usuario concreto, se
suele tener en cuenta cuando la marca quiere diversificar, dirigiéndose a
un target diferente al actual. (Morafio, 2010), KS se dirige Unicamente a un
mercado desatendido por la industria del alquiler de vestidos, enfocandose

particularmente a las talla plus.

En base a los beneficios: destaca el beneficio de un producto (Morafio,
2010), KS, ofrecera un sitio web para llevar a cabo la reservacién del servicio y
la preseleccion de disefios de vestidos disponibles en las fechas asignadas por

el cliente.

5.3 Marketing Mix
5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios
La estrategia de diferenciacion va de acuerdo al servicio propuesto, ya
gue una de sus principales caracteristicas es enfocarse a usuarios de tallas plus,

ademas de optimizar el tiempo de sus clientes, brindando un servicio a domicilio.
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5.3.1.1 Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
La empresa brindara un empaque para la entrega a domicilio del vestido

reservado por el cliente, que contaré con las siguientes caracteristicas.

Un protector de vestidos, elaborado con tela de fibra semi impermeable,
color negro, con 1,80 cm de largo y 60 cm de ancho, y un bolsillo en la parte

izquierda superior en que estara bordado el logo de la empresa.

180 em

— (“) CINl  ——

llustracion 28 Protector de Vestido
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Elaborado por: La Autora
Fuente: (Bolsalea, 2018)

5.3.1.2 Amplitud y Profundidad de Linea
Para la amplitud de la linea, la empresa KS, brindaréa los siguientes

Servicios:

e Alquiler de vestidos de gala, desde la talla L (10), hasta la talla 22
e Entrega a domicilio del vestido reservado y regreso del vestido alquilado a

instalaciones de la empresa.

5.3.1.3 Marcas y Submarcas
La empresa KAREN SERZU S. A. Contaré con el nombre de la marca KS,
aplicativo que sera empleado en el protector de vestidos, empaque que sera

empleado para el envio a domicilio del vestido alquilado.

Ko Sevuans

ALQUILER DE VESTIDOS

llustracién 29: Logo de la Marca

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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5.3.2 Estrategia de Precios
La estrategia que se empleara para la presente propuesta, sera de
diferenciacion, considerando el servicio necesario para el cliente y el poder
adquisitivo del mercado, ademas de considerar el incremento del 15% de costo

segun la talla del vestido.

5.3.2.1 Precios de la Competencia
En base a la investigacion realizada, se adquirié la informacion de precios
de la competencia en alquiler de vestidos, tomando en cuenta que las cuatro
empresas manejan el mismo rango de precios, la presente propuesta considera

factible limitarse en el rango de precios de la competencia, segun el costo del

vestido.

EMPRESA TIPO DE PRECIOS
COMPETENCIA

Hbcouture Indirecta $80 - $250

Pasarela Directa $90 - $280

Luxe Indirecta $80 - $200

Glam Indirecta $80 - $350

llustracién 30: Precios de la Competencia
Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo de la mercado meta, corresponde a las mujeres que
forman parte del estrato econdmico A, B y C+, adolescentes y adultas de tallas
plus, con la necesidad de adquirir el servicio a domicilio de alquiler de vestidos
de talla plus.

62



5.3.2.3 Politicas de Precio

5.3.3

La empresa establecera las siguientes politicas de precios:

La reserva de la cita a domicilio del servicio, tendra una pre-cancelacion de
$20, no reembolsables en caso de finiquitar el servicio.

El precio del servicio de alquiler a domicilio serd desde $100 a $270,
dependiendo la talla y disefio del vestido.

Para realizar el alquiler del vestido, debera cancelar el 50% del valor total
del alquiler y el 50% restante, debera ser cancelado antes de la entrega del
vestido

Si el cliente desea la entrega del vestido a domicilio y la devolucion del
mismo a las instalaciones de la empresa, debera cancelar $5 adicionales por

el delivery.

Estrategia de Plaza

5.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta

La empresa contara con un Showroom, como despacho de distribucion

del servicio a domicilio y reservas fisicas del servicio, que estara ubicado en la

Cdla. Urdesa Central, centro norte de la ciudad de Guayaquil.

5.3.3.1.1 Distribucién del Espacio

Debido a que se ofrecerd como actividad principal el servicio a domicilio,

la empresa contard con una oficina, espacio digital para el mantenimiento del

sitio web; bodega, espacio para organizacion de tallas y vestidos disponibles

para usuario; sala de espera, espacio de limpieza y planchado para los vestidos.
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llustracién 31: Distribucion del Espacio

Elaborado por: La Autora

Fuente: Floorplanner
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5.3.3.1.2 Merchandising
La empresa contara con diversas actividades de merchandising, con el fin

de captar la atencién de los clientes.

e Contar con un personaje de medios de comunicacion, como imagen de la
empresa, para dar a conocer que hay disefios de talla plus en alquiler.

e Ser parte de eventos de glamour y tendencias en tallas plus.

-~

llustracién 32: Ejemplo de Stand

Fuente: La Investigacion
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e Participar en campafias como “Las mujeres de verdad tienen curvas’,
contribuyendo al empoderamiento de las mujeres de talla plus.
5.3.3.2 Sistema de Distribucién Comercial
5.3.3.2.1 Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depdsitos
y Almacenes.
El canal de distribucién sera directo, ya que la reserva del servicio se
podra realizar mediante el sitio web de la empresa o en el Showroom. El servicio

a domicilio sera transportado con el delivery de la empresa.

5.3.3.2.2 Logistica
KAREN SERzZU S.A., organizara la logistica de entrega con los

proveedores en las instalaciones de la empresa

La logistica del servicio a domicilio sera llevado a cabo con el transporte
de la empresa, optimizando el tiempo para brindar un servicio garantizado a sus

clientes.

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

Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta:

Para realizar la reserva del servicio de alquiler a domicilio, el cliente
debera llenar una solicitud y pre-cancelar $20, valor que se restara del total del
alquiler del vestido, firmando un contrato de Alquiler en el que debera abonar el
%50 del valor total para realizar la reserva y ajustes del vestido, ademas del 50%
restante para la entrega del mismo, con la respectiva garantia monetaria de la

prenda alquilada.

Post- venta:

Después de realizar el alquiler del vestido, la empresa ofrecera el servicio

de entrega y devolucién del vestido alquilado por el valor de $5. La prenda
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alquilada, tendra un tiempo de devolucion dentro de las 24 horas laborables,

Ademas de realizar una evaluacion verbal de satisfacciéon del cliente.

Quejas y Devoluciones:

La empresa contard con una opcion de quejas y reclamos en el sitio web,

o0 este podra contactarse inmediatamente via telefonica o visitando el showroom,

con el fin de mejorar el servicio

De acuerdo al contrato de alquiler, el cliente se regira alas siguientes

condiciones:

5.3.4

Una vez reservado el vestido, no se aceptaran cambios ni devoluciones

La prenda alquilada sera reintegrada a las instalaciones en Optimas
condiciones, en caso de no estarlo, el cliente sera responsable de los dafios
ocasionados.

Si las prendas alquiladas sufrieron dafios irremediables, el cliente debera
comprar el vestido o perder su garantia.

La devolucién del vestido seré realizado dentro de las 24 horas laborables o
el tiempo antes programado en el contrato, en caso de exceder los dias de
devolucion, se cobrara el 20% del alquiler por dia.

El cliente debera devolvera el vestido alquilado en su respectivo protector y
armador entregado por la empresa, en caso de extraviarlo, el cliente debera

cancelar su valor.

Estrategias de Promocion

5.3.4.1 Promocién de Ventas

La empresa realizara una promocion de venta, considerando la fidelidad

del cliente, y por el alquiler de dos vestidos en una misma cita, se le incluira el

delivery sin costo adicional.
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KS, organizara todos los dias miércoles promociéon en el alquiler de los

vestidos, incluyendo accesorios en su servicio.

5.3.4.2 Venta Personal
La venta personal sera realizada por el staff de asesores de imagen,
acudiendo a las citas a domicilio y prestando la asesoria de imagen segun el

lugar y hora del compromiso social.

5.3.4.3 Publicidad

5.3.4.3.1 Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje
El concepto que presentara KS, sera de disminuir la ansiedad social que
presentan las mujeres de tallas plus, prestandoles soluciones de alta calidad en

la comodidad de sus domicilios.

5.3.4.3.2 Estrategias ATL y BTL
Se organizaran estrategias ATL en revistas que mantengan temas de

tendencia, moda, estilo y empoderamiento femenino, como: Awake.

Estrategias BTL, se aplicara mediante el sitio web y redes sociales, para
dar a conocer los disefios, estilos y tendencias que KS dispone para los clientes,

ademas de las promociones de venta por el alquiler de los vestidos.

5.3.4.3.3 Estrategia de Lanzamiento
La estrategia de lanzamiento iniciara por medio de las redes sociales,
como: Instagram y Facebook, creando las expectativas de una empresa
innovadora y Unica en el mercado, dirigido a un nuevo nicho de mercado,

publicando post a las horas de mayor transito en las redes.

Ademas de crear un evento de desfile de modas fusionando con el
empoderamiento femenino y las campafas actuales como “las mujeres de
verdad tienen curvas”, y la participacion de asesores de la moda, personajes de

los medios de comunicacién, estilistas y blogers de tendencias y moda.
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5.3.4.3.4 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

Se realizaran publicaciones en redes sociales como Instagram vy
Facebook, considerando necesario contrataciones mensuales y en revistas en
tendencia con gran circulacién en el mercado, realizando publicaciones de las

promociones de venta con un presupuesto de $250.

ALCANC INVERSIO

PRESUPUESTO e N
Instagra 590 -
= 1600 $20,00 20
Ficeboo 43,08 $40.00 20

llustracién 33: Presupuesto de Plan de Medios

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.4.4 Relaciones Publicas

El departamento de marketing, se encargara de las relaciones publicas
con los medios de comunicacion, participacién en expo ferias de glamour y
pasarela de moda, ademas de campafias que contribuyan a la seguridad

femenina.

Ademas de crear lazos estratégicos con influencers en la moda, mediante

canjes publicitarios en las diferentes plataformas de comunicacion.

5.3.4.5 Marketing Relacional
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La empresa mantendra control post- venta, para conocer el resultado de
Su experiencia con nuestro servicio y crear mejoras en el servicio, ademas de

informarles de nuevas promociones que la empresa disponga.

5.3.4.6 Gestion de Promocion Electronica del Proyecto

5.3.4.6.1 Estrategias de E-Commerce

El sitio web y redes sociales de KS, contara con informacion de la
empresa, ademas de compartir las experiencias que gozan los clientes con
nuestro servicio, al igual que compartir tips de asesoria de imagen en las
diferentes plataformas de la empresa, publicar opciones de moda y tendencia

que el cliente pueda tener a disposicién con nuestro servicio.

5.3.4.6.2 Analisis de la Promocién Digital de los Competidores: Web y Redes

Sociales

Todos los competidores son parte de las redes sociales, creando mayor
movimiento de publicaciones en la plataforma de Instagram, dando a conocer
sus diferentes opciones, disefios, tonos y detalles disponibles para sus clientes,
pero a diferencia de las empresas competitivas, KS complementara el dominio

de digital con publicaciones de tips y asesoria en el sitio web.

SITIO

EMPRESA WEB INSTAGRAM FACEBOOK ALCANCE
Hbcouture X X Alto
Pasarela X X Medio
Luxe X X Medio
Glam X X Alto

llustracién 34: Promocién Digital de los Competidores

Elaborado por: La Autora
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Fuente: La Investigacion

< hbcouture_alquiler_atelier
9.839 69,7 mil 7.499

I £

by GABY DELGADO And BEBA BRITO
Asesoramos y Diseffamos

Alquiler y Vanta

Venta Accesorios

LA TORRE km 1 Via a Sambo

SONESTA Mall del Sol

CC ELDORADO KM 10 Sambo

0969338623

apiwhatsapp.com/send?phone

paclamayaB6 dnisangulo allisonicolevm .« 101 mas

VER TRADUCCION

Historias de Historias de... Historias de Historias de,.. Histon

llustracién 35: Instagram de HBCOUTURE

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

< luxe_ec

393 10,1 mil 564

publicacion eqguidore aq

BT

LUXE LOVE «WEAR « RETURN

Tienca de ropa para mujeres

A\ Alquiler y confeccion de vestidos

¥ Venta de accesorios

ﬂ 0997591452 -045032028
Samborondén-Ecuador

facebook.com/LuxeEcuador/, #luxe

Cdla. Entrerios Av. 1era y Rio Guayas Mz. X1 Solar 36,
Samboronddn

sundaymorningflowers waffleartec kbaccessories , 8
mas = a aste ysuyario

VER TRADUCCION

llustracién 36: Instagram de LUXE

Elaborado por: La Autora
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Fuente: La Investigacion

< pasarela_vestidos

1.099 14,4 mil 7. 500

oubdl ) " oauiciors o "

Pasarela Vestidos de Alquiler

Belleza, meatica widd 10 D e

Vive la experiencia de alquilar

Contacto al 0991091284 / 6007281 o al 4507710
C.C. Avalon Plaza 2 local 101, alado de Riocentro El
Dorado.

www. vestidosdealquiler.com/

ce, garzocentro 2000 local 612, frente a la bénedict,
Guayaqull, Ecuador

mofongosec autenticall tubronceado_tan , 16 mas

VER TRADUCCION

@ & " L q

Opclones Opclones Promo MAYO De lo nuevo R

llustracion 37: Instagram de Pasarela

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

< glamclosetbync
2134 147mll 1913

Algquiler de Vestidos Guayaqull

L T \

in cde ropn

CC. Plaza Mayor, Local 57, = 503-6734,

CC. Plaza Quil, local 26, » 228-3263.

SAMBO Entre Rios, Calle 1ra, » 506-0822,

\. +5093 00176068518

www. facebook.com/GlamClosetByNC/

CC. Plaza Mayor, Local 67 CC, Plaza Quil, local 26,
Guayacuil, Ecuador

podroding] whinky guayasgull elideurrutia 18 mén o

VER TRADUCCION

Min Modealon Plaze Qulil LIQUIDACION Sambo

llustracién 38: Instagram de GLAM

Elaborado por: La Autora
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Fuente: La Investigacion

5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y redes
sociales

n Karen Serrano Zufliga - Alquiler de Trajes C . Napo Inicio

Crear

Karen Serrano

ler de trajes
Zuliga - Alquiler da venta y alqui i

i 0982409396 - 0982209036
Trajes

Inicio 1h Tegusta ¥ )\ Siguiendo ¥ A Compartir

Llamar @ Enviar mensaje

Publicaciones

v # Crear Post 9 P
Opinlones [+) At g tane calticae
o '\,’5) Un ne tiene caliticacién
Videos “
Fotos Comunidad
Informacidn ) 0 24 Invita a tus amiges a Indicar que les gusta
Foto/video Etiquetaraa.. Registrar v : :
BA rotol b Etiquetara o glstrar visi éata pdging
Cemunidad

& A 149 personas les gusta esto

llustracion 39: Facebook KS

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
llustracién 40: Pagina web

Elaborado por: La Autora
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T'e traemos ofertas

exclusivas

Fuente: Wix

llustracién 41: Instagram de KS

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.4.7 Cronograma de Actividades de Promocion
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Facebook

01 02 |03

04 |05

06 |0

7

08

09

Post

Stories

Instagram

Post

Stories

Resvistas

Awake

Cosas

Influencers

—
B

Ferias

Glamour fest

Desfile de
Modas

Quiérete como
eres

llustracién 42: Cronograma de Actividades de Promoc

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.4 Presupuesto de Marketing

Presupuesto Publicitario / Gastos de méN
#DE PAUTAS  INVERSI MESES A
MEDIO COSTOPAUTA ™ ™" e MENSUAL INVERTIR  Gesto/aflo
INSTAGRAM $ 1,00 20 $ 20,00 12 $ 240,00 |
INFLUENCER TABATA GALVEZ - - $2645 3 $ 793,50 |
FACEBOOK $ 1,00 20 $ 20,00 12 $ 240,00 |
REVISTA AWAKE $ 833 30 $ 250,00 2 K 500,00 |
TARJETASDEPRESENTACION |§  040| 200 [$  8000] 2 |S 16000/
PHOTOBOOK $ 5,00 120 $ 60000 2 $ 1200, oo
COMISIONES $ 100 3 $ 300 12 $ 36,00 |
VIDEO $ 180,00 1 $ 180.00 1 $ 180,00
TOTAL 3.349.50

llustracion 43: Presupuesto de Marketing

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6 PLAN OPERATIVO

6.1 Produccion

6.1.1 Proceso Productivo

La empresa ofrecera el servicio de alquiler de vestidos de talla plus a
domicilio en la ciudad de Guayaquil.

Para el desarrollo de la propuesta, se ha establecido el siguiente proceso:

Todos los usuarios podran observar los disefios, tonos y texturas

mediante un sitio web vy cita previa.

Proceso parael Servicio via On-Line

1. Contacto del servicio
El usuario podra acceder al servicio por medio del sitio web de la empresa,

ingresando a www.ksplus.com.ec

Nota: El usuario que desee observar fisicamente los disefios y texturas,

podran acudir al showroom de la empresa.

2. Solicitud del servicio
Para realizar la solicitud del servicio, el usuario debera facilitar los

siguientes datos:

e Razén del Compromiso Social.
e Fecha, Lugar y Hora del compromiso.
e Talla de Brazier
e Talla de vestir de uso diario
e Tonos de preferencia
Ademas el usuario podra seleccionar mediante el catalogo en linea, las
opciones disponibles segun sus datos compartidos en la plataforma, de acuerdo

a sus preferencias en tonos, texturas, calidad, estilo y glamour
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3. Reservacion del servicio

Para la reservacion del servicio, el cliente deberé pre-cancelar mediante
el mismo sitio web, el valor de $20, abono que cubrira la transportacion del
servicio y porcentaje del futuro alquiler. Y finalizar la reserva con los campos de

ubicacion.

e Direccion:

¢ Referencias de la direccion:
e Diade lareserva:

e Hora:

Aceptar las clausulas del alquiler y cuidado de las prendas.
Imprimir ticket de solicitud y reserva.

Nota: El efectivo ser& porcentualmente reembolsable en caso de finiquitar

el servicio el dia de visita.

4. Asistencia del servicio
El cliente debera recibir el ticket de reserva por el representante de la

empresa (asesor de imagen), en la ubicacion acordada.

El usuario dispondra de la gama de opciones anteriormente seleccionadas
y tres opciones independientes seleccionadas por el asesor de imagen, segun
las cualidades especificadas en la reserva.

5. Reservacion de las prendas
El usuario podra reservar las prendas ofrecidas por la empresa, mediante
un contrato de alquiler, con el abono del 50% del valor total de las prendas

requeridas, adicional del porcentaje restante admitido en la reserva del servicio.

El asesor tomara ajustes y medidas necesarias para la comodidad del

usuario, concretando un dia de prueba final de la prenda reservada.

Adicional el usuario contara con la opcion de delivery de entrega y
devolucion de las prendas reservadas, a cargo de la empresa KS, por el valor de
$5.

6. Pruebay entrega de las prendas
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El usuario deberd recibir las prendas reservadas con los ajustes
realizados y la cancelacion del 50% restante del valor total de las prendas, segun

el contrato de alquiler realizado.

7. Devolucién de lareserva
El Cliente debera regresar las prendas alquiladas al showroom de la
empresa, segun las clausulas aceptadas en la reserva del servicio y la fecha

acordada en el contrato de alquiler

Proceso parael Servicio via fisico.

1. Contacto del servicio
El cliente podra acceder al servicio asistiendo al showroom y observar
fisicamente los disefios, texturas, calidades y variedad de opciones que la

empresa proveeria al usuario.

2. Solicitud del servicio
El usuario debera completar la hoja de solicitud, al asesor asignado los

siguientes datos:

e Razén del Compromiso Social.
e Fecha, Lugar y Hora del compromiso.
e Talla de Brazier
e Talla de vestir de uso diario
e Tonos de preferencia
Ademas el usuario podrd seleccionar mediante el catalogo fisico, las
opciones disponibles segun sus datos compartidos en la solicitud, de acuerdo a

sus preferencias en tonos, texturas, calidad, estilo y glamour

3. Reservacion del servicio
Para la reservacion del servicio, el cliente debera pre-cancelar el valor de
$20, abono que cubrira la transportacién del servicio y porcentaje del futuro

alquiler.
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Ademas de detallar en la reserva los datos de la ubicacion ha la que sera

enviado el servicio.

e Direccion:
e Referencias de la direccion:
e Diade lareserva:
e Hora:
El efectivo serd porcentualmente reembolsable en caso de finiquitar el

servicio el dia de visita.

4. Asistencia del servicio
El cliente debera recibir el ticket de reserva por el representante de la

empresa (asesor de imagen), en la ubicacion acordada.

El usuario dispondra de la gama de opciones seleccionadas por el asesor
de imagen, segun las cualidades especificadas en la reserva.

Nota: El usuario dispondra de una cita adicional sin recargo en el caso de

que la primera cita no haya llenado las expectativas del usuario.

5. Reservacion de las prendas
El usuario podréa reservar las prendas ofrecidas por la empresa, mediante
un contrato de alquiler, con el abono del 50% del valor total de las prendas
requeridas, adicional del porcentaje restante admitido en la reserva del servicio.

El asesor tomara ajustes y medidas necesarias para la comodidad del

usuario, concretando un dia de prueba final de la prenda reservada.

Adicional el usuario contard con la opcion de delivery de entrega y
devolucion de las prendas reservadas, a cargo de la empresa KS, por el valor de
$5.

6. Pruebay entrega de las prendas
El usuario deberd recibir las prendas reservadas con los ajustes
realizados y la cancelacion del 50% restante del valor total de las prendas

reservadas segun el contrato de alquiler realizado.

7. Devolucion de lareserva
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El Cliente debera regresar las prendas alquiladas al showroom de la
empresa, segun las clausulas aceptadas en la reserva del servicio y la fecha
acordada en el contrato de alquiler

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

procesos mencionados anteriormente.

Contactar Pty
el servicio del servicio

Reservacion
del vestido

Devolucion
entrega de de la

Solicitud del Reservacion Reaay

servicio del servicio
la reserva

reserva

llustracién 44: Flujograma del proceso

Elaborado por: La Autora

6.1.3 Infraestructura
Para el desarrollo de la presente propuesta, se utilizard un showroom
como espacio fisico de 56 mtrs, , que constara de las siguientes areas:
e Area de gerencia
e Area de Servicio al cliente
e Area de vestidos en stock
e Area de costuray planchado

e Area de limpieza de las prendas.
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Dos barfios
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llustracién 45: Layout 2D

Elaborado por: La Autora

Fuente: Flooipipiangr

llustracion 46: Layout 3D
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Elaborado por: La Autora

Fuente: Floorplanner

6.1.4 Mano de Obra

Para el desarrollo de la presente propuesta, la empresa estara

conformada por un equipo de colaboradores como:

e Gerente general

e Gerente de ventas

e asesores de imagenes
e Modista

e Asistente de limpieza

e Operador de logistica

6.1.5 Capacidad Instalada

De acuerdo a la investigacion de mercado, la presente propuesta presente una

capacidad de servicio a los usuarios, contando con especialistas en la asesoria de

imagen y ajustes de los vestidos.

Asesoria de Imagen

60 min

Movilizaciéon

60 min

2 horas

llustracién 47: Periodo de tiempo

Elaborado por: La Autora

Tiempo Diarios Semanal Mensual
Capacidad de
atencion por 2 horas 3 18 72
cliente

llustracidn 48: Atencion por cliente

Elaborado por: La Autora

Capacidad por Tiemoo Ajustes Ajustes Ajuste mAJﬁSte|
vestido P por Hora diarios semanal ENELE
AJust(_e de la 20 min 3 01 105 420
Modistas

llustracién 49: Capacidad de Ajuste por vestido
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Elaborado por: La Autora

6.1.6 Presupuesto

INVERSION
PRECIO PRECIO
DETALLE CANTIDAD | |\ TOTAL
OFICINA DE DESPACHO
PRENDAS DE ALQUILER
VESTIDOS | 120 $200 | $24.000
PROPIEDAD
SHOWROOM | | $ 800 | $ 800
EQUIPOS
PORTA VESTIDOS 130 $ 5,00 $ 650
ESCRITORIO 2 $328 $ 655
SILLAS 6 $40 $ 240
SILLAS BASICAS 2 $15 $ 30
MUEBLES 2 $ 100 $ 200
PERCHEROS 5 $30 $ 150
ARMADORES 120 $1 $120
ESPEJO 2 $30 $ 60
MANIQUIES 2 $ 100 $ 200
PAGINA WEB
TIENDA VIRTUAL COBRO DE TARJETA | $ 782
MAQUINAS
COMPUTADORA
DOMINIO 1 774 774
COMPUTADORA 2 333 666
MAQUINA DE COSER 1 $ 182 $ 182
PLANCHA DE VAPOR 1 $ 1.400 $ 1.400
PLANCHA DE MANO 1 $22 $22
LAVADORA 1 $ 1.427 $ 1.427
SECADORA 1 $912 $912
AIRE ACONDICIONADO 1 $ 800 $ 800
VEHICULO CHERY- $
PRACTIVAN KARRY ! 18.990 » 18.390
TOTAL $ 53.060

llustracion 50: Presupuesto de Inversion de la propuesta

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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6.2 Gestion de Calidad
6.2.1 Politicas de calidad
La presente propuesta desarrollara los siguientes estandares de calidad

para optimizar el rendimiento del servicio:

e Mantener una actualizacion trimestral de los vestidos en stock.

e Emplear vestidos de alta gama con las mejores marcas, tonos y
texturas.

¢ Mantener un servicio de atencion al cliente con asesores de imagen.

e Realizar el ajuste de los vestidos con la modista certificada por las
marcas.

e Hacer constantes actualizaciones al sitio web.

6.2.2 Procesos de control de calidad
Para lograr cumplir los estandares de calidad en la presente propuesta,

se llevara a cabo el siguiente proceso.

e Implementar horas de capacitacion y actualizacién para los asesores
de imagen de la empresa.

e Supervisar el servicio que el asesor brinda al cliente.

e Verificar los ajustes que se realizan al vestido

e Especificar diariamente el horario de disponibilidad del servicio.

6.2.3 Presupuesto

PRESUPUESTO DE CALIDAD
CAPACITACION S

A LOS ASESORES 520
S
TOTAL 3.520

llustracién 51: Presupuesto de calidad

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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6.3 Gestion Ambiental

6.3.1 Politicas de proteccion ambiental

Mantener una responsabilidad ambiental en la propuesta, contribuira al
funcionamiento del servicio, de acuerdo con la misién del (Ministerio del
Ambiente, 2017), controlando la calidad de agua, clima, aire y suelo, de tal
manera que sean sanos Yy productivos, mejorar la calidad de vida de la poblacion;
para ello es necesario trabajar desde la prevencion y el control impidiendo la
degradacion de los ecosistemas a través del manejo desconcentrado,
descentralizado y participativo. Por ellos la presente propuesta determina los

siguientes parametros:

e Realizar el uso correcto y necesario de las maquinas de coser y
planchado

e Reducir el uso de agua al momento de realizar la limpieza de los
vestidos

e Reciclar objetos que puedan ser reusables

e Colocar tachos de reciclaje en las diferentes areas de la empresa

e Revision mensual de los carros que realizar el servicio a domicilio,

disminuyen el nivel de expulsion de mondéxido de carbono

6.3.2 Procesos de control ambiental
El gerente general se encargara de supervisar e informar que las
normas ambientales establecidas, sean consideradas y acatadas por el

personal.

6.3.3 Presupuesto

PRESUPUESTO CONTROL
AMBIENTAL
RECOLECTOR DE S
DESECHOS 30
MANTENIMIENTO S
VEHICULAR 158
S
TOTAL 188

llustracion 52: Presupuesto control ambiental
Elaborado por: La Autora
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Fuente: La Investigacion

6.4 Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1 Politicas de proteccion social
La empresa estard comprometida a tener responsabilidad social con los
empleados y clientes considerando las siguientes politicas:
e Realizar los pagos de sueldo a tiempo y reconociendo de manera justa
las horas trabajadas.
e No discriminar a empleados y usuarios por discapacidad o limitaciones
e Serjustos con los empleados y usuarios al momento de recibir una queja

o problema en la empresa.

6.4.2 Presupuesto
La empresa no requiere de ningun presupuesto para el cumplimiento de las

politicas de proteccién social.

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama

General

C Gerente
Tl
l

|
Gerente de () ouie
=
| | |
Asesor de g Operario de Asistente
\ Imagen Y Logistica de Limpieza

llustracion 53: Organigrama
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Elaborado por: La Autora

6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General:

Encargado de supervisar el proceso de cada uno de los departamentos y

la toma de decisiones en la misma.

Sexo: Mujer
Edad: entre 24 a 35 afios
Conocimiento en: Administracion, Marketing, Asesoria de Imagen

Formacién académica: Titulo de tercer nivel

Gerente de ventas:

Encargado de asegurar que los clientes tengan una buen experiencia del servicio.

Sexo: Mujer
Edad: entre 24 a 35 afios
Conocimiento en: Administracion y Marketing

Formacién académica: Titulo de tercer nivel

Asesor de imagen

Encargado de organizar la gama de vestidos para el servicio a domicilio del

cliente.

Sexo: Mujer
Edad: 23 a 30 afios
Conocimiento: Asesoria de Imagen, Personal Shopper

Formacién académica: Titulo de tercer nivel

Operador de Logistica:

Encargado de la movilizacion de los vestidos a la ubicacion establecida en

la reserva del servicio.

Sexo: Masculino
Edad: 23 a 35afios
Conocimiento: Licencia tipo B

Formacién Académica: Bachiller

Modista:

Responsable de los ajustes y modificaciones requeridas para la comodidad

del usuario.
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Sexo: Femenino

Edad: 30 a 40 afios

Conocimiento: Alta costura y disefo

Formacién Académica: Bachiller

Asistente de Limpieza

Encargado del cuidado, limpieza y mantenimiento de los vestidos

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

Sexo: Femenino
Edad: 18 a 35 arfios

Conocimiento: Limpieza, cuidado de telas y colorimetria

Formacién Académica: Bachiller

Derechos
CARGO INTERACCION | RESPONSABILIDADES | DERECHOS
Accionista, Gerente de Re;gr?%rét?gte
Ventas, Asesor de 9 Sueldo Fijoy
Gerente empresa, .
Imagen, Operador de ) Beneficios de
General - , Supervisar el
Logistica, Modista, ~ ley
: e desempefio de la
Asistente de Limpieza
empresa
Gerente | Gerente General, Asesor Encargado de : Sueldo Fijoy
elaborar estrategia ey
de de Imagen, operador de Beneficios de
b ) de ventas, prestar
Ventas Logistica, Modista - . ley
servicio al cliente
Asesor Gerente General, Responsable de | Sueldo Fijoy
Gerente de Ventas, . o
de . asesor la imagen | Beneficios de
modista, Operador de )
Imagen - del cliente ley
Logistica
Operador Gerente General, . . .| Sueldo Fijoy
Realizar el servicio o
de Gerente de Ventas, o Beneficios de
o a domicilio
Logistica Asesor de Imagen ley
Gerente General, Disefar, ajustary | Sueldo Fijoy
. Gerente de Ventas, - e
Modista modificar los Beneficios de
Asesor de Imagen, vestidos le
Asistente de Limpieza y
Asistente Gerente General, Limpiar, cuidar y Sueld_o _Fuo y
de : mantener los | Beneficios de
. Modista .
Limpieza vestidos ley

llustracion 54: Manual de Funciones
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Elaborado por: La Autora
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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 para el funcionamiento de la propuesta de la empresa KS, es de
$62.480,70

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos
S 36.189,00
Inversion en Capital de Trabajo
S 12.175,70
Gastos de Constitucion e Instalacion
S 14.116,00
S 62.480,70 TOTAL

llustracion 55 Inversion Inicial

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.1.1 Tipo de Inversion

7.1.1.1 Fija
La inversion fija suma un total de 6.453,23
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INYERSIN EN ACTIVOS FIUCS

Valor de Valor de Diepreciacion | Depreciacion
Cantidad ACTIVD Bdouisicicn | Adquisicidn | Vida i Anual ¥ Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPDS
2 |ESCRITORIO DE OFICINA 2000 |F 00D 10 0% 3 50,00
1 |MUEBLES ARCHIVADORES 12007 1200 10 0% 3 1200
3 (COMPUTADORAESCRITORID  [§ 45000 (5 135000 3 Wk 400
1 |TELEFONO CONVENCIONAL (% T0.0D (% 1000 3 Xy R Y
1 |INPRESORAS } B3 60l 3 kP AN
2 |SILLAS GIRATORIAS 100y 200 10 |y 2N
8 |SILLAS BASICAS 0|3 1200 3 R AL
2 [MUEBLES 0000 |F 2000 B 2% 5 AL
i | PERCHEROS y o Wy 1500 10 0% 3 1500
130 |ARMADORES 3 0% 13000 ' 0% 5 1300
2 [ESPEJOS y Wy 60 10 0% 3 6,00
2 (MANIQUIES 0000 |F 2000 B 2% 5 AL
130 | PORTA VESTIDOS 3 600 |3 6000 3 % § BT
2 |AIRE ACONDICIONADO y 0000 | 160000 B A%(s 300
1 |CATARAST 4000 |F 4000 3 £y I I KUY
MAQUINARIA DE PRODUCCION
1 |VEHICULO CHERY - PRACTIVAN| § 1899000 (5§ 1855000 b M5 37800
1 |MAQUINA DE COSER ;o0 F 10 10 0% 3 1820
3 |PLANCHA DE VAPOR 3140000 |5 420000 10 %|F 400
4 |PLANCHA DE MANO y 203 22,00 10 0% 3 2.80
1 |LAVADORA INDUSTRIAL P40 s 1470 10 {15 I LA
B |SECADORA INDUSTRIAL ;200 |F 54200 10 % 72
ACTIVO INTANGIBLE

1 |COMPRADEDOMINIOWEE  |[§  T&200 (5 78200 10 10%| 5 1820
TOTALES 36.189 6.453 .23

llustracién 56: Inversion Fija

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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MATERIA PRIMA

VESTIDOS DE GALA UNIDADES Pvu TOTAL
.|VESTIDOS TALLA L (10) A 3XL(16) 15 $ 370,00 $ 5.550,00
VESTIDOS TALLA 4XL (18) A 24 15 $ 425 50 $ 6.382,50
TOTAL INVENTARIO INICIAL 30 $11.932,50
llustracion 57: Materia Prima
Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.1.1.2 Diferida
GASTOS DIFERIDOS
Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
Alguiler S 800,00 12 S 9.600,00
Consititucion de la compania| 1.000,00 1 5 1.000,00
Registro de marca 5 116,00 1 5 116,00
Instalaciones 5 3.000,00 1 S 3.000,00
Permisos Municipales y boml 5 400,00 1 5 400,00
TOTAL $ 14.116,00

llustracion 58: Gastos Diferidos

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.1.1.3 Corriente

Inversion en Capital de Trabajo

Valor Mensual Costos Fijos 4 058,67 1217570
Valor Mensual Costos Variables 0,00 0,00
TOTAL 12.175,70

llustracion 59: Inversién Corriente

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.2 Financiamiento de la Inversiéon

7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento

Para el financiamiento de la empresa KS, se llevarda a cabo el 60%

mediante un préstamo bancario, y el 40% por recursos propios

Financiamiento de la Inversion de: 62.480,70
Recursos Propios 24992 28 40%
Recursos de Terceros 37.488 42 60%

62.480,70

llustracion 60: Fuente de Financiamiento

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

96




7.1.2.2 Tablade Amortizacién
Pago Capital Amortizacion | Interés Pago

0 37.488,42 - - -

1 36.991,39 497,03 281,16 778,20
2 36.490,62 500,76 277,44 778,20
3 35.986,10 504,52 273,68 778,20
4 35.477,80 508,30 269,90 778,20
5 34.965,69 512,11 266,08 778,20
6 34.449,73 515,96 262,24 778,20
7 33.929,91 519,82 258,37 778,20
8 33.406,18 523,72 254,47 778,20
9 32.878,53 527,65 250,55 778,20
10 32.346,92 531,61 246,59 778,20
11 31.811,33 535,60 242,60 778,20
12 31.271,71 539,61 238,58 778,20
13 30.728,05 543,66 234,54 778,20
14 30.180,32 547,74 230,46 778,20
15 29.628,47 551,85 226,35 778,20
16 29.072,49 555,98 222,21 778,20
17 28.512,33 560,15 218,04 778,20
18 27.947,98 564,36 213,84 778,20
19 27.379,39 568,59 209,61 778,20
20 26.806,54 572,85 205,35 778,20
21 26.229,39 577,15 201,05 778,20
22 25.647,91 581,48 196,72 778,20
23 25.062,07 585,84 192,36 778,20
24 24.471,84 590,23 187,97 778,20
25 23.877,18 594,66 183,54 778,20
26 23.278,06 599,12 179,08 778,20
27 22.674,45 603,61 174,59 778,20
28 22.066,31 608,14 170,06 778,20
29 21.453,61 612,70 165,50 778,20
30 20.836,31 617,30 160,90 778,20
31 20.214,39 621,93 156,27 778,20
32 19.587,80 626,59 151,61 778,20
33 18.956,51 631,29 146,91 778,20
34 18.320,48 636,02 142,17 778,20
35 17.679,69 640,79 137,40 778,20
36 17.034,09 645,60 132,60 778,20
37 16.383,65 650,44 127,76 778,20
38 15.728,33 655,32 122,88 778,20
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39 15.068,09 660,24| 117,96| 778,20
40 14.402,90 665,19| 113,01| 778,20
41 13.732,73 670,18| 108,02| 778,20
42 13.057,52 675,20 103,00/ 778,20
43 12.377,26 680,27| 97,93| 778,20
44 11.691,89 685,37 92,83| 778,20
45 11.001,38 690,51| 87,69| 778,20
46 10.305,69 695,69| 82,51| 778,20
47 9.604,79 700,91| 77,29| 778,20
48 8.898,63 706,16|  72,04| 778,20
49 8.187,17 711,46| 66,74| 778,20
50 7.470,37 716,79| 61,40| 778,20
51 6.748,20 722,17| 56,03 778,20
52 6.020,62 727,59| 50,61| 778,20
53 5.287,57 733,04| 45,15 778,20
54 4.549,03 738,54| 39,66| 778,20
55 3.804,95 744,08| 34,12| 778,20
56 3.055,29 749,66| 28,54| 778,20
57 2.300,01 755,28 22,91| 778,20
58 1.539,06 760,95 17,25| 778,20
59 772,40 766,66| 11,54| 778,20
60 0,00 772,40 579 778,20

llustracion 61: Tabla de Amortizacion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.3 Cronograma de Inversiones

Meses 2 empezar (anes &2
aqui)

Inversion en Capital de Trabajo

Totzl de Inversion Inicial

1217578

llustracion 62: Cronograma de Inversiones

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.2 Analisis de Costos

7.2.1 Costos Fijos

Dentro de los costos fijos se ha considerado los siguientes rubros

Costos Fijos / Ahos

TIPO DE COSTO 2019 2020 2021 2022 2023 romedio
Gastos Sueldos y Salarios $§ 4870280 | % 5040740 % 5214646 | § 53.93508 | § 5580123 |% 405857
Gastos en Senvicios Basicos $ 240000 |$ 248400 |$ 256970 |$ 265784 |$ 274980 |$ 200,00
Gastos de Ventas $ 2.040,00 | $ 211140 | § 218424 | % 225916 | § 2337331 8% 170,00
Total Costos Fijos $ 5314280 | $ 55.002,80 | $ 56.900,40 | $ 58.852,08 | $ 60.888,36 | $ 1.476,19
llustracion 63: Costos Fijos
Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.2.2 Costos Variables
En los costos variables se consideraron los siguientes datos:
Costos Variables
TIPO DE COSTO 2019 2020 2021 2022 2023
Costos de Materia Prima 5 - |§ 12350145 12.776,22 | § 13.21444 | § 13.671,66
Gastos Varios $§ 562800|$ 582498 S 6.02594 | § 6.232,63 | § 6.448,28
Total Costos Variables s 5.62800 | S 1817512 |$  18.802,16 |S 1944707 |S 2011994

7.3 Capital de Trabajo

llustracion 64: Costos Variables

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.3.1 Gastos de Operacion

Los gastos de operacion, estan divididos en gastos de ventas, materia

prima gastos financieros, gastos de salarios, gastos varios, proyectados a 5

afnos.
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Gastos de Operacion
2019 2020 0 2022 2023
Materia Prima $0,00 $12.350,14 $12.776,22 $13.214 44 $13.671,66
Gastos de Ventas $2.040,00 $2111,40 $2184 24 $ 225916 $2337,33
Gastos Varios $ 562800 $ 582498 $6.02594 $6.23263 $6.44828
Gastos Financieros $9.338,38 $0.338.38 $9.338,38 $9.338,38 $9.338,38
Salarios $4870280  $50.407.40 $5214646  $5393508  $55801.23

llustracion 65: Gastos de Operacion

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.3.2 Gastos Administrativos

(Gastos Administrativos

2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023
Salarios $ 48.702.80 $50407.40 $52.14646 §53.93508 §55.801.23
Gastos Varios § £.628.00 5 5.824,98 5 6.025,94 % 6.232.63 5 6.448.28
Depreciacion Acumulada $ 6.453,23 $12.776.47 $19.099.70 $2453960 $29.979.50
Amortizacion $ 6.216.71 $679988 5743775 5813546  $B8.898.63

llustracion 66: Gastos Administrativos

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.3.3 Gastos de Ventas

Gasto distribuido en los siguientes rubros:

Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

AR # DE PAUTAS  INVERSION MESES A .

MEDIO COSTO/PAUTA MES MENSUAL INVERTIR Gasto / afio
INSTAGRAM $ 1,00 | 20 rs 20,00 | 12 $ 240,00
INFLUENCER TABATA GALVEZ | §148.0 | 3 $ 444.00
FACEBOOK $ 1,00 | 20 $ 20,00 | 12 $ 240,00
REVISTA AWAKE $ 833 | 30 $ 250,00 | $ 500,00
TARJETAS DE PRESENTACION $ 0,40 | 200 $ 80,00 | 2 $ 160,00
PHOTOBOOK | $ 120,00 | 2 ¥ 240,00
COMISIONES $ 1,00 | 3 $ 3,00 | 12 $ 36 00
VIDEO $ 180,00 1 $ 180.00 1 $ 180,00

TOTAL 2.040,00

llustracion 67: Gastos de Ventas

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.3.4 Gastos Financieros

La empresa cuenta como gastos financieros los intereses a pagar por el

préstamo al Banco del Pacifico, con la siguiente proyeccion:

CAPITAL 37.488,42
INTERES BANC DEL PACIFICO 9%
NUMERO DE PAGOS 60
FECHA DE INICIO 2-feb-19
CUOTA MENSUAL 778,20
INTERESES DEL PRESTAMO | 9.203,46

llustraciéon 68: Interés Bancario

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.4 Andlisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacién del Precio: Mark Up y Margenes.

UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS

Incremento en ventas proyectado o - &% &%
2019 2020 2021 2022 2023

§20| VESTIDOS DETALLA L (10) A 3XL(16) 427 48 171 457 526
55| VESTIDOS DETALLA4XL{12) A 24 239 303 313 336 356
VENTAS TOTALES EN UNIDADES GRUPO 716 152 789 833 833
VISITAS NO CONCRETADAS 805 040 087 1.011 1.103

SERVICIO DELIVERY 709 744 781 824 874

llustraciéon 69: Proyeccion de Venta

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funciéon de laproyeccion de Ventas

La Proyeccion de venta, ha sido realizada en base las investigaciones y

entrevistas emitidas a profesionales en la industria

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X PRECIOS 2019 2020 2021 2022 2013
VESTIDOS DE TALLA L (10) A 3XL(16) 551.188,76 | $55.898,13 S 61.040,75 $66.973,91 $73.832,04
VESTIDOS DETALLA 4XL (12) A 24 $39.842,12 | $43.507,59 $47.510,29 $52.128,29 $57.466,23
VENTAS TOTALES 591,030,88 | 599.40572 | $108.55L,04 | §119.102,21 $131,298,27
llustracién 70: Proyeccion de Venta
7% Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
TIPO DE COSTO 2020 201 2022 2023
VESTIDOS TALLA L (10) A 3XL(16) $ 0.74425 | § 94243 | § 6.146.25 | § 6.356,91
VESTIDOS TALLA 4XL(18) A 6XL (24) $ 6.605,89 | § 6.83379 | § 706819 | § 131215
Total Costos Variables § 1235014 | § 12776,22 | § 13.21444 | § 13.671,66

llustraciéon 71: Proyeccion de Costo

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio

Datos iniciales

Precio Venta 119,88
Coste Unitario 52,86
Gastos Fijos Aiic  53.142,80
d .
Q de Plo 793
Equilibrio
S Ventas
Cer . 05.054
Equilibrio

llustracion 72: Punto de Equilibrio prm

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
Como empresa, la misma se encuentra con la obligacién de respetar la

ley, detallando la consideracion del pago al impuesto a la ley.

llustracion 73: Impuesto a la Renta

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General

Se presente el Balance General Proyectado a 5 afios

Balance General
No) A m m m 0

Actvos
Dispanible DN R6s 434 538002 LS 18I
(tas por Cabrar 0,00 000 000 000 000 0,00
Inventarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ao orrente DIGN REH 413 5385000 S AL
Activos Fijos RIHN BN 318900 318900 BN %I
Dep Acumulada (T ¥ 1077647 10970 BIE) B9
Aetivos Fios Netos RGN BT BAL 1708330 B9 62930
Ao Diferico 14115 14115 14115 L4115 14115 14115
Total de Acivos | o  waB 11| T

Pasivas ‘
(tas por Pagar 0,00 000 000 000 000 0,00
Impuestos por Pagar 0w 134 197381 4TI IMB 18EH
Fasivo Coriente 0w 134 197381 4TI IMB 18EH
Deuda P TARN I AT 17049 BESRE) i
Totalde Pasivos TR 1455 1L TR Laks

Patrimonio |
(apital Social VR T, TN R
Utilidad del Eercico ;¢ 58506 034535 BI4L BN
Utildades Reteridas ] 00 16689 49745 TRN 3%
| Total e Patimoria IR BB | 0B | SN | eI |
IPasivo s Patimario Lo 66k 60935, I

llustracion 74: Balance General

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Resultado

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 23% 22% 22% 22%
2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 112.475,08 12192213 132.193,28 144 044 76 157.737,38
Costo de Venta 40.137,07 43.408,24 46.946,01 51.013,8% 55.696,96
Utilidad Bruta en Venta 72.338,01 78.513,89 B5.247,26 93.030,87 102.040,42
Gastos Sueldos y Salarios 4870280 50.407,40 52.146 46 53.935,08 55.801,23
Gastos Servicios Basicos 2.400,00 248400 2.569,70 2.657,84 2749 B0
Gastos Ventas 2.040,00 2.111,40 2.184,24 2.259,16 1.337,33
Gastos Varios 5.628,00 5.82498 6.025,94 6.232,63 6448 28
Gastos de Depreciacion £.453,23 £.323,23 £.323,23 5.439,90 5.438,80
Venta de Activos £.209,50
Utilidad Operativa 711397 11.351.3?| 15.997,69 22.506,26 35.473,37
Gastos Financieros 3.12167 2.538,50 1.900,62 1.202,91 43875
|Ulil'|dad Neta (Utilidad antes de Imptos) 3.992,3:D| B.B24,37 14.097,06 21.303,35 35.1]33,62|
Reparticion Trabajaderes 598,84 1.323,66 2.114 56 3.195,50 5.255,04
[Utilidad antes Imptos Renta 3.393,45 7.500,72 11.982 50 18.107,84 29778 58
Impto a |a Renta 746,56 1.650,16 2.636,15 3.983,73 £.551,29
|Ulil'u‘lad Disponible 2.646,89 5.850,56 9.346,35 14,124,12 23.12}’,1‘3|
llustracién 75: Estado de Pérdidas y Ganancias
Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.6.2.1  Flujo de Caja Proyectado
El flujo de caja esta proyectado a 5 afios.
Flujo de Efectivo
2019 2020 2021 2022 2023
Utilidad antes Imptos Renta 3.992,30 882437 14,097,068 21.303,35 35.033,62
{+) Gastos de Depreciacion £.453,23 £.323,23 6.323,23 5.439,90 5.439,90
(-} Inversiones en Activos 0 0 0 0 0
(- Pagos de Impuestos 0,00 1.345,40 297381 4750,71 7.179,23
Flujo Anual 10.445,53 13.802,20 17.446,48 21.992,54 33.294,29
Flujo Acumulado 10.445,53 24.247,73 41.694,21 63.686,75 06.981,05
Pay Back del flujo -52.035,17 -38.232,97 -20.786,49 1.206,05 34.500,34

llustracién 76: Flujo de Caja
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Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1TMAR

En relacion a los calculos obtenidos mediantes en costo de promedio

ponderado de capital, dando como resultado 10,36%

7.6.2.1.1.2VAN
El valor anual neto de la empresa es de $6470,77, del cual cubriran los

accionistas la inversion y recibiran ganancias.

7.6.2.1.1.3TIR
La tasa interna de retorno de la empresa es de 13,63%, la cual supera el

calculo obtenido de la TMAR, demostrando atractiva la empresa.

7.6.2.1.1.4PAYBACK

La empresa tendra su periodo de recuperacion en el tercer afio un mes.

7.7 Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

ESCENARIO DE PRODUCCION

Valores Actuales POSTIVO MNEGATIVO  MODERADO
Alguiler 10% -10% 1]
CELDA DE RESULTADD
TIR 13,66% 15,03% 12.30% 13, 66%
VAN 5 6.46077 S 7.106,84 5 5814869 5 646077

llustraciéon 77: Escenario de Produccion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.8 Razones Financieras

7.8.1 Liquidez

En la siguiente tabla se puede observar que la empresa por cada $1 de

duda, puede responder 16,8 veces.

Indicadores Financieros

0 2020 2021 2022 2023
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razon Corriente = Activo

: ] ] 16,8 12,2 11,3 10,6 9,2
Corriente / Pasivo Corriente en veces
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo

; i _ i 16,8 12,2 11,3 10,6 9,2
Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente  en veces
Capital de Trabajo en dinero 21.276 33.450 49.119 58.683 97.350
Razon de Tesoreria= (Caja+ Inventario)

i i 17 12 11 11 9
fPasivo Corriente 2n veces

llustracion 78: Razones de Liquidez

7.8.2 Gestion

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

En la siguiente tabla, se presente como estd proyectada la empresa en

relacion a sus activos

RATIOS DE GESTION

Rotacion de Activos= Ventas/ Activos

en Veces

1,7

L6

L6

1,2

7.8.3 Endeudamiento

llustracion 79: Razén de Gestiodn

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

Se presente como esta desarrollado el endeudamiento anual en la

empresa.
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RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo
: P ] 49% 37% 26% 16% 9%
[ Activa en porcentaje
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje A% 11% 22% 45% 100%
Pasivo / Patrimonia en veces 1,2 0,8 0,5 0,3 0,1
Cobertura 1 =Utilidad Operativa / Gastos
. . 2,3 4.5 8.4 18,7 80,7
Financieros en veces
Cobertura 2 =(Flujo de Efectivo + Servicio
C 2,1 2,5 2,9 3.4 4,6
de Deuda ) / Servicio de Deuda

llustraciéon 80: Razdén de Endeudamiento

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.8.4 Rentabilidad
Se puede apreciar que al inicio de funcionamiento, esta presente deuda

pero al paso de los afios mejora su rendimiento

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas
Netas en porcentaje

4% Th 11% 15% 22%

Margen Operacional = Utilidad Operacional
BN P o | o | 1% | % W

| Ventas Netas en porcentaje
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas

g / s om | om | os% | 2%
Netas en porcentaje
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 6% 12% 17% 1% 1T
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 14% 26% 0% T 4%

llustracion 81: Ratios de Rentabilidad

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.9 Conclusién del Estudio Financiero
El estudio financiero para la creacion de una empresa de servicio de
Alquiler de Vestidos de Tallas Plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil,

concluye que:

e La Tasa Interna de Retorno es de 13,66%, superior a la tasa de la
TMAR.
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El valor Actual Neto es de $10445,53 valor a ganar los accionistas
después de recuperar la inversion

La inversion a recuperar es a tres afios un mes.

La empresa debe cumplir con un promedio de 793 unidades de

alquiler para llegar a su punto de equilibrio
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CAPITULO 8

8 PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos

Riesgo de movilizacion: al realizar el proceso de logistica a las citas
respectivas del servicio, este medio de transporte no se encuentre en
Optimas condiciones, creando retrasos y contratiempo para llegar a la hora
especifica de la cita

Riesgo operativo: el sitio web podria sufrir dafios, eximiéndola facilidad de
realizar reservas del servicio en linea, provocando la paralizacion porcentual
del servicio.

Riesgo de Accidentes Laborales: en el transcurso de movilizacion del
servicio, uso de maquinarias de costura y de limpieza, podrian causar
accidentes por la falta de concentracion y desinterés

Riesgo de los clientes: el mercado meta presente falta de seguridad y
evolucion de ansiedad social, por la falta de enfoque general de enfoque al
nicho referido.

8.2 Monitoreo y control del riesgo

Riesgo de Movilizacion: realizar registros mensuales de los
mantenimientos necesarios para el uso del medio de transporte, ademas de
realizar chequeos rutinarios antes de salir de las instalaciones.

Riesgo Operativo: realizar constante mantenimiento del servicio, con el fin
de brindar un acceso mas eficaz a la plataforma.

Riesgo de Accidentes Laborales: capacitar al personal encargado en las
diferentes areas, del manejo de las maquinarias, transporte e instalaciones,
para disminuir el riesgo por accidentes.

Riesgo de los Clientes: contribuir a la seguridad de nuestros clientes,
demostrar el interés directo que KS tiene en ellas, ademas de proveer tips y

opciones de vestir, en el sitio web.
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8.3 Acciones Correctivas

Riesgo de Movilizacion: las acciones correctivas que se implantaran en el
riesgo de movilizacion, sera la revisibon mensual de la buseta, por parte de
los técnicos de la casa comercial, ademés de la instruccién a encargados,
sobre el cuidado del vehiculo.

Riesgo Operativo: realizar mantenimientos del sitio web, por personas
especializadas en el tema.

Riesgo de Accidentes Laborales: colocar letreros que especifiquen el
correcto uso de las maquinarias, ademas de realizar capacitaciones por
expertos del uso y mantenimientos adecuados de los activos.

Riesgo de los clientes: realizar en staff de KS, constantemente
actualizaciones en los conocimientos de la asesoria, ademas de crear lazos
sociales y ser participes de campafas que contribuyan a la seguridad

femenina.
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CAPITULO 9

9

CONCLUSIONES

Una vez realizado el andlisis de viabilidad de la presente propuesta para
la creacién de una empresa de servicio de Alquiler de Vestidos de Tallas Plus a

domicilio en la ciudad de Guayaquil.

KAREN SERZU S.A., se encontrara con el correcto funcionamiento y la
legalidad necesaria, para brindar el servicio a sus clientes en la ciudad de

Guayaquil

Mediante las encuestas realizadas, se determiné que el nicho de mercado
de la presente propuesta, sera a mujeres entre las edades de 20 a 69 afios dentro

de los estratos econémicos A, B y C+, que requieran del servicio.

El 100% de encuestados estan dispuesto a adquirir el servicio de alquiler
de vestidos de talla plus a domicilio en la ciudad de Guayaquil. Ademas de que
consideran conveniente cancelar $5 por el servicio adicional de delivery de

entrega y devolucion del vestido alquilado a las instalaciones de KS.

Dentro de la auditoria de mercado, se establecié la estrategia de
diferenciacion, brindando la facilidad de acceso, para la reserva del servicio

mediante una plataforma web, ademas de las instalaciones fisicas.

Y uno de los factores mas importantes en la presente propuesta, sera
contar con personas especializadas en la asesoria de imagen para las diferentes
reservas, capacitadas en colorimetria para la limpieza de las prendas y modista
especializadas en las marcas usadas en KS para los ajustes de las prendas.
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CAPITULO 10

10 RECOMENDACIONES

Para el desarrollo de la presente propuesta, se establecen las siguientes

recomendaciones:

e Mantener al personal de la empresa actualizado en tendencias, moda y
disefo.

e Contar con actualizaciones constantes de los vestidos en stock en el sitio
web, para la reserva del servicio.

e Crear alianzas sociales con campafias de motivacion y empoderamiento
femenino, para incentivar y disminuir la ansiedad social en el nicho de
mercado referido.

e Mantener estrategias de post venta, para fortalecer los lazos de fidelizacion
con los clientes.

e Desarrollar un plan innovador de delivery, para optimizar el tiempo de los

clientes.
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CAPITULO 12

12 ANEXOS

ENCUESTA PARA LA INVESTIGACION DE MERCADO
SEGMENTO: FEMENINO

Edad:

1 O O 4O >

=

¢Hatenido Ud. Problemas para encontrar vestidos?
¢Ha encontrado modelos de tendencia en las tallas que Ud. usa?

¢ Como le gusta a Ud. adquirir un vestido?

|:| Compra |:| Alauiler

¢Para qué ocasion alquilaria Ud. un vestido?

¢Desearia Ud. contar con un servicio de alquiler de vestidos y
asesoria a domicilio?

;Donde?
¢En qué horario le gustaria a Ud. este servicio?
¢,Cuanto estaria Ud. Dispuesta a pagar por el servicio de alquiler de
vestidos de talla plus a domicilio?
¢.Considera Ud. Confiable hacer la reserva del servicio, mediante un

sitio web?

¢Realiza Ud. Compras en internet con tarjetas de débito/ crédito?

10.¢Estaria Ud. dispuesta a pagar $5 por la entrega y devolucién de la

prenda alquilada a domicilio?
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CAPITULO 13

MATERIAL
COMPLEMENTARIO
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