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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacion fue disefiadcapestudiar la factibilidad en
la creacion de una tienda online de camisetasaligas con disefios realizados por

artistas ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil.

El proyecto esté basado principalmente en la pidng comercializacion de
camisetas para hombres con disefios en ellas, Emavique estardn realizadas
mediante un proceso de serigrafia con mano de yolbnateria prima nacional las
cuales se podran adquirir por medio de canalegul@ Visicos y por medios digitales.
En los medios digitales se podra acceder a larrdoidon con plena transparencia
acerca de la empresa y obtener detalles sobredligio que se comercializa.

Para el correcto desarrollo de la propuesta dearege desarrollaron varios
estudios de factibilidad entre ellos, estudios etenia legal y econémicos, también
se elabor6 una investigacién de mercado con léidathde obtener datos relevantes
para el proyecto como tal. Se elabor6 también twdesfinanciero en el cual se puede
ver reflejada la factibilidad econémica del progedtiego se procedio a elaborar un

plan de contingencia para la empresa y sus coldbms.

Palabras claves: camisetas, disefios, tienda oaliti&tas ecuatorianos,
emprendimiento, comercio electronico.
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ABSTRACT

This following degree work studies the feasibilitycreating a company that
produces and sells t-shirts for men, those t-shrgovered with a design on it which
are made by Ecuadorian talented people, thistsskiso are one hundred percent made

in Ecuador, only materials from this country.

This proposal is about producing and selling ttshfor men with Ecuadorian
raw material in order to enhance the national pcodn and consumption. Also, this
business will be managed by social networks andpegje as an e-commerce in order
to reach the whole country, all the relevant infation for the clients will be on the

website and also on the social networks to getuich easily.

For the development of the project, legal and enoostudies were done to
proof the feasibility of the business model. Thanaxrket research was done in order
to gather all important information for the projeét financial study was carried in
order to evaluate the economic feasibility and al®mntingency plan was also made

for the members of the company and the compangmeigl.

Key words: t-shirts, design, online store, ecuaoartists, entrepreneurship, e-
commerce.
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INTRODUCCION

La propuesta de negocio que se desarrollara anc@aaion tiene como principal meta
determinar la factibilidad en la creacién de umsada online de camisetas alternativas con
disefios realizados por artistas ecuatorianos endiad de Guayaquil.

La propuesta da frutos debido a que en el Ecuadohas personas no valoran la mano
de obra ecuatoriana teniendo una mala percepcida ateria prima y mano de obra dentro
del pais por lo que se traduce en que los mismast@i@anos consuman productos de otros
paises antes que los de su propio pais.

Esta propuesta pretende ayudar al consumo nadieneamisetas, las cuales estaran
llenas de arte con caracteristicas que la haratigagente Unica en su especie. También
pretende dar trabajo a muchos artistas indepemdidas cuales necesitan mas apoyo para
elaborar sus iniciativas.

La elaboracion de los disefios y las camisetas wiadeala mano con las tendencias en
moda para que sea de gran agrado para los cligldsgosibles clientes en un futuro.

Finalmente se comercializaran las camisetas porongedcanales de venta fisicos y de
igual manera por los medios digitales aprovechasdlel alcance que estos medios brindan los

cuales funcionan de manera excelente para que artarse pueda dar a conocer.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema — Titulo

“Propuesta para la creacion de una tienda onlinecatrisetas alternativas con disefios
realizados por artistas ecuatorianos en la ciudadwhyaquil.”

1.2. Justificacion

Con la idea de crear una tienda online, se busdaae un plan de negocios que sea
rentable, se escoge este sector de ropa alternatimadisefios realizados por artistas
ecuatorianos para asi poder aumentar la ofertardesetas producidas en el Ecuador debido a
gue existen varios lugares donde se pueden adgrendas, pero ninguno con este concepto y
aplicado al sector del comercio electrénico lo awahenta el alcance para toda persona que

tenga acceso a internet.

El comercio electrénico facilita el alcance deldguroto y la marca en si, también usando
las redes sociales como medio de apalancamientoineglica una reduccion de costos muy

grande lo cual presta mucha ventaja frente a mssdompetidores.

En el Ecuador no existen tiendas online con est@steristicas las cuales son de brindar
al mercado objetivo algo novedoso, distinto a lovemcional, con estilos denominados “old-
school” y “retro” que contengan mucho disefio y atecual sera realizado por artistas
ecuatorianos lo cual contribuira mucho al desarmd los mismos, reconocimiento y plazas de

trabajo como tal.

Por esta razén la creacién de esta tienda onlirecgntenga prendas de hombre y de
mujer con estos estilos los cuales brindan al coidar la oportunidad de tener variedad a
elegir, con disefios novedosos y con la aplicacedaahbados de primera calidad apoyando al

desarrollo del arte y la cultura del pais.



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

El presente estudio se llevara a cabo en el peded@mpo estimado desde el mes de
mayo del 2019 hasta el mes de septiembre del 20i® ®@udad de Guayaquil. Este proyecto
tiene como objeto investigar la factibilidad dectgaciéon de una tienda online ofreciendo

camisetas alternativas con disefios de artistasa@res en la ciudad de Guayaquil.

La propuesta plantea la oportunidad y necesidadfeEer camisetas con disefios
realizados por artistas ecuatorianos llenos deyartano de obra 100% ecuatoriana.

En esta investigacidon se plantea la elaboracida descripcion completa del producto
y la investigacion respectiva del mercado de lastih textil, en la produccion de prendas de
vestir y el consumo como tal, la cual tiene comgetdlo indicar la aprobacion del producto
por parte del segmento de mercado, asi mismo aedhros los analisis respectivos para
validar la idea de negocio que se presentara gresénte estudio.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

En el presente estudio se ven relacionados loeregentos del Plan Nacional de
Desarrollo (SENPLADES, 2013) en el cual, en el genimero dos, tres y cinco, se habla
sobre: : la inclusion en aspectos sociales y teiaies, en mejorar la calidad de vida de la
poblacién ecuatoriana, crear espacios en los cexistgan medios por los cuales se puedan
tener encuentros sociales y culturales que fodateza identidad nacional y se compartan
distintas culturas y nacionalidades, incentivarsaglcuatorianos para poder mejorar en materias
de productividad, competencia y calidad en la pcoafun nacional los cuales planteen generar
un valor agregado para satisfacer la demanda atgrexterna, estos objetivos plantean
aspectos muy importantes que van relacionadostainente con la propuesta de negocio y su
factibilidad.

En el siguiente estudio también se toma a congitbgrda linea de investigacion que
propone la Universidad Catdélica de Santiago de &mail en el Sistema de Investigacion y
Desarrollo, en el dominio nimero tres que trataes@ronomia para el desarrollo social y

empresarial (SINDE, 2013) ya que va ligado direetat® con la investigacion.



1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la creacién de urmadia online con disefios de artistas
ecuatorianos por medio de la realizacion de enasigséntrevistas al mercado objetivo dentro
de un periodo de 5 meses.

1.5.2. Objetivos Especificos

* Determinar el interés del consumidor respecto atlpeto ofrecido al mercado por
medio de un estudio de mercado y tendencias deiguns

» Evaluar los aspectos financieros y econémicos qokeva el modelo de negocios para
conocer la inversion necesaria para el inicio dadguesta.

» Desarrollar las estrategias necesarias acerca awlercio electronico para el
posicionamiento online.

» Demostrar que existe un mercado objetivo el cualdispuesto a cumplir con las ventas

proyectadas.

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

Informacion.

El método planteando para la siguiente investigaséya exploratorio con un enfoque
cualitativo y cuantitativo.

“La investigacion exploratoria, permite conocermpdiar el conocimiento sobre un
fendmeno para precisar mejor el problema a invasti¢gSelltiz, 1980). De acuerdo a esto, la

investigacion de un tema en especifico es pane glara conocer mas a fondo sobre el tema.

Ademas, se utilizara el enfoque cualitativo el csmlbasa en estudiar los habitos,
comportamiento, patrones, etc. Y respecto al emfoguantitativo, el cual se basa
principalmente en una hipotesis y finaliza con kEdinion y analisis por medio de estadisticas
para comprobar las teorias. (Hernandez, Carlosla%, R006).

La informacion sera recolectada por medio de eistigey individuales y encuestas al
segmento de clientes potenciales para recolectas dalevantes respecto a la investigacion



para luego ser analizados por medio de graficesliesicos usando herramientas de Microsoft
PowerPoint y Microsoft Excel.

1.7. Planteamiento del Problema

En la actualidad, el consumo de prendas de vastine de los principales componentes
de la vida de las personas dentro del pais, estandbsexto lugar de un total doce objetos que
se encuentran en la composicion de articulos adqsirpor los hogares en un periodo
determinado de tiempo. (INEC, 2015).

El Gobierno encuentra una problematica principal l&ncual cita al productor
ecuatoriano encuentra como principal objeto dedastpese a que este sufre una lucha
constante con la ideologia de que los productossqoeroducidos nacionalmente no son de
tan buena calidad, lo cual de como resultado quel afio 2013 se aplique una reforma que
ayuda al productor nacional como el sello cono@dtualmente por muchos ecuatorianos
“Hecho en Ecuador” lo cual ayuda a respaldar laladly los procesos de los productos hechos
en Ecuador. (Mucho Mejor Ecuador, 2012).

Al momento de que una persona consume ropa extaanjea gran parte del dinero se
va al extranjero y no ayuda al productor nacioaaual no es beneficioso para el pais ya que
se sigue contribuyendo a que las grandes marcasacrenas y existe menos apoyo al consumo
nacional. Las grandes marcas de ropa al impongrsungas solo tienden a homogenizar como
se visten las personas, la cual es una de lasespmm que hay personas que se visten acorde

a estas.

La creacion de una tienda online en la cual inalupeendas con inspiraciones
alternativas, retro, arte, tatuajes y streetweayrearea que no se encuentra explotada en el
mercado del pais, es claro que existen tiendastarieea de ropa, pero Unicamente de tiendas

y disefladores extranjeros.

Muchas de las personas simplemente prefieren corapral extranjero, pero no estan
conscientes que dentro del pais existen prendamcisive mejor calidad y duracion que las
del exterior. Lo cual da a lugar de que la percepcle la calidad sobre la materia prima
ecuatoriana siga siendo denigrada por las persprses crea un falso concepto sobre la

produccion nacional como fue mencionado anteriotenen
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1.8. Fundamentacién Teoérica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial

La propuesta se basa en la comercializacion decapanucha identidad ecuatoriana y
se tomara como referencias para el presente edaslisiguientes empresas debido a sus

grandes aportes en este ambito y la naturalezsedekio:

The Designers Society

Segun se puede observar en su fan page de la ¢l Bacebook, The Designers
Society es un pop up store innovador de retalgres y eventos disefiado para emprendedores
creativos.

El sistema de trabajo de esta empresa consisfgogareel emprendimiento ecuatoriano
basado en moda, el disefio y expresién de arte grat@én. El enfoque del negocio es que
todos los disefiadores tengan la misma oportunidésibilidad ya que ofrecen 4 exposiciones
al aflo con diferentes productos y marcas. En sinesspacio donde se expresa mucha arte y
cultura plasmada en prendas de vestir junto corhanigientidad cultural. También hacen uso
de los medios digitales para promocionar su tignttalos sus articulos, por medio de blogs,

paginas de Facebook e Instagram. (Cabrera, CrigtiMaribi, 2017).

Bakanes

Es una empresa que funciona desde el afio 20Q1allafcece una propuesta de disefios

gue rescatan la esencia ecuatoriana.

“Nuestros disefios son creados por talento ecuatorieconocidos por la originalidad
y relevancia en la sociedad. Son disefios originetgmctantes, bromistas pero éticas. Nuestra
calidad que ha sido reconocida nacional e inteomatmente.” (BAKANES, 2018).

Ellos también hacen énfasis sobre la calidad delday la serigrafia que se aplica en
ella, usan 100% algodén Jersey. En su pagina weluesde encontrar todo su catalogo de
productos y asi mismo en sus redes sociales, saugees del eCommerce Award que se
realiza en el eCommerce Day en Ecuador, en la @déegle Indumentaria y Moda en

eCommerce. (eCommerce Day, 2017).



Lulakirei Couture

Es una marca de ropa que actualmente esta ubinad&allery en Cumbaya, cuenta
con muchisima identidad cultural ya que segun Fela&algado quien es la duefia de la marca,
usa una combinacion con diferentes telas y lin@sggneran detalles que hacen referencias a
las raices ecuatorianas. Utiliza elementos similitel Ecuador llevandolos al contexto de la
moda. Con sus creaciones ha logrado expandirseigaegun acota Fernanda, en Ecuador
existe una creciente industria de moda que abrpeamuevas ideas que cambian el concepto

de la moda ecuatoriana. (Grafitat, 2016).

El aporte de sus creaciones es muy importantegbpeds ya que sus creaciones, ademas
de ser muy estéticas y personales, son tambiérediorde trabajo, una proyeccion de procesos

y pagos justos a varios artesanos del pais. (Salgad>s).

Grupo Inditex

Inditex vende en 202 mercados a través de su @tataf online o de sus 7.000
tiendas en 96 mercados. Sus marcas mas importasoteZARA, Pull&Bear, Bershka y
Stradivarius. Este grupo hace énfasis en que cafaantuenta con un disefio propio y
personalidad uUnica la cual tiene como objetivo rcesdilos y prendas que encajen con la

necesidad de sus clientes respectivamente. (INDJPBX8).

"Pensamos y actuamos de manera sostenible en laxl#ésses de nuestra actividad
y asumimos como propias las expectativas de n@egtupos de interés. Nuestra moda
es Right to Wear". (Isla, 2018). Lo que acota Palde esencial para entender los

comportamientos del consumidor y poder ofrecepjistjue necesita.

A pesar de que el grupo Inditex es una empresargumeeja muchisimo mercado, es
importante reconocer los aspectos que toma enaueferente a los clientes y el catalogo de

productos ofertados.



1.9. Marco Tebrico

En el presente estudio, se presentaran teoriasgaies como: comercio electrénico,

identidad cultural, modelo de negocios, creaciomaler y emprendimiento.

Comercio Electrénico

El Comercio electronico es el proceso de compratave intercambio de bienes,
servicios e informacion a través de la red (IntrnBepresenta una gran variedad de
posibilidades para adquirir bienes o serviciosafi@s por proveedores en diversas partes del
mundo. Las compras de articulos y servicios parm@t o en linea pueden resultar atractivas

por la facilidad y comodidad para realizarlas. (HEGO, 2015).

El comercio electrénico es vital en los tiempos erads ya que esto nos permite llegar
a mas personas siempre y cuando tengan accestea Yaa la informacion necesaria. Las
empresas estan tomando el comercio electronico corampcion viable para interactuar con

el consumidor directamente.
Cultura

“Es el conjunto de los rasgos distintivos, espalids, materiales y afectivos que
caracterizan una sociedad o grupo social. Ellackaglademas de las artes y las letras, los
modos de vida, los derechos fundamentales deluseaio, los sistemas de valores, creencias
y tradiciones.” (UNESCO, 2005).

La UNESCO hace referencia a que la cultura es wareera de identificar a un pais y
poderlo diferenciarse de otro, ademas de la did@dstultural que es una caracteristica esencial
de la humanidad que debe valorarse y preservanseeacho de todos los habitantes del pais.

Modelo de Negocios

“Entendemos que un modelo de negocios puede sentdes través de nueve bloques

gue muestran la légica de como una empresa pretede dinero. Los nueve bloques
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cubren las cuatro areas principales de un negolegmtes, oferta, infraestructura y viabilidad
financiera.” (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Entender que el modelo de negocios es parte crdei#bdo inicio de negocios para
poder comprender con una visidn clara sobre tamkadpectos del negocio en general, como

este capta, entrega y crea valor.

Creacion de Valor

Entendemos por valor de la empresa el valor dglotmde elementos, materiales, no
materiales y humanos que integran o constituyemlpresa. Se trata de un valor o precio de

conjunto, de la empresa como organizacion, queyeaho

solo el valor en el presente de los diferentesdsiederechos y obligaciones integrantes de su
patrimonio, sino también las expectativas acerdasibeneficios que se espera que la empresa

genere en el futuro. (Bonmati, 2011).

Emprendimiento

“La funcion de los emprendedores es reformar oloew@nar el patron de produccion
al explotar una invencién, o mas comunmente unéoitidad técnica no probada, para
producir un nuevo producto o uno viejo de una nuesaaera; o proveer de una nueva fuente

de insumos o un material nuevo, o reorganizar mehasiria.” (Shumpeter, 1942).

Lo que quiere decir Schumpeter, es que la funagbemprendedor como tal es siempre
estar en constante innovacion frente a un munddicame lleno de ofertas y demandas por
parte del productor y del consumidor, y que esepaminente del desarrollo de los paises
alrededor del mundo.

1.9.1. Marco Conceptual

Para lograr comprender mas a fondo la investigasigaeben conocer los tecnicismos

gue seran presentados a continuacion.
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Personalizar: Dar caracter personal a algo. (Real Academia Edpa005).

Co-creacion: Ejercicio colaborativo a travées del cual las marrabajan de la mano de sus
usuarios con diferentes propositos: desde esteastelgi comunicacion y mercadeo, hasta llevar
a cabo proyectos de impacto social, disefiar nueradhuctos o crear nuevas experiencias de
marca. (Salazar, 2010).

Estilos Old-school:El uso de contornos en negrita, negros y una pdieteolores limitada.
También se define mediante imagenes especificam sombolos patridticos como las aguilas,
la bandera estadounidense o imagenes masculiradedeas de chicas y pin-ups. (New-York
Historical Society, 2013).

Estilos Retro: Es un estilo que se refiere a los disefios y tenaerde moda anteriores.
También se conoce como “inspiracién vintage”. ltoores diferente a los vintage con respecto

a la apariencia y lo material. (Pérez & Merino, @01

Posicionamiento SEOOptimizacion para motores de busqueda gratuitdig)r2018).

1.9.2. Marco Ldgico

Tabla 1: Marco Légico

Objetivos Metas Indicadores Fuentes de Supuestos
Verificacion

Objetivo Demostrar la Ratios indices La propuesta

General factibilidad y financieros, financieros de negocio es
viabilidad de una TIR, VAN, Proyecciones de| rentable y
tienda online que se | TMAR, ventas tiene buena
dedica a la PAYBACK, Estado de aceptacion
produccion y indices de pérdidas y por parte del
comercializacion de | aceptacion del | ganancias mercado.
camisetas con disefipproducto Punto de
realizados por artistas equilibrio
ecuatorianos
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Objetivo Definir el mercadg Porcentaje de | Entrevistas Se determina
Especifico | meta y sug aceptacion Investigacion de | el mercado
preferencias mediante mercado meta
un estudio de mercado Estadisticas interesado en
el producto
Objetivo Determinar la| Ratios de Estado de El negocio es
Especifico | rentabilidad del rentabilidad situacion rentable y
negocio financiera financiera sostenible en
proyectado el tiempo
Objetivo Desarrollar un plan dePublicidad Estadisticas Estrategias
Especifico | mercadeo para ¢lindice de Encuestas aplicadas
posicionamiento  ensatisfaccion del| Plan de aumentan
Guayaquil. cliente marketing cuota de
mercado

Elaborado por: El Autor

1.9.3. Formulacion de la hipétesis y-o de las preguntas da investigacion de las

cuales se estableceran los objetivos.

En el presente estudio surgen preguntas que vadeaeola propuesta presentada, a

continuacion, se presentan las preguntas de |atigaeion:

» ¢Como se puede hacer disefios diferentes que llaaregericion del consumidor?

* ¢ Qué tendencias nuevas se pueden aplicar en estiisgipara que sean innovadores

y exclusivos?

» ¢Como se puede optimizar la calidad de las premeédsante el estudio de tendencias

y del mercado consumidor?

* ¢ Como crear la tienda original y exclusiva parastroenedio?
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1.10. Cronograma

Gréfico 1 - Cronograma

TAREAE

T
BEMANAY | EMANAZ | JEMANAD | QEMANA4 | JEMANAG | BEMANAE | BEWANAT | BEMANAT | BEWANAB | BEWANA D lEIlNlH[IEIM‘Aﬂ’IEWH‘ImMM BEMANA 15 | BEMANA 18 | JEMANA 17

CAPITULO 1

CAPITULO2
CAPITULO 3
CAPITULO 4
CAPITULO S
CAPITULO6
CAPITULO T
CAPITULO®
CAPITULO 11, 12y 13

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Analisis de la Oportunidad

El comercio como tal ha estado en constante carpbro, siempre manteniendo como
punto de partida suplir las necesidades de logiosydesarrollando técnicas para hacer que la
experiencia del consumidor sea cada vez mas féahgficiosa. En la actualidad, el comercio
evoluciona al término eCommerce que esta ligadecttimente con la tecnologia y
comunicacion, la cual se ha definido como la mé&stmra forma de hacer negocios. Las
empresas actualmente usan mucho el comercio elexirél cual no solo implica el acto de
compra y venta, si no todo el proceso que llevasigon desarrollo, mercadotecnia, ventas,

entrega, métodos de pagos y cobros, publicidad, etc

Por medio de una tienda virtual de una empresgugrio puede acceder a su catalogo
de productos, listado completo de precios, métdegsago, métodos de envio, politicas de la
empresa y un sin numero de informacion de esta angsempre y cuando toda la informacion

se encuentre disponible lo cual facilita la interé del usuario con la tienda virtual.

En Ecuador, el comercio electronico esta dando multh qué hablar en aspectos
positivos y de avances ya que, segun cifras dadasEecommerceday, se refuerza cada afio el

compromiso con la industria del comercio electroni@ su vez sus profesionales en el pais.

Segun el estudio de Ecommerceday, los ecuatorigrsass compras en internet se
encuentran categorizadas en 4 partes: servici@ emal principalmente boletos de avion y
reservas de hoteles, bienes no personales comusiigps electronicos y todo lo referente a
computacion, bienes personales en los cuales semnan en prendas de vestir, accesorios y
cosméticos y por ultimo productos para el hogarcleses estdn conformados por muebles,

decoracion y productos de mercado.

El estudio también demuestra que los ecuatoriamgsieatran como motivacion
principal para realizar una compra en linea edatienda ofrezca garantia de devolucion y/o
cambio, confidencialidad de la informacion, infoi@am de como realizar la compra y también

la atencion al cliente.
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Todo este flujo de acciones referentes al cometeittronico ayuda a conocer patrones
de consumo y a su vez un perfil de consumidor &l £& puede adaptar segun el proyecto que

se esté realizando.

Como se mencionaba anteriormente, una de las c&sdm cual se basa en el consumo
de bienes personales refleja que el consumo masiorés de prendas de vestir liderada por los

hombres que son los que adquieren mas estos posdyet las mujeres.

Desde siempre las prendas de vestir han sido umonped el cual las personas se
identifican y los disefiadores de modas encontraptatunidad de expresar un estilo a través
de sus creaciones y pensamientos, sin embargpetasnas utilizan las prendas que mas se
acomoden a su estilo de vida. Segun la disefiadonaodas con mas de 9 afos de trayectoria,
(Bazante, 2018) afirma que se puede innovar eoréaslas de vestir sin necesidad de perder la
identidad cultural.

“Creemos que explotar este tipo de disefio y haderidencia requiere de mucha
admiracion, pues se vuelven piezas Unicas e iitdp®t que llevan el nombre del pais, sus
raices y cultura por lo alto, poniéndolo en la aérae la moda internacional. En estos meses
hemos visto que nuestro consumidor se esta inclomah disefio independiente, con mayor

apreciacion por lo hecho en Ecuador” (Cabrera ti@as& Maribi, 2017).

En la actualidad existen disefiadores de modas @@mis que se encuentran
desarrollando alternativas de moda con contenidergidad nacional, impulsando propuestas
innovadoras y con mucho caréacter cultural, inspisagh texturas, colores y tejidos del Ecuador,

dichos modelos con presencia local e internacional.
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2.2.Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negoci

Gréfico 2: Modelo de Negocios Canva

Problema || Solucion | [Propuesta|| Ventaja Segmento
) I Es ial .
Areano | [Disefios de Valor Specia de clientes
explotada NUEVOS, Unicos, Arte, disefio Jovenes al tanto
actualizados. Unicidad fuera de lo de las nuevas
Tiendas IEcuatorianos Facil y rapido comun tendencias en
extranjeras desde moda que se
. Métricas clave [ ans encuentran dentro
Mismos o cuanUPe‘r lugar C‘ln‘lles de Guayaquil con
disef Trafico Web Autenticidad
isefios ' Portal Web edad entre 18 y
Stock Calidad Inst 35 afios de estrato
Identidad Feedbacks nstagram social medio y
Ecuatoriana Clientes Facebook medio alto.
Estructura de costos Flujo de ingresos
Web y Hosting Publicidad Ventas Online
Posicionamiento SEO Materia Prima Anuncios
Sistema para cobros online Disefiador

Elaborado por: El Autor

La propuesta surge de la creacion de camisetaslentidad ecuatoriana elaborada con
disefios emblematicos de la cultura del pais rellz@or artistas ecuatorianos para fortalecer
el consumo de productos nacionales fomentando lazm@aoductiva dentro del Ecuador
siguiendo los lineamientos del gobierno que plantaamentar el turismo y el consumo
nacional, con este producto se presenta una dltexrie una prenda de vestir representativa

de la cultura del pais agregando factores innoesdor

La propuesta de valor del negocio se concentra earacteristica de la unicidad del
producto como tal, lo cual se refiere a que el petal ofrecido presenta caracteristicas unicas
y hacen referencia a la identidad cultural del Bovaofreciendo un alcance facil y rapido
desde cualquier lugar refiriéndose a la adquisiciéhproducto desde cualquier lugar con
acceso a internet al mercado objetivo, tambiémakrado los mas altos estandares de calidad
posibles para lograr que la satisfaccion del cliesda alcanzada. Las problematicas que se
plantean son de que las empresas o tiendas cocoestepto no ha sido totalmente explotadas
ya que existen pocas empresas con caracterisiicéares que se dedican a realizar prendas
de vestir con identidad cultural, debido a est@landes corporaciones han
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aprovechado este mercado de prendas de vestir iemglansus disefios extranjeros que no
contienen identidad ecuatoriana como tal y a unipmgue oscila entre diez a cuarenta dolares
aproximadamente.

Una de las soluciones viables es realizar camisetaglisefios Unicos y con mucha
identidad cultural de muy buena calidad demostragqu®, en el Ecuador, la produccion
nacional y artesanal es excelente e inclusive muubr que la produccion extranjera
ofreciendo siempre disefios actualizados y nuevogdbse reconoce en la ventaja especial que
es proponer disefios fuera de lo comun, pero comanarte ecuatoriana. Se establece que el
modelo de negocio sera aplicado en portal web yaestio proporciona un gran alcance y
reduce los costos significativamente, asi mismeceir los productos y a imagen de la empresa
por medio de las redes sociales en las cualesexkemxpandir el reconocimiento de marca y
dar a conocer el lanzamiento de nuevos productesit@s y demas actividades relacionadas
con el negocio.

En base al modelo de negocios las principales caéta usar seran el trafico web para
conocer cuantas personas visitan el sitio y laaetaon con el mismo, el stock de productos
para conocer qué productos se venden mas o cualesnslen menos y segun eso poder
proyectar ventas e inclusive nuevos lanzamientoprdductos en base a preferencias del
consumidor, el niumero de clientes para saber cedfientes hay en existencia, conocer los
nuevos clientes y segun eso también poder proyeetaas.

La estructura de costos estara basada en el digaiig hosting del mismo que es un
mantenimiento de dominio anual, el sistema de ®bndine, la publicidad para aumentar al
alcance de la marca y se pueda conocer la exiateletinegocio y productos como tal, la
materia prima que es parte esencial del procestuptivo y el disefiador o disefiadores que se
empleen en la elaboracion de los disefios de lasetas.

El flujo de ingresos sera netamente por ingresmggmientes de las ventas online de los
productos y cuando la pagina tenga mayor traficsgpoptarse como segunda fuente de ingreso
la publicidad que pueda tener dentro del sitio.

Todos estos aspectos dirigidos al segmento detetierl cual esta conformado por
jovenes y adultos con edad de entre 18 y 35 afitsodde la ciudad de Guayaquil de estrato
social medio y medio alto que estén al tanto dal@vas tendencias en moda y que consuman
productos hechos en Ecuador.
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2.3. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision

Somos una empresa dedicada a la produccién y c@aieacion de camisetas con
disefios hechos por artistas ecuatorianos orientagwemover el consumo y la produccion
nacional con productos teniendo como objetivo padccumplir con los estandares de calidad

y factores diferenciadores en todo su proceso toau
Vision

Ser una empresa reconocida dentro del Ecuador gxtednjero promoviendo la
identidad cultural del pais a través de un prodaotocalidad 100% ecuatoriana lleno de arte
y disefio logrando contribuir al desarrollo econ@mgncial y cultural.
Valores de la Empresa

Responsabilidad: como empresa somos responsable®dde nuestros actos y
consecuencias que estos conllevan, garantizandoelgpeoducto y servicio no presente

problemas de ningun tipo.

Honestidad: a la hora de asesorar a los cliensdahcon transparencia, respeto y

honorabilidad.

Innovacion: comprometidos con elaborar productosladenas alta calidad jamas

olvidando el toque innovador del mismo.
Respeto: tratar a cada uno de nuestros clientegespeto es un aspecto fundamental y
primordial, respetando la diversidad, la cultuas, dpiniones, ideas y criterios de cada uno de

ellos.

Trabajo en equipo: promoviendo el desarrollo saskerde los colaboradores en la

produccion y comercializacion del producto.
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2.4.Objetivos de la Empresa
2.4.1. Objetivo General

Posicionarse en Guayaquil como una de las primem@apresas formalmente
constituidas en la produccion y comercializaciéncdenisetas de alta calidad con disefios

realizados por artistas ecuatorianos.

2.4.2. Objetivos Especificos

» Posicionar la marca como lider en el mercado desetas con disefios realizados por
artistas ecuatorianos al término de los cinco mamarnos en Guayaquil.

» Conseguir al término del primer afo la constitudanmal de la empresa.

* Ejecutar las estrategias de marketing y publicigada posicionar la marca en
Guayaquil.

* Mantener el factor diferenciador siempre innovaeddos disefios realizados.

* Incrementar el nUumero de unidades vendidas en B&ftia del primer afo.
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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 sera constituida como sociedad anoniatgertdo referencia a lo
establecido por la Ley de Comparfiias del Ecuadbtahdo especificamente sobre la seccion

sexta, articulo 143 el cual se refiere a la cangtih de una sociedad anénima:

Art. 143.- La compaiiia anonima es una sociedad capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportaciéon dadosnistas que responden Uunicamente por
el monto de sus acciones. Las sociedades o comspafiile@s andnimas estan sujetas a todas
las reglas de las sociedades o compafiias mersamtibmimas. (Ley de compainiias, 1999)

3.1.2. Fundacion de la Empresa

La empresa se constituira respetando todas las leymuestas la Ley de Compafias
siguiendo todos los estatutos, como se hace refaren el articulo 146, sera inscrita en el
Registro Mercantil dando fe de la autenticidadpdeyecto y siendo la persona juridica el autor
del proyecto desde su inscripcion. (Ley de Comzaiiiao9)

A su vez, para la correcta constitucion legal deolmpafia se debera regir a todos los
requisitos mencionados en los articulos 150, 15105% de la Ley de Compafias siendo

responsable del cumplimiento de estos el represientiegal del proyecto.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

En el articulo 147 de la ley de compariias se hddlgue ninguna compafia puede
constituirse sin antes que el capital se haya soiscal menos pagado en una cuarta parte.
También se suscribiran accionistas en el casoepiaecesario siempre y cuando se mantenga
en todos los marcos legales y requisitos que estld la ley de compaiias. (Ley de
Compaiiias, 1999)

La compafiia, segun el articulo 160 de la ley depadiimas podra aceptar accionistas y
a su vez emitir acciones siempre respetando Iegpiela la Superintendencia de Compaiiias.
(Ley de Compaifiias, 1999)

Para la realizacion de aportes en dinero, segartielo 163, se realizaran por medio
de depdsito en cuenta especial llamada “Cuentatdgrhcion de Capital” la cual ser& abierta
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por el representante legal de la compafia y séameate usada con fines de la empresa. (Ley
de Compafiias, 1999).

La compafia contara con un accionista principagrgaportara el 30% de la inversion
con “capital cerrado” (capital con un niumero lirdilade acciones que no se podran cotizar en
la Bolsa de Valores). El capital puede aumentaretqrasar del tiempo segun la situaciéon que
se presente en un futuro.

Adicionalmente se respetaran los contratos deipggaon de acciones como se habla en
el articulo 165 de la Ley de Compaifiias. (Ley de @aitas, 1999)

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Caddigo de Etica

“La ética profesional es una ética informativa pergdetras de sus principios se
encuentran los valores profesionales, por lo qyadetea al profesionista, la posibilidad de
ejercer su libertad y autonomia en la eleccionheaibhn a los valores profesionales que le son
propios.” (Rosales, 2007)

El cddigo de ética profesional de la compafiia gadd a como lo planeta el
profesionista segun Rosales, por eso es de sunmtanpia que el cddigo de ética que se

imponga se ligue a los valores profesionales deniesnbros de la empresa.

* Todos los miembros de la empresa deberan brindarexoelente calidad de
servicio al cliente, tratar a cada cliente comiugse el Gnico.

 Mantener la informacion de los clientes de la emsgreon absoluta
confidencialidad.

» Cada proceso productivo debera llevarse con lan@ptialidad para alcanzar la
satisfaccion del cliente.

* Reconocer y valorar los esfuerzos de cada unosdmiembros de la empresa.

» Siempre permitir la participacion de todos los nhbenms de la compaiiia en las
decisiones que sean propuestas aplicables y capdniadien de la empresa.

* Responsabilidad con las actividades que desempadia miembro de la
empresa.

* Mantener siempre presente la mision, vision, mgtabjetivos procurando el

bien colectivo.
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3.3. Propiedad Intelectual

3.3.1. Registro de Marca

La compaiiia sera registrada con la marca acompal&asialema oficial y logo oficial
respectivamente.

De acuerdo a lo establecido por el Instituto Eauaato de la Propiedad Intelectual,
existen varios requisitos que se deben cumplir @ladlabido registro de la marca, la busqueda
fonética y el registro del lema comercial. (IngbtéEcuatoriano de la Propiedad Intelectual,
2018)

Haciendo referencia a la resolucion No. 003-2010¢EP) el articulo 7 hace referencia
a que se puede acceder a un descuento del 50%aldelestablecido a las universidades
reconocidas legalmente para incentivar a los inyasbres quienes planteen ideas que ayuden
a aumentar la productividad e innovacion dentropdé$, se puede acceder a este descuento
siempre y cuando se presente toda la documentperfinente.

Las tasas de descuento para el proyecto asciehd®¥m@para el registro de Lema
Comercial y Nombre Comercial respectivamente. (8ierv Nacional de Derechos
Intelectuales, 2018)

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El proyecto, “propuesta para la creacion de umaldeonline de camisetas alternativas
con disefos realizados por artistas ecuatorianok enudad de Guayaquil” es una idea
redactada por Jeford Stefano Gonzalez Chavez cohjetivo final de adquirir el titulo de
Ingenieria en Desarrollo de Ideas de Negocios @gikn los derechos del autor pertenecen a la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

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

De acuerdo a lo que establece la ley de propiattatectual en el capitulo dos de las
patentes de invencion en la seccion uno de lossitogide patentabilidad, en el articulo #125
literal b, no se consideran invenciones las maagige ya existen en la naturaleza. (Ley de
Propiedad Intelectual, 1998)
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Tabla 2: Presupuesto de Propiedad Intelectual

3.4.Presupuesto Constitucién de la empresa

Detalle Valor Descuento| Valor
Final

Derecho de Marca| $208 50% $104

Derecho de Lema $208 50% $104

Comercial

Busqueda $16 50% $8

General de Signo

Distintivo

Constitucion de| $365,94 | No aplica| $364,94

compainia

Nombramientos | $50 No aplica | $50

por cargo

Aporte de | $1000 No aplica| $1000

Accionistas

Total $1847,94 $1630,94
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CAPITULO 4

AUDITORIA DE MERCADO
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CAPITULO 4
4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1.PEST

El andlisis PEST es una herramienta de gran ulilpdaia comprender el crecimiento o
declive de un mercado, y, en consecuencia, laiposisotencial y direccién de un negocio. Es
una herramienta de medicion de negocios. PESTcest@uesto por las iniciales de factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnologicodizatios para evaluar el mercado en el que

se encuentra un negocio o unidad. (Chapman, 2004)

Politico

* La estabilidad politica del Ecuador, en relacionlaa demas naciones
latinoamericanas, ha sido la principal carta desgmtacion que motiva a que
inversores extranjeros deseen inyectar capitale®l gpais. (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2015)

* El Gobierno quien trabaja en conjunto con el Marst de Industrias y
Productividad han desarrollado programas espegiéote para
emprendedores, en la cual se habla de fomentagdaion y puesta en marcha
de negocios que sean innovadores que especificate@gan iniciativas con las
gue se pueda desarrollar proyectos que aumenteedtvidad, se creen plazas
de empleo y a su vez se pueda fortalecer la m@toductiva dentro del pais
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018hrstas iniciativas que toma
el Ministerio, es valido tomar en cuenta que existgran apoyo por parte del
mismo al desarrollo e innovacion dentro del paipeeificamente a las ideas de
negocios lo cual hard que en un futuro se sigardalanas créditos a

emprendedores para la creacion de nuevos negocios.

 La CFN y BanEcuador en conjunto con el Gobiernoidved Impulso Joven,
guienes son entidades que estan ligadas directaraerl desarrollo de nuevas
ideas de negocios para apoyar el desarrollo ecaoondel Ecuador,
especialmente a jovenes y primeros emprendeddmgaado créditos para la
creacion de proyectos que estén enfocados en @ugridn, comercio y
servicios. (Secretaria Técnica de Jovenes, 20K3ileEsuma importancia que
estas entidades sigan realizando alianzas ya guentan al sector productivo,

y contribuyen a que nuevas ideas de negocio crezcan
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La Asociacion de Jévenes Empresarios del Ecuadame ticomo propoésito
promover y fortalecer los emprendimientos ecuatesa ha trabajado con la
Secretaria General Iberoamericana, Casa Real Hap&amco Interamericano
de Desarrollo BID, Banco Mundial y diferentes eatlds publicas y privadas.
(AJE, 2018). Esta entidad se encarga de fomentmptendimiento joven, el
intercambio de ideas innovadoras que apoyen airsecondémico y productivo
del Ecuador.

En la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronigardellan actualmente
planes con busqueda de apoyo gubernamental lctienal como objetivo la
asistencia en la busqueda de apoyo para negociosearcon el sector publico.
(Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2(H8&p entidad de encarga
de apoyar al crecimiento en lo que a Comercio Elaato se refiere, lo cual es
excelente para los negocios que se quieren ddsapol medio de plataformas

web y aplicaciones respectivamente.

Econdmico

Actualmente existe un plan que ha desarrolladoadli€sno llamado Plan de
Prosperidad en el cual se ha permitido mejoraitdacddn econémica del pais
dando incentivos al sector productivo beneficiaadempresas de todos los
tamanos y sectores, con este nuevo plan se pueddesica exoneraciones de
impuesto a la renta entre 8 y 20 afios a las engpm@sa apliquen nuevas
inversiones. (Plan de Prosperidad, 2018)

Segun la constitucién de la republica en el ai@¥6, literal b dicta que se
debe construir un sistema de trabajo que seayustonocratico, que trabaje en
funcién de mejorar la situacion econdmica brindamiizas de trabajo y
generando mayor productividad, siempre basandoselaerdistribucion
igualitaria.

El seguimiento de estas leyes aporta de una fareta a la economia del pais
ya que el cumplimiento de estas normas garantizieshrrollo integral del
mismo.

De acuerdo a los datos publicados por Globlal prereeurship Monitor, el
producto interno bruto (PIB) se encuentra en etk los $6,071 ddlares por

habitante. (Global Entrepreneurship Monitor, 2018)
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* Segun el grafico presentado por La Comision Ecocarpara América Latina
y el Caribe, el PIB esta en crecimiento, pero macta&omo en el 2017. El
desempleo esta disminuyendo en comparacion caroed@l6 y la inflacion ha
ido disminuyendo con respecto al afio 2016. Lo e al Pais en una
situacion estable y no critica. (CEPAL, 2018)

Gréfico 3: PIB, Inflacion y Desempleo

Ecuador: PIB, inflacion y desempleo, 2016-2018
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Fuente: (Camara de Comercio de Guayaquil, 2019)

e La situacién del Ecuador en lo que a riesgo paisefiere ha reducido
notablemente segun lo muestran las cifras del B&wairal del Ecuador,
actualmente el riesgo pais de Ecuador se encuem#&3 puntos en mayo del
2019, mientras que en el 31 de diciembre del 28d8traba 826 puntos, lo cual
presenta una reduccion evidente de 273 puntos. [iste al pais en una
situacion excelente, que cumple con sus téerminmsiados. (Banco Central del
Ecuador, 2019)

Social
* Segun resume la secretaria nacional de planifinagidesarrollo, el 58,8% de

la poblacion suele ahorrar sus ingresos, mientrae|41,1% tiene mas gastos
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gue ingresos, esto quiere decir que casi la migald ghoblacion no distribuye
bien sus ingresos y tiende a endeudarse, por Ieseuwaalizara un plan en el que
incluyan una mejor redistribucion de los ingres(®ecretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, 2017). Esta iniciatiparmitird que la poblacion
dentro del pais este educada en lo que a ingragastes se refiere, de distribuir
de manera correcta el dinero y que el gasto sdémaes a cosas importantes,
ligadas con la canasta basica vital.

El gasto de consumo en los hogares consta de ikiodies principales como se
presenta en la siguiente tabla, en la que se poleskrvar que el consumo de
alimentos y bebidas esta en el primer lugar coB4e40%, el transporte en
segundo lugar con el 14,60%, el consumo de biers=wcios diversos con
9,90% Yy el consumo de prendas de vestir y calzadet7,90%, estos rubros
son los que mas porcentaje tienen en lo que a dastonsumo en los hogares
se refiere, al estar en estos lugares es evideetsuconsumo va a seguir por
mucho tiempo y en los a su vez ocupando sus mikmares por mucho tiempo.
(INEC, 2012)

Gréafico 4: Gasto Mensual Ponderado

Gasto Corriente
mensual (en ddlares)

Alimentos y bebidas no alcohdlicas 584.496.341 24,40
Transporte 349.497.442 14,60
Bienes y servicios diversos 236.381.682 9,90
Prendas de vestir y calzado 190.265.816 7,90
Restaurantes y hoteles 184.727.177 7,70
Salud 179.090.620 7,50
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles 177.342.239 7,40
Muebles, articulos para el hogar y para la conservacion ordinaria del hogar 142.065.518 5,90
Comunicaciones 118.734.692 5,00
Recreacién y cultura 109.284.976 4,60
Educacion 104.381.478 4,40
Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes 17.303.834 0,70
Gasto de Consumo del hogar 2.393.571.816 100,00

Fuente: (INEC, 2012)
Los emprendedores en Ecuador no suelen tomar siesgoplemente deciden
emprender por necesidad y no por oportunidad,eepista aspiracion a crecer,
también existen indicadores peor posicionados @idah de la tolerancia al
riesgo, ambicion de crecimiento y acceso a redes) p pesar de esto, la

propension a emprender sigue siendo prometedatzalandica que el
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Ecuador siempre tendra gente emprendedora, solecssita mas apoyo a estas
personas y no solo a pequefios grupos de perséids2014)

El 52% de los ecuatorianos de clase media gastae $80 y $150 dolares
mensuales en vestimenta. (EKOS, 2018). Esta crieaeptada en la revista
EkosNegocios es una cifra de impacto ya que renfdamacion sobre qué tan
influyente es el consumo de vestimenta en los egaabs, y destinan una gran
parte de su dinero en ella, esto es excelentequalguier negocio que desee
entrar en la comercializacion de prendas de vgatgue es uno de los rubros

muy importantes para la poblacion dentro de su name gastos mensuales.

Tecnoldgico

El analfabetismo digital se ha ido reduciendo aapale los afios como se
muestra en la siguiente grafica, ha habido unacdin bastante considerable
lo cual indica que cada vez mas personas usamamedyucomputadoras e internet
a la vez tanto las zonas urbanas y

rurales. (Ministerio de Telecomunicaciones y d8daiedad de la Informacion,
2017)

Graéfico 5: Analfabetismo Digital
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Fuente: (INEC, 2017)
Segun muestran las graficas que se refieren aépt@je de personas que tienen
teléfono inteligente, el porcentaje ha ido en aumenn el pasar de los afios y
es posible también ver la tendencia en alza deaquis siguientes afios, mas
personas tengan un teléfono inteligente lo cuahfteda poblacién los use como
medio de comunicacion y acceso a informacion guenseentre disponible por

medio de internet. (Instituto Nacional de Estadéstiy Censos, 2017)
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Graéfico 6: Personas con Smartphone
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Fuente: (INEC, 2017)
e Elnumero de hogares con acceso a internet tarhbié@o en aumento como en
los anteriores puntos mencionados, como lo repr@dargrafica, también se
logra ver la tendencia alcista lo cual indica qadacvez hay mas hogares con

acceso a internet. (Instituto Nacional de Estatdisty Censos, 2017)

Gréfico 7: Hogares con Internet
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Fuente: (INEC, 2017)

* Segun un estudio realizado por la UEES, en lasmiahalizan los antecedentes
y la situacion del comercio electronico en Ecuadarconjunto con la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico y el Instithtacional de Estadisticas y
Censos, el 51% de las compras virtuales se comaeceatr Quito, Guayaquil y

Cuenca. (Portalanza, Duque, & Silvana, 2017).

Como conclusién, tomando en cuenta los aspecthgémites en la industria textil, en
lo que a politico se refiere, es evidente que tabdglad politica es excelente, las leyes que
dicta el gobierno estan a favor de los emprenditogrel fomento a la produccion nacional se
encuentra en su mejor etapa y promete seqguir ¢as galiticas por un largo periodo de tiempo.

En cuanto a los factores econémicos, se hablaateplpara el desarrollo econémico
del pais, reformas que hablan sobre construirsiarsa estable, con democracia y justicia, el

producto interno bruto esta creciendo y el desemipdgando lo cual indica que va mejorando
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claramente la economia del pais, asi mismo comesyo, el cual va disminuyendo haciendo
gue el pais sea mas atractivo para inversion g&teaa inclusive local.

Por otra parte, en los aspectos sociales, lasmmssen el pais suelen ser ahorrativas,
pero también una gran parte no saben distribuirectamente sus ingresos, pero existen
métodos para que la poblacion se eduque correctarjigraste sus ingresos en lo necesario,
pero también denota que existe poder adquisitivgppde de la poblacion ya que uno de sus
principales rubros de gastos se encuentra en \@gfm asi mismo existe mucho
emprendimiento pero mayormente por necesidad queguotunidad.

Finalmente, en lo tecnoldgico, la poblacién hadenin crecimiento en el acceso a la
informacion por medio de internet, mayor educacmediante los medios electrénicos,
reduciendo asi el analfabetismo digital, lograng® cpda vez las personas con acceso a internet
se eduquen y puedan lograr adquirir articulos ptermet como ya lo hacen actualmente

muchos ecuatorianos.

4.2. Atractivo de la Industria: Estadisticas de Ventasimportaciones y Crecimientos en la
Industria

El sector textil en Ecuador ha tenido un crecinuemuy notable, es el segundo de
Ecuador que genera mas empleo con mas de 1100&estaentos que dan empleo a muchos
ecuatorianos, de los cuales el 74,2% se dedicdabi@acion de prendas de vestir, el 8,2% a
fabricacion de articulos confeccionados a base atermales textiles, el 8,2% a calzado en
general y el 9,5% restante a otras actividades alaufactura. (INEC, 2012). El sector textil
tiene mucho potencial, debe tener capacidad pammiasetos productivos, producir con

calidad, diversificar sus productos y ampliar sugaéo.

Gréfico 8: Ranking 10 Empresas del Sector Textil
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Fuente: (AITE, 2018)

En el Ecuador, existen fuertes empresas que camgéstro de la industria textil, lo

cual demuestra que el sector sigue creciendo debi@oferta y demanda, generando consigo

plazas de trabajo.
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La Asociacion de Industriales Textiles del Ecuaddr]NEC, y empresas privadas
trabajan en conjunto para realizar capacitaciones @ uso de
informacion, presentacion de datos con el objaeliw@ue estos datos presentados sirvan para
la futura toma de decisiones en funcion del giroegocio.

Segun datos de la Asociacidon de Industriales Tesxtiel Ecuador, el sector textil en los
primeros cinco meses de 2018, situ6 exportacioaed@9 millones de dolares, dirigiéndose
principalmente a Sudameérica con el 58%, los p&dségia, Colombia y Peru coparon el 39%
de las exportaciones gracias a que son socios ciatesren la Comunidad Andina. También
llegaron a la Unién Europea donde se vendieromllldnes de délares lo cual representd un
10% de las exportaciones. Las exportaciones tanfiliééan en Mercosur, quienes forman parte

de este son Argentina, Brasil, Paraguay y Urugoayun 19% de las ventas. (AITE, 2018)

Grafico 9: Exportaciones por Paises en 2018
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Fuente: (AITE, 2018)

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado

El ciclo de vida, segun los autores Philip Kotl&agry Armstrong en el libro Marketing,

se divide en 5 fases:
» El desarrollo del producto inicia cuando la compagiicuentra y desarrolla la
idea para un nuevo producto. Durante el desardalgroducto las ventas son

de cero mientras los costos de inversion de la ediapse incrementan.
e La introduccion es un periodo de crecimiento lesgdas ventas conforme el

producto se lanza al mercado. Las utilidades stesren esta fase a causa de
los grandes gastos de la introduccién del producto.
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» Elcrecimiento es un periodo de aceptacion rapide mercado y de incremento
en las utilidades.

* La madurez es un periodo donde disminuye el crecitoide las ventas, porque
el producto ya gané la aceptacion de la mayorlasieompradores potenciales.
El nivel de utilidades se estanca o incluso disyena causa de los crecientes
gastos de marketing para defender el productoefr@id competencia.

* La decadencia es el periodo en el que tanto lalayezomo las utilidades

disminuyen. (Kotler & Armstrong, 2012)

Gréfico 10: Ciclo de Vida de un Proyecto
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Fuente: (Kotler & Armstrong, 2012)

Tomando en cuenta la naturaleza del negocio y B spidice en el libro citado
anteriormente, en la actualidad estas prendas dr v@n disefios alternativos aun se
encuentran en crecimiento, pero el producto qudreeera al mercado esta
aun en etapa de desarrollo ya que sus caractasigfie unicidad lo convierten en algo

inexistente en el mercado.

En esta etapa serd de suma importancia dar a cailosercado sobre las caracteristicas
del producto en si, y como al adquirirlo se proneugiconsumo nacional, el
apoyo al desarrollo cultural, la 6ptima calidadglelducto que es producido por mano de obra

100% ecuatoriana.

4.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Portg Conclusiones
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El Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas dedP®e lo realizara basado en la
naturaleza del estudio, en la industria de produncgicomercializacion de prendas de vestir en

Guayaquil.

Poder de negociacion de los clientes (1/5)

El poder de negociacion de los clientes es mediiddea que en la industria existen
muchos ofertantes de prendas de vestir, el clierie la opcidn de elegir que comprar, cuando
comprar, la calidad del producto, donde compragyeprecio adquirirlo.

La informacién disponible que tiene el cliente tédnbes alta ya que, gracias a los
avances tecnologicos y a la publicidad de los nediada vez mas personas tienen acceso a
internet el cual es el principal medio en el que dbentes se informan sobre los productos
puestos por los ofertantes.

El nimero de compradores es alto ya que la pollat@s§tina gran parte de su dinero a
la compra de vestimenta, siendo este uno de lgesude gastos mas importantes, casi tan
importante como la alimentacion, pero al ser mudb®€ompradores hacen que se encuentre
en posicion de desventaja a la hora de defendémtsusses, por lo cual el nivel de negociacion
con los ofertantes se reduce.

El costo de cambiar para el cliente es practicamemxistente, ya que hay muchos
ofertantes en la industria y el cliente puede decmmprar prendas de vestir a cualquier otro
distribuidor en el mercado.

La mayoria de los clientes al ser consumidoredenano platean una amenaza de
integracion vertical hacia atras ya que estos éenal comprar y no a fabricar su propia

vestimenta.

Poder de negociacion de los proveedores (2/5)

El poder de negociacién es medio debido a queiadistria existen varios proveedores
gue ofertan materia prima para la confecciéon dedae de vestir.

En la industria existen una amplia gama de prowesdte camisetas por lo cual el coste
de cambio es bajo ya que se pueden encontrar mpobveedores que oferten
exactamente lo que otro, inclusive a un menor c&dtoliente puede exigir condiciones a sus
intereses y negociar con mas facilidad.

El acceso a informacidn sobre los proveedorestesya que se puede tener acceso a
dicha informacion por muchos medios disponibleserimet, publicidad, contactos, redes

sociales, entre otros.
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No existe mucha diferenciacién ya que muchos pawes trabajan con los mismos
insumos para la produccion de sus productos ofegarmpor lo cual es facil encontrar
proveedores que estén a la par en lo que a estdndiaproduccion y calidad se refiere.

Rivalidad entre competidores (3/5)

El nivel de rivalidad es alto ya que, en la actiadi se comercializa mucho las
camisetas y todo tipo de prendas de vestir en geradertan a la misma industria, muchas
empresas estan muy bien posicionadas en el merdadaus productos al mejor precio, de
buena calidad, el mejor disefio, realizan estratedgamarketing y publicidad e innovan cada
temporada.

El nivel de competencia es alto debido a que existachas empresas que ofrecen
productos con caracteristicas y precios similares.

El crecimiento del mercado se encuentra en su etapaadurez, esto significa que
actualmente el crecimiento es bajo, debido a quexygten muchas empresas que ofrecen
productos en el mercado, esto provoca que la cgotaercado disponible para repartirse entre
las empresas sea cada vez menor.

Al existir varias empresas que son muy diversastex muchas diferencias entre sus
estrategias, formas de competir, objetivos, latéudiversificacion hace que la rivalidad entre
los competidores sea alta por que es dificil conooa exactitud de qué forma van a actuar
todos los competidores.

En esta industria existen empresas pequefas y samspggeandes, cada una con su cuota
de mercado, el grado de rivalidad es alto en lggesas pequefas ya que son muchas y tienen
que repartir su cuota de mercado entre ellas, greasdes

empresas no son muchas, pero su cuota de mercgldssugrande y similar entre ellas.

Amenaza de nuevos entrantes (4/5)

El atractivo de la industria es alto ya que debidme en el pais existen gran apoyo por
parte del Gobierno a las nuevas iniciativas qu&araconsigo mejoras a la economia,
produccion nacional e innovacion, existen muchoggutos que cuentan con el apoyo por
entidades publicas y privadas, dando financiamigntoentoria para quien lo aplique, esto
beneficia a cualquier nuevo entrante en la indastri

El acceso a los canales de distribucion esté disiegpracticamente para todos, debido
a que en la industria existen varias empresasajdedican a la compra/venta de productos, asi
también mediante los medios digitales ampliandored de distribucion nacional e

internacional.
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La amenaza de nuevos entrantes es alta debidq amasta industria, las empresas se
grandes se benefician con la economia de escataiddss representan grandes beneficios en
rentabilidad ya que optimizan su produccion llegaadproducir mas a menor coste, pueden
llegar a contratos atractivos con los proveedoregpandir su cuota de mercado e inclusive
plantear integracion vertical hacia atras.

Las barreras de entrada son bajas, ya que se pugésar a la industria con poco
capital, dependiendo el tamafio de la empresa sinascadena o solo una tienda, e ir
consolidando la empresa poco a poco.

La diferenciacion entre empresa y empresa suelaltsedebido que la mayoria de las
empresas cuentan con diferenciacion en sus prajuseovicios, valor agregado, clientes que
son fieles a la marca, las nuevas empresas queueatrar a este sector tienen que destacar
sobre las otras para ganar cuota de mercado, llIs@o@ne que la amenaza de nuevos entrantes
es alta siempre y cuando las empresas que seaenditeloras y tengan un valor agregado que

sea aprobado por el cliente.

Amenaza de productos sustitutos (5/5)

Tomando en cuenta la industria textil, la vestiraemt tiene productos sustitutos ya que
son hechos para cubrir la necesidad de vestirsensbargo, dentro de las prendas de vestir,
existen accesorios que cumplen su funcion come plarta
vestimenta, la moda y el disefio. Se puede decifagamenaza de productos sustitutos es baja
debido a que en el mercado existen un sinnimesageesas que se dedican a ofrecer distintas
prendas complementarias para vestir.

El coste de cambio al sustituto es bajo, debiduealg confeccion de camisetas es de
facil realizacion, asi mismo como el acceso a lerreaprima y mano de obra.

El cambio de producto sustito es alto, debido aexyisten productos con caracteristicas
similares que cumplen la funcién de la vestimenta.

En la industria existe el problema de la falsifiacde marca lo cual es un problema

para las empresas que venden productos de margaeyestos productos falsificados suelen

sustituir a los productos de las grandes marcagciéhdolos a un precio mas bajo y

competitivo, aunque de menor calidad.

Conclusion
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Segun el andlisis realizado, es evidente que lasind es medianamente atractiva ya
gue existen varios factores determinantes parduwoesto. En el pais existe un gran apoyo a
las nuevas empresas como lo son incentivos en stgsjdinanciamiento, mentorias por parte
de entidades publicas y privadas. Ofreciendo atauer un producto que se concentre en la
diferenciacion para poder asi adquirir una cuotmdecado y consolidar clientes.

El nivel de sustitutos es bajo ya que en la intusio hay un sustito para las camisetas,
pero si un complementario como accesorio de vestaneero aun asi ofrecido al mercado un
producto diferenciado se puede ingresar sin ningpanaera.

En el mercado también existen una amplia gamaaleedores por lo cual no seria un
problema en conseguir uno o cambiarse de un proveeotro, ya que suelen manejar precios
similares y la materia prima suele ser la misma.

Es de suma importancia conocer y analizar a lagesap que ya operan en este sector
ya que son mas experimentadas por lo cual se @pmdader lo bueno y lo malo de ellas, asi
mismo puede ingresar una nueva empresa que seatemuip directa con las demas por lo
cual es importante también la elaboracion de um ggacontingencia. Al ser uno de los rubros
de gasto mas importantes dentro de la poblacida,iedustria se vuelve muy atractiva y las

personas nunca dejaran de adquirir prendas de.vesti

4.5. Andlisis de la Oferta

4.5.1. Tipo de Competencia

La propuesta para la creacion de una tienda odéreamisetas alternativas con disefios
realizados por artistas ecuatorianos en la ciuéa@dwhyaquil, tiene competidores directos, los
cuales son Bakanes y Koolfactory, quienes son esapmegacionales que operan en la ciudad de
Guayaquil y se dedican a disefiar camisetas coimsadi, con disefios muy acorde a la cultura
del pais.

La competencia indirecta es muy grande ya queesxigirias empresas que ofrecen
camisetas con disefios: Zara, Bershka, Sumbawa&Badl, GUESS, Forever 21, etc. Estas
empresas también venden todo tipo de vestimenta,tpmbién cuentan con camisetas con
disefios alternativos que apuntan al mismo segmeé&atobién existen emprendimientos que
realizan esto de manera artesanal, o lo comeramligero no tanto como estas empresas

grandes.
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4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real

En el mercado real, el segmento de clientes vgidaia jovenes con edad entre 18 y 35

afios en la ciudad de Guayaquil de estrato socidianemedio-alto, que compren camisetas

con disefios en ellas.

Mercado Potencial

En el mercado potencial, el segmento de clientelérigado a jovenes y adultos y padres
de familia, con edad de entre 18 y 40 afos, datestocial medio, medio-alto y alto, que tengan

acceso a internet que compren camisetas con disefgtas.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Aigtiedad, Ubicacién,

Productos Principales y Linea de Precio.

En el siguiente cuadro, se muestran diversas tiendaropa que comercializan

camisetas con disefios en la ciudad de Guayagquituales son competencia indirecta para la

idea de negocio presentada.

Tabla 3: Competencia Indirecta

Competencia| Liderazgp Antigiedad Ubicacion ProductBrecio

Zara Alto 6 afios San Prendas | >$30
Marino de vestir

Bershka Alto 6 afios San Prendas | >$20
Marino de vestir

Sumbawa Medio 8 afos San Prendas | >$30
Marino, de vestir
Riocentros

Pull&Bear Alto 6 afios San Prendas | >$20
Marino de vestir

GUESS Medio 10 afios San Prendas | >$40
Marino de vestir
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Forever 21 Alto 4 afnos Mall delPrendas | >$20

Sol de vestir

Fuente: Investigacion de Mercado
En el siguiente cuadro, se muestran diversas temdaropa que comercializan
camisetas con disefios en la ciudad de GuayagsiiGuales son competencia directa para la

idea de negocio presentada.

Tabla 4: Competencia Indirecta

Competencia Liderazgo| Antigledad| Ubicacion | Productos Precjo

Bakanes Bajo 8 afios San Camisetas >$20
Marino,
Riocentros

Koolfactory | Bajo 5 afios Urdesa Camisetas$20

Fuente: Investigacion de Mercado

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

Gracias al andlisis de la tabla previamente expuest evidente que existe fuerte
competencia indirecta sin embargo no cuenta cofalisres diferenciadores que se plantea
implementar en la propuesta de negocio.

Las empresas que son del grupo INDITEX, quienesBsyhska, Pull&Bear y Zara,
utilizan la estrategia de low-cost, venden prertiiagestir a un precio relativo con su calidad,
hacen descuentos y liquidaciones por temporaddsni&so la empresa Forever 21, aplican
las mismas estrategias que el grupo anteriormeateionado.

La empresa GUESS utiliza la estrategia de difee@m@n por precios, su precio también
es relativo a la calidad del producto la cual emnlaiapuntan a un segmento medio-
alto ya que la mayoria de sus productos tienerregiggmucho mayor que las otras empresas
mencionadas.

La empresa Sumbawa apunta a un sector medio y rakdial igual que GUESS,
ofrecen productos por diferenciacion y de muy buetiaad.

Las empresas Koolfactory y Bakanes, son empresasnades y apuntan a el sector
medio, ya que las prendas no son costosas, soonaés, pero ofrecen una diversa gama de

disefios en sus camisetas, no tanto como la congeeiadirecta.
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La contra estrategia que se aplicara es brindarastucto diferenciado, que su calidad
sea relativa a su precio, siempre innovando emidsseservicio al cliente, atender a las
necesidades de los clientes, ofertando los prodymio redes sociales y pagina web, no se
ofrecerd una alta gama de productos, pero si pocaoosa mejor calidad posible, siempre

prevaleciendo la caracteristica de unicidad.

4.6. Andlisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

La propuesta para la creacion de una tienda odéreamisetas alternativas con disefios
realizados por artistas ecuatorianos en la ciuga@duhyaquil se enfocara hacia el segmento de
jovenes con edad entre los 18 afos y 35 afos,tidgocesocial medio y medio-alto, quienes
compran camisetas nacionales, de buena calidaabpdo, con mucho disefio y cultura. CoOmo
el mercado esta dividido, tipos de clientes, sedgosesegmento particular y caracteristicas de

compra.

4.6.2. Criterio de Segmentacion
El criterio de segmentacion estara basado en caspectos: Demografico, Geografico,
Socioecondmico y Psicogréfico.

Tabla 5: Criterio de Segmentacion

Tipos Datos

Demografico Jovenes entre 18 y 35 afios que compren

ropa con disefios en ellas.

Geogréfico Jovenes de la ciudad de Guayaquil.

Socioeconémico Jovenes de estratos sociales medio vy
medio-alto.

Psicografico Jovenes que apoyan la produccion nacional

y la cultura del pais.

Fuente: Investigacion de mercado
El criterio demogréfico se utilizar4 para cono@er ¢aracteristicas del mercado como
lo son: Estado Civil, Edad, Sexo, entre otros.se@o ese rango de edad debido a que en ese

promedio es cuando existe un poder adquisitivagppacidad de eleccion de un producto.
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El criterio geografico es utilizado para definirltecalizacion geografica del mercado
objetivo, se ha escogido la ciudad de Guayaquil.

El criterio socioeconomico se concentra en la ifleation del nivel de estrato social
del mercado objetivo, como su estilo de vida, clesgal. Se determina que el producto va
dirigido a los jévenes de estrato social medio dimalto.

El criterio Psicografico se refiere a delimitar &éditudes del consumidor, sus criterios
a la hora de adquirir un producto, se ha deternoirguee son los jévenes que consumen

productos que sean de produccion nacional y qugeada cultura del pais.

4.6.3. Seleccion de Segmentos

En la seleccion de segmentos se basa en el sectoeitado el cual usa criterios de
interés, accesibilidad y capacidad a la hora derza de decision de compra del producto
especifico. Se toma en cuenta a los estratos esaiadio y medio-alto debido a su poder de
adquisicion, ya que estos estratos sociales pubatimar una parte de sus ingresos a la compra
de vestimenta de buena calidad. Elegir el segmelarazones por que lo escojo, es mas facil,

atractivo, explicar por qué ese y no otro.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos

El perfil del segmento escogido son los jovenes spi@ncuentren en la ciudad de
Guayaquil, con una edad entre 18 y 35 afos que edald en la cual pueden ganar su propio
dinero y pueden comprar a libre albedrio, de essatial
medio y medio-alto que les guste vestir diferedéstacar por prendas con caracteristicas de

unicidad, con calidad y mano de obra 100% ecuaiaria
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4.7.Matriz FODA

Tabla 6: Matriz FODA

1. Poca aceptacid

por parte de

mercado meta.

n(2.3) Realizar siempre u
producto Unico para qu

sea dificil de imitar.

MATRIZ FODA Fortalezas Debilidades

1. Servicio al cliente 1. Muy poca
distinguido. experiencia en

2. Caracteristicas de administrar un nuevo
unicidad. negocio.

3. Producto de muy 2. Poco inventario para
buena calidadl las necesidades del
nacional. cliente.

4. Informacion  de 3. Limitacién en
facil acceso para ofrecer solo
el cliente. camisetas.

5. Facil compra de 4. Desconocimiento de
producto. la marca.

Oportunidades F+O D+O
1. La industria se (2.3) Realizar alianzas(3.1) Aprovechar que Ia
encuentra encon el gobierno dando |andustria esta en crecimiento
crecimiento. conocer los beneficiosy lanzar estrategias de
2. Apoyo por partg que se obtiene almarketing y publicidad ¢
del gobierno a los consumir productosintroducir nuevos productos,
emprendimientos| nacionales. no solo camisetas.
que generen (3.5) Dar a conocer a 1gq1.2) Realizar los cursos que
empleo. nuevos clientes sobre |Jamplementa el gobierno para
3. Analfabetismo marca y que puedgremprender con el fin de
digital estd adquirir con plena capacitarse y evitar Igs
disminuyendo. seguridad el producto pomargenes de error al
Existe un nicho demedio de internet. emprender un nuevo
mercado desatendido. negocio.
Amenazas F+A D+A

n(4.2) Promocionar la marga
ecomo un producto diferent

a los ya existentes en |el
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2. Marcas en ¢€|(3.2) Las marcas yamercado, dando a conoder

mercado ya posicionadas en elsus beneficios

posicionadas mercado suelen ofrececaracteristicas.

actualmente. un producto de calidad,(4.1) Realizar ur]
3. Imitacion del| pero la calidad lanzamiento de marca en un

producto por part¢ ecuatoriana también e®vento grande, que sea muy
de la competencia.excelente, la cual sepublicitado para lograr un
Disponibilidad de| utilizara para realizar losmayor alcance
productos sustitutos. productos. conocimiento de la marga

por mas personas.

4.8.Investigacion de Mercado

4.8.1. Método

Para la obtencion de datos relevantes, se tomarénesita dos métodos: investigacion
cualitativa y cuantitativa.

Respecto al método de investigacion cualitativestien varios métodos de recoleccion
de datos como lo son los grupos focales, entrevistxpertos segun la naturaleza del proyecto
como: expertos en disefio de modas, expertos eimsuibn, expertos en disefio gréfico,
artistas ecuatorianos, gracias a estas person#stiaacion obtenida ayudara a comprobar la
factibilidad del desarrollo del producto.

Por otro lado, el método cuantitativo aportara cdarmacion valiosa por medio de
encuestas dirigidas al mercado objetivo, realizgiréguntas objetivas para lograr precisar la
informacion que se quiere obtener y asi mismo zewddi para poder trabajar en funcion de los

resultados.

4.8.2. Disefio de la Investigacion
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especifie (Temas que
desean ser investigados)
Objetivo General
Definir el nivel de aceptacion que podria obtemsr damisetas con disefios en ellas

realizadas por artistas ecuatorianos en la ciuda@whyaquil.
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Objetivos Especificos

* Determinar los factores mas buscados a la hordagiéra camisetas con disefios
en ellas.

» Conocer la frecuencia de compra de los clientegnoales al comprar
camisetas con disefos en ellas.

» Identificar caracteristicas principales de losmntks potenciales a la hora de
adquirir una camiseta.

» Identificar el lugar de preferencia de compra de caemiseta

* Determinar los factores mas importantes los cualpslisan al cliente a comprar
una camiseta.

» Conocer los puntos de vista y opiniones de expextesca de que no deberia
faltar en una camiseta con disefio.

» Conocer factores claves de las empresas que seadedila produccion y
comercializacion de camisetas con disefios en ellas.

» Conocer cuanto esta dispuesto a pagar un clietdagal por una camiseta con

disefo en ella.

4.8.2.2. Tamanho de la Muestra

El proyecto se define en la ciudad de Guayaquili&d cuenta con un total de 2.644.891
habitantes siendo el cantén mas poblado del Ecudddos cuales el 49,8% de habitantes son
hombres. Por otra parte, la cantidad de persorasajancuentran en el rango de edad de entre
18 y 35 afios son 869.128 habitantes segun Ecuadifr@s respecto al estudio realizado en el
ano 2010.

En lo que a factores socioecondmicos respectaygnsal segmento de mercado al cual
se va a dirigir el producto, es a la clase socialdivel A con el 1,9%, el nivel B con el 11,2%
y el nivel C+ con el 22,8% dando la sumatoria ttdaatual puede adquirir el producto es el
35,9% segun datos del INEC.

Tabla 7: Tamafio de la Muestra

Poblacién Guayaquil 2018 2.644.891
Edad entre 18 y 35 afios 869.128
Porcentaje de estrato econémico 35,9%
Poblacién de posibles consumidores 312.016

Fuente: (INEC, 2018)
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Para el calculo del tamafio de la muestra se usdéarhula tomando en cuenta que la
muestra es de poblacion finita con un nivel deieof del 95% y un margen de error del 5%,

la cual se presenta a continuacion:

Z? Npq
e2x(N—-1)+Z?*p=*q

n =

B (1,96)2(312.016)(50)(50)
" (5)2(312.016 — 1) + (1,96)(50)(50)

n = 384

Gracias a la férmula se obtiene un resultadn €e384.

4.8.2.3. Técnica de recogida y andlisis de datos
4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo
Focal, etc.)

Para la siguiente investigacion exploratoria sdiz@ain grupo focal con jovenes y
adultos que usan camisetas con disefios en ellasoggamen productos nacionales, también
se realizaron entrevistas a expertos en disefioadasn expertos en arte, duefios de locales
comerciales que se dedican a la produccidn y coaligecion de camisetas, expertos en disefio
web, artistas independientes, emprendedores pesjgeicse dedican a la comercializacion de

camisetas y expertos en sublimacion y serigrafiead@setas.

Grupo Focal

¢, Qué le motiva a comprar una camiseta?

¢, Por qué consume camisetas con disefios en ellas?

¢Ha realizado usted alguna compra de una camisetanggrnet? ;Cémo fue su
experiencia?

¢, Qué factores toma en cuenta al comprar una cabiset

¢,Cree usted que adquirir productos nacionalesessoBu
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¢,Cudles son los motivos por los cuales usted cofapatgo nacional en lugar de
comprar algun producto internacional?

¢,Cree usted que consumir productos nacionalesgfeevat desarrollo del pais?

Andlisis del Grupo Focal

Se realiz6 el grupo focal con seis personas, tedms hombres con caracteristicas y
gustos en comun, siendo personas que residercerdid de Guayaquil, con edad de entre 19
y 33 afios, cumpliendo con las caracteristicas @éetado meta. Se realizaron un conjunto de
preguntas las cuales fueron respondidas a criteuip personal siendo una opinion subijetiva,
gracias a la recoleccion de datos y las preguniasfueron respondidas se pudo concluir lo
siguiente del grupo focal:

» Para el grupo focal, lo que les motiva a comprar camiseta es que sea de
buena calidad, que no sea calurosa debido a glascardad de Guayaquil hace
mucho calor y que sea evidente que no se vayaa dgsidamente. Hubo solo
una persona que dijo algo distinto pero que vabete recalcar, lo que le motiva
a esta persona a comprar una camiseta es que gardaégo diferente a lo
convencional, que se pueda identificar con ella.

» Las personas del grupo focal, todos compran caasisein disefios en ellas y
concordaron en un punto el cual fue que les gustauga camiseta transmita
una personalidad y se puedan sentir identificadosetias.

» Los principales factores que nombraron los miemtbedgrupo focal fueron el
precio, la calidad, la marca y el color. Dos peasotijeron que no les importaba
mucho la marca y que simplemente sea bonita yuedegbien.

» Todos concordaron con que adquirir un productoamaties bueno ya que se
apoya al pais y a los productores nacionales, mimaego tres miembros del
grupo focal dijeron que la calidad de prendas pruths en Guayaquil no les
son de fiar, pero que si se atreverian a compraicamiseta siempre y cuando
cumpla con las caracteristicas deseadas por &loigndo en cuenta también
gue al comprar productos nacionales se apoya arddugcion nacional,
inclusive ya han adquirido prendas nacionales yguaaado satisfechos segun

respuestas de los integrantes del grupo focal.
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* Los motivos por los cuales dejarian de comprar altgrnacional y comprar
algo nacional seria el precio y la calidad, yaspieeferian a que si un producto
nacional puede ser mejor que uno internacionaliy eejor precio también lo

adquiririan, hablando en sentidos de disefio yadld®l producto.

Entrevista a experto disefio de modas

Entrevista: Disefiadora de Modas

Fecha de la entrevistall de Agosto del 2019

Lugar de la entrevista: Virtual

Nombre del entrevistado:Ana Paula Silva

¢, Cudles son las tendencias en moda dentro del p@itsho se las puede aprovechar
para generar ganancias?

¢, Qué caracteristicas considera usted que son kgnpartantes a la hora de disefar
una camiseta?

¢En que época del afio se vende mas ropa?

¢, Qué caracteristicas consideran los clientes casianBs importantes a la hora de

adquirir una camiseta?

Por medio de la entrevista se pudo obtener lanmdoion relevante la cual es presentada

a continuacion:

* De acuerdo a Ana Paula, las tendencias de estengii@ndas de dama van por
la oleada del romanticismo, caracterizadas portene
vuelos, encajes y demas detalles en conjunto emsgarencias, estampados
floreados y detalles bordados. En prendas de eabdlbhs prints tropicales y
disefios con influencias marinas tienen mucha aciéptaor parte del mercado.
Refiriéndose a la otra pregunta Ana Paula comamtaeg bueno estar al tanto
de las tendencias porgue de esta manera los d@e8astan conscientes de que
esto se puede transformar en ganancias para toslassefiadores ya que hay
gue saber en qué momento aprovecharlas.

» Alahora de disefiar una camiseta hay que teneweta el color como primera

instancia, luego segun el color se debe pensauernigefio puede ir en ella'y
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gue todo combine, que sea una armonia para querldgtenga un estilo Unico
y sea de gran agrado para los posibles clientes.

e Ana Paula sin duda alguna respondi6 que en la émbkavidad es cuando mas
se vende ropa y que es la época perfecta para laneaas colecciones ya que
muchas compras en ese mes se realizan por emoa@segue por necesidad
de adquirirla, pero de igual manera ella recal@aspidebe
aprovechar todos los cambios de temporadas paw ¢éds ventas y no quedarse
atras.

e Segun la trayectoria de Ana Paula, muchas de lasmes consideran que una
de las caracteristicas mas importantes es el digagotiene la prenda, se

enamoran primero de cOmo es y luego preguntareeiqr

llustracion 1: Autorretrato Ana Silva

Fuente: @anapaulasilvaf

Entrevista a experto en arte

Entrevista: Experto en arte y disefio

Fecha de la entrevista5 de Agosto del 2019
Lugar de la entrevista: Universidad de las Artes

Nombre del entrevistado:Paul Silvers

69



¢, El Ecuatoriano consume productos nacionales?

¢ Por qué realiza arte?

¢, Qué tanto apoyo existe para el arte dentro dedad de Guayaquil?

¢,Qué lo motiva a realizar sus disefios?

¢, Plasmaria sus disefios en una camiseta?

Segun Paul, el ecuatoriano si consume productommnees, pero depende
mucho de la personalidad de la marca, siempre iydcuaquella tenga un valor
agregado para que asi el consumidor se sienta adotipara comprar dicho
producto.

Paul realiza arte para satisfacerse ya que esel@dl le gusta hacer y lo hace
sentir bien, simplemente por satisfaccion persokigbrincipio el solo lo hacia
para el pero luego muchas personas comenzarors@ dagnta de sus trabajos
y querian comprar sus disefios.

De acuerdo a Paul, si existe apoyo para el arte,nelo suficiente, el incluso
menciond que si tendria que ajustarlo a una esledlad al 10, estaria en un 6
pero en crecimiento ya que actualmente existermledios digitales por los
cuales se puede viralizar algo y llegar a un maywnero de personas, por lo
cual cree que es posible que vaya en aumento.

Para el, su motivacion a realizar los disefios es sjmplemente ya lo ha
convertido en un habito y no puede estar sin dibgjze hay momentos en que
lo deja de hacer y se siente vacio, se ha conggytide del ser un disefiador.
El estaria dispuesto cien por ciento a plasmadsggios en camisetas ya que
muchas personas se lo han propuesto y lo ve coma@lternativa a no solo

pintar en cuadros, si no usar sus disefios comal@sete vestir.
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llustracion 2: Autorretrato Paul Silvers

Fuente: @paultsilvers

Entrevista a duefio de local comercial

Entrevista: Duefio de KOOLFACTORY

Fecha de la entrevistal2 de Agosto del 2019

Lugar de la entrevista: Kool-Factory Urdesa

Nombre del entrevistado:Fernando Vizueta

¢,Cudles camisetas son las mas adquiridas polidosed? ¢ Por qué?
¢, Qué tallas son las que mas se venden?

¢En qué época del afio se vende mas?

¢,Con qué frecuencia se lanza una nueva coleccion?

¢, Cuales son las caracteristicas que el clienta @ssmento de adquirir una camiseta?
¢,Cuanto es la duracion promedio de una camiseta?

» De acuerdo a su experiencia en las ventas y leniaftion recopilada a lo largo
de su negocio, las camisetas que mas se venddassque contienen marcas
internacionales como las de NASA, Coca-Cola, StaarsWlos clientes
simplemente les encantan esas camisetas con leasyparque les gusta mucho
el disefio, la combinacion de colores y lo que ies lh marca que esta plasmada
en la camiseta para ellos.

» Las tallas que mas se venden segun Fernando sostnall, Medium y Large,

la Extra Large también pero no con tanta frecuecmiao las demas, por lo cual
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siempre tiene mas stock de las tres primeras t@dbglo a la demanda de sus
clientes.

Cada mes lanzamos nuevos disefios con el fin deslqukente tenga mas
variedad a elegir, por lo cual todos los mesegliesites esperan por nuevos
disefios, sin embargo, todos los disefios se vedaeni-ernando.

Fernando se ha ido dado cuenta de que los clisotesin poco sensibles al
precio por lo cual cree que en lo primero quejaa Bus clientes es en el precio,

por lo cual en su lista de productos los preciadasentre los $10 y $20.

Entrevista a disefador web

Entrevista: Disefiador web de On Comunicacion Visual

Fecha de la entrevistal4 de Agosto del 2019

Lugar de la entrevista: Virtual

Nombre del entrevistado:Andrés Andana

¢, Qué se necesita para crear un sitio web paraaeabmercio electronico?

¢, Como se puede mantener protegida la informacidelidete al momento de que este

realiza el acto de compra?

¢, Qué recomendaria usted para la mejora continua gi¢gio web?

¢, Como se puede lograr que una pagina web tengaanta masivo?

Para Andrés lo que se necesita primordialmente tenproducto que pueda ser
comercializado de forma masiva, se necesita unafpiana que tenga una
pasarela de pagos, facultad de cargar productoss nbligatorio que tenga un
boton de pagos, pero si es ideal. Tener un esgdacide la persona pueda crear
Su cuenta y manejar su carrito de compras paraagu@ueda manejar sus
pedidos, seleccionar los productos y finalizardanpra, también que el usuario
pueda revisar cual es el estado del pedido antpaghelo. Utilizar sistemas de
eCommerce, plataformas que ayudan y estan disepadasealizar
ECommerce. Requisitos minimos como pagina inforragncriptacion para
gue la pagina segura, lo cual brinda plena segiideagque la informacion del
cliente esta protegida contra fraudes y hackegeaeral.

Andrés relata que se debe tener la pagina encaipésddecir, que si la pagina

web al momento de realizar la compra pide datotadetas de crédito e
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informacion personal va a estar protegida, no puadeeder hackers a ella, solo
el duefio de los datos y la pagina web tendran aaexjuella informacion.
Darle seguridad respecto al origen de los productomdarles toda la
informacion de la empresa, direccion fisica, ugftelo de contacto directo al
cual puedan comunicarse en caso de que sucedza@iglms pedidos. Debe
contener politica de privacidad en la cual se edige es lo que realiza la pagina
web, como usa la informacion que la persona sutrenisual es el protocolo de
seguridad que utiliza. También debe contener utitigaode envio donde se
debe indicar que es lo que sucederia en caso d& gadido no llega, o si llega
dafiado, o si se cancela algun pedido, tiempo d=asiel pedido.

Andrés considera que para la mejora continua dsitimweb es que siempre
tener claro todos los términos y condiciones dealgina, brindar la seguridad
siempre sobre el servicio y el producto que sewastdiendo, también vincular
testimonios de personas que ya han comprado églagpara que los nuevos
clientes creen un lazo de confianza y su expedede compra sea mas
agradable. Siempre mostrar transparencia en lesciesr de la pagina web.
También que la pagina se mantenga siempre actdalezamaterias de stock en
el caso de vender un producto y de igual mane@ebdontenido.

Andrés recomienda para que la pagina web tengécanc@ masivo es que se
deben realizar esfuerzos de marketing, aparectrseprincipales buscadores,
enfocar las palabras claves en la pagina web yeglg para que aparezcan en
el mapa de google que es uno de los principalesadoses. También enviar
clientes potenciales de las redes sociales alvgdibpara que puedan realizar la
compra y de esta forma aumentar el alcance y elasaentas. Saber definir el
rubro y método especifico para lanzar una campabfkcjiaria, para que esto
se traduzca en ventas, llegando a los lugares daraliente esta.
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llustracion 3: Sitio Web On Comunicacion Visual

Fuente: https://oncomunicacionvisual.com

Entrevista a experto en serigrafia

Entrevista: Experto en serigrafia Lunar Wolf

Fecha de la entrevistal3 de Agosto del 2019

Lugar de la entrevista: Virtual

Nombre del entrevistado:José Quintana

¢,Cudl es la mejor técnica para plasmar un disefim@icamiseta?

¢,Cuanto es la duracién promedio de una camisetdiseio plasmado en ella?
¢, Qué colores son los que mas se usan?

¢, Cuanto demora todo el proceso?

» Para José, quien lleva mas de 10 afios realizamgpasiaa, cree que el mejor
método para plasmar un disefio en una camiseta éggmla serigrafia ya que
se plasma el disefio correctamente y queda mucloy meg realizandolo en una
maquina sublimadora. Es por eso que el lleva ieadia esta técnica por muchos
afos y a sus clientes fieles les gusta su fornteatlajar y o recomiendan.

» Utilizando esta técnica, él ha comprobado que angiseta con una impresion
hecha en maquina sublimadora dura mucho menosrgueamiseta realizada
con serigrafia, José dice que resiste mas tiempo y
muchas mas lavadas. Si el tuviese que establedmmupo de duracion seria un
estimado de 3 a 4 afos.

* Los colores mas usados dependen del pedido deitelipero lo que él

recomienda es que la camiseta sea de color negua yo se exceda de tres
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colores por disefio ya que de esta manera aumeetarésto y el tiempo de
trabajo, pero que de igual manera se puede hagerfmoblema.

» José relata que este proceso no demora mucho, eypupde completar un
pedido de 24 camisetas en un lapso de 1 hora arat@jél solo, depende

también si tiene que detenerse por algun motivo.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)
Para el correcto analisis de mercado se realiZz8drencuestas a hombres con edades
entre 18 y 35 afos en la ciudad de Guayaquil.
4.8.2.4. Analisis de Datos
1. Edad
De acuerdo a los resultados de las encuestasadadizse puede observar que el rango
de edad de 18-23 tuvo una participacion del 66%,0pcion que obtuvo menor participacion

fue la del rango de edad de 30-35 afios con un 8%.
Gréfico 11: Rango de Edades

Edad

= 18-23 aflos = 24-29 afos 30-35 afios
Fuente: Investigacion de mercado
2. ¢Usa usted camisetas con disefios en ellas?

El 84% de las personas encuestadas usa camisatdssefios con ellas, mientras que

el 16% restante no lo han hecho.
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Grafico 12: Uso de Camisetas con Disefos

Camisetas con disenos

=Si = No
Fuente: Investigacién de mercado
3. ¢Ha comprado usted camisetas hechas en Ecuador?

El 53,91% de los encuestados no ha comprado camisethas en Ecuador, mientras

que el 46,09% si lo ha hecho alguna vez.

Grafico 13: Compra Camisetas Hechas en Ecuador

Compra camisetas hechas en Ecuador

=Si = No

Fuente: Investigacién de mercado

4. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una camisetaecha en

Ecuador?
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La mayoria de los encuestados estarian dispuegtagaa $20 por una camiseta hecha
en Ecuador con el 74,47% mientras que la menorgranibn esta en el valor de $30+ con un

2,10%.
Gréfico 14: Disponibilidad a Pagar

Dispuesto a pagar por una camiseta

2,10%

8,07%

m 520 ®$20-825 m$25-$30 = $30+

Fuente: Investigacién de mercado

5. ¢Con qué frecuencia usted compra camisetas?
El 48,43% de los encuestados compran una camiadta 3 meses, solo un pequefio

porcentaje de 0,54% compra camisetas una vez al afio

Grafico 15: Frecuencia de Compra

Frecuencia de compra

12,76% 24 14,06%

= Cada mes = Cada 2 meses = Cada 3 meses

Cada 6 meses ® Unavez al afio

Fuente: Investigacion de mercado
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6. ¢Cuales son los lugares en donde le gustaria a ust®mprar
camisetas?
El 52,86% de los encuestados preferirian compraisedas en puntos de ventas fisicos,

seguido por no mucha diferencia con el 43,48% canmgm redes sociales/online y tan solo el

3,66% preferiria comprar estas camisetas en fenmsrcaditos.
Gréfico 16: Lugar de Compra

Lugar de compra

3,66%

= Redes Sociales/Online = Puntos de venta = Ferias/Mercaditos

Fuente: Investigacion de mercado

7. ¢Estaria dispuesto a comprar camisetas con disefi@s ellas
realizados por artistas ecuatorianos?
El 93,49% de los encuestados si compraria una etarien disefios en ellas realizados

por artistas ecuatorianos mientras el 6,51% naitéah
Grafico 17: Disponibilidad a Comprar

Camisetas con disenos de artistas
ecuatorianos

6,51%

m Si = No

Fuente: Investigacién de mercado
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8. En base a su criterio, califique las siguientes cacteristicas que
usted considera al momento de comprar una camiseséendo 5 el
mas importante y el 1 el menos importante
De acuerdo al criterio de los encuestados, el prealidad y disefio son los factores

gue mas consideran relevantes al momento de conmnmaiazamiseta.

Gréfico 18: Caracteristicas al Momento de Compran@setas

Caracteristicas en decision de compra

709% 66%

60%

50% 9
40% o 37% 3%
(]
0,
0%  [F926% 7% 23946% %
0,

10% 3% I 3% 3%9%

0% || I || -

Precio Calidad Disefio Punto de

venta

S5 m4 m3 m2 ml

Fuente: Investigacién de mercado

9. ¢Qué color de camiseta adquiere mas?
El color que mas adquieren los encuestados edal reegro, con el 32,55%, seguido

del color blanco con el 30,73% y el que menos prauwilen tiene con el 5,99% es el color azul.

Grafico 19: Color de Camiseta

Color de camiseta

5,99% ‘
m Negro mBlanco = Rojo = Azul = Gris

Fuente: Investigacién de mercado
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10. ¢ Cree usted que es necesario dar apoyo a los adistecuatorianos y
la produccién nacional?
Casi el 100% de los encuestados respondié quedslsria dar apoyo a los artistas

ecuatorianos y la produccion nacional, sin embdrgbo un pequefio porcentaje del 0,52% que

opina lo contrario.

Gréfico 20: Apoyo al Artista y Produccion Nacional

Apoyo al artista y produccion nacional

0,52%

=Si = No

Fuente: Investigacién de mercado

11. ¢, Conoce usted los beneficios de adquirir productescionales?
El 66,15% de los encuestados conoce los benefi@a@quirir productos nacionales,

sin embargo, el 33,85% no conoce sobre aquellosficars.
Graéfico 21: Beneficios de Adquirir Productos Nacitasa

Beneficios de adquirir productos
nacionales

uSi = No

Fuente: Investigacién de mercado
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados
Gracias a la investigacion y recoleccién de dagaizados a hombres de estrato social
A, B 'y C+ con edades entre 18 y 35 afos que residea ciudad de Guayaquil por medio de
las encuestas, se puede concluir lo siguiente:

» Elrango de edad el cual tuvo mas participaciotasrencuestas fue
entre 18 y 23 aflos con un 66%, lo cual indica guepsincipalmente
jovenes.

* EI 84% de las personas ha usado camisetas corosdiseriellas, lo
cual indica que son la mayoria de los encuestad@Enes tienen
gustos similares en cuanto a camisetas.

e Casi el 54% de los encuestados no ha comprados@&ashechas en
Ecuador, mientras que el 46% restante si lo hadieekiste una
diferencia muy notoria.

» Casi el 75% de las personas encuestadas estasfarestias a pagar
$20 por una camiseta hecha en Ecuador, el poreerdgajante se
divide entre valores que se encuentran en un rdadasta $30.

» Casi el 50% de los encuestados compra camisetagresdneses, el
25% compra cada dos meses, y el porcentaje reddahte5% se
divide entre comprar camisetas una vez al mes,smidaneses y una
vez al afo.

* Los lugares donde les gustaria comprar a los etatassse dividen
principalmente en dos: puntos de venta con el 53poryredes
sociales u online con el 44%, el porcentaje restardferiria adquirir
una camiseta en alguna feria o mercadito.

* La aceptacién por parte de los encuestados fue dedsil00%
refiriéndose a si compraria una camiseta con atigetio realizado
por un artista ecuatoriano, solo el 6% dijo quéontaaria.

* Los encuestados toman como el factor mas impor&dnieecio y la
calidad del producto, de igual manera el puntoaiea; el disefio esta
casi a la par con el punto de venta.

* El color blanco y negro son los mas adquiridoslpsrencuestados,

con ponderaciones del 32% y 30%, seguidos del cojorcon casi
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el 20%, el porcentaje restante se divide en gasw, siendo el azul
el color que menos adquieren con un 6%.

» La aceptacion sobre si se cree que es necesaapaolgo a los artistas
ecuatorianos y a la produccién nacional fue casl@@%.

« EL 67% de los encuestados conoce sobre los bevseéitadquirir un
producto nacional, aunque el 33% restante descodecaquellos

beneficios.

4.8.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado
De acuerdo a la investigacion de mercado, gratiasadisis cualitativo y cuantitativo
se puede llegar a las principales conclusiones:

* Se debe tener en consideracion que las camisdias demplir con ciertas
caracteristicas relativas al precio, que sean camgdadecuadas para el
clima de la ciudad de Guayaquil.

» Se debe trabajar en la percepcion en lo que a peamunacional se refiere,
se debe demostrar que existe buena materia prici@naacon la que se
puede trabajar.

e Tener en cuenta las tendencias en moda para pealezar disefios que
sean atractivos para el mercado objetivo y apraretddos los cambios
de temporada y fechas especiales en las cualbsrgecompra mas.

« Existe un mercado dispuesto a adquirir el prodwetalebe ir posicionando
la marca poco a poco.

» Existe competencia en el mercado, pero se pueds em el mercado ya
gue no se encuentra monopolizado.

* Los consumidores valoran mucho el precio y la edlidel producto, no
necesariamente tiene que ser un producto de marca.

* Educar a las personas para que conozcan los kemsetie comprar
productos nacionales.

* Se puede realizar ventas en linea, el mercaddésadaptando a los medios
digitales y el analfabetismo digital va disminuyensge puede crear
confianza poco a poco.

* Tener en consideracion que las tallas que masskereson small, medium

y large.
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» Siempre mantener los sitios digitales actualizawsel nuevo inventario
y tratar de consolidar a los clientes dandoles xgelente servicio y
proporcionarles toda la informacion necesaria paiala experiencia de

compra sea facil, rapida y agradable.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado
Después de haber realizado la investigacion deaderse pudo llegar a obtener
las siguientes recomendaciones para el proyecto:
» Utilizar el proceso de serigrafia ya que es el a@tmas Optimo para
plasmar disefios en las camisetas, es el mas dorader
» Siempre mantener actualizado el inventario partaegue el cliente sienta
que se ofrece lo mismo de siempre.
» Estar al tanto de las tendencias en moda paraaehds disefios en funcion
de estas.
* Realizar campafas de publicidad para que los ebemotenciales
conozcan la marca.
« En el proceso productivo se debe seguir los pasosatamente para que
el producto final este en optimas condiciones.
* Innovar siempre en los disefos para evitar la noonat
e Brindar plena seguridad y confianza a los clieqgigs deseen comprar en

linea, brindando soporte y servicio al cliente giEmue se lo necesite.

83



CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING

84




CAPITULO 5
5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General
Posicionar la marca en la mente de los clientesodanempresa que se centra en la
produccion y comercializacion de camisetas comdiseealizados por artistas ecuatorianos en

la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

* Incrementar los seguidores de las redes socialestepresa en un 10% realizando
inversiones de publicidad en los cinco primerossadsla empresa.

* Implementar estrategias que permitan alcanzaresinsiento de ventas anual del
5% durante los cinco primeros afos de la empresa.

» Posicionar el sitio web como uno de los mas buscadda hora de adquirir
camisetas en la ciudad de Guayaquil al finalizardmco primeros afos de la
empresa.

* Aumentar las visitas al sitio web en un 20% paffnel del quinto afio invirtiendo
en la estrategia SEM, para posicionar la marca ¢dahem los motores de busqueda
logrando generar leads.

5.1.1. Mercado Meta

De acuerdo a los resultados presentados por latigaeiéon de mercado y el poder de
adquisicién de los clientes potenciales, el mercadta de la propuesta para la creacién de una
tienda online de camisetas alternativas con dise@alszados por artistas ecuatorianos se
desarrollara en la ciudad de Guayaquil, con enfagogenes con edad entre 18 y 35 afios, que
se encuentren en un nivel socioecondmico mediodiovato, los cuales sean consumidores

de camisetas nacionales con disefios en ellas.
5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion
La estrategia de penetracién de mercado que smatdikera la diferenciaciéon tangible.

“Una empresa se diferencia de sus compradoresdiemer Unica en algo
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gue pueda ser valioso para los compradores. Ebgracd| que los competidores en un sector
industrial puedan diferenciarse de los otros eslemento importante en el sector industrial”
(Porter, 1989)

Al enfocarse en la diferenciacion tangible, la duate referencia a las caracteristicas
observables percibidas por el consumidor, se enfogacipalmente en crear valor,
diferenciandose de la competencia ofreciendo caasis®n disefios llenos de arte y cultura

ecuatoriana de muy buena calidad.

5.1.1.2. Cobertura

La cobertura de mercado sera en la ciudad de Guihyeg dos medios, pagina web y
tienda fisica.

Para la pagina web estaran disponibles el 100% gedduccion, es decir, todo el
catalogo de camisetas que se ofreceran, asi misrmarsintroduciendo los nuevos modelos
por ese medio los cuales podran ser adquiridotagmagina web.

Por otro lado, se podra acceder a la tienda ftkoale también se ofrecera el 100% de
las prendas ya que el stock que se encuentre @giaa web, estara disponible en la tienda
fisica, de esa manera el cliente podra decididguair la camiseta por medio de la web, o

acercarse al punto de venta y realizar la compesemnmomento.

5.2. Posicionamiento

La propuesta realizara el posicionamiento basanelvdes siguientes factores:

Posicion:

El principal objetivo de posicionamiento es quenlarca sea reconocida como una de
las mejores marcas dentro de la ciudad de Guayamglesta comprometida con alcanzar la
satisfaccion de su clientela, el desarrollo cultutal pais, la creacion de valor siempre
cumpliendo con los estandares de calidad con eldigue la marca se quede en la mente de
los consumidores.

Objetivo:

El objetivo es captar el interés de los clientetepuales, mantener a los clientes
actuales recalcando los beneficios que obtienadalirir una camiseta.

Segmento:

Jovenes y adultos entre 18 y 35 afos, que se enenen los estratos socioecondmicos
de nivel A, B y C+ quienes son consumidores de sat@s$ con disefios en ellas y a su vez

compren productos de produccion nacional.
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Atributos:

Camisetas con disefios con caracteristicas de adiaié muy buena calidad, realizados
por artistas ecuatorianos quienes aportan al adieaoultural del pais, y a su vez quien la
compra logra contribuir con el desarrollo de igmahnera.

Calidad:

Camisetas realizadas con materia prima de buendadalcon mano de obra
ecuatoriana, tinta de serigrafia duradera.

Ventaja competitiva:

Al ser un producto diferenciador, la ventaja contpetse la percibe por medio de los
disefios con caracteristicas Unicas, siendo estbgados por artistas que plasman su arte en
una camiseta, logrando que una camiseta camblmastte de ser una simple prenda de vestir
a ser un medio por el cual una persona se expresadgntifica.

Simbolos de identidad:

El simbolo de identidad usado serd un condor, septando al ave emblemética del

Ecuador, pero con un estilo diferente, fuera dmlovencional y muy artistico.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

El proyecto al ofrecer caracteristicas Unicas dehidus disefios y colaboraciones con
artistas ecuatorianos, logrando asi una ventajapettiva por lo cual las personas que
adquieran el producto estaran dispuestos a pagae@b establecido.

Se penso en utilizar una estrategia de productarganrecordar al mercado objetivo
porque tiene que comprar esta camiseta y no la denhpetencia.

Presentar el producto como un producto de caliga€e apoya a la cultural del pais, el
desarrollo cultural y econdmico del mismo. Recatodos los beneficios que se obtienen al

comprar esta camiseta.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
El empaque se regira totalmente a las leyes dGRRAINEN 1875, en la que se habla
sobre la industria textil, el etiquetado de prendasvestir y todos los requisitos que estos
productos y su empaque deben de tener.
Sera un empaque de plastico de 28x42 cm, la quddd@in adhesivo en la parte superior
de facil apertura pero que sean suficientementéckipara estar selladas y proteger la calidad

del producto.
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Las etiquetas de la camiseta seran de cualquiarialatesistente, que la informacién
gue se encuentre en las etiquetas sea legibleedelte. La informacion contenida debe
expresar la talla, la marca, porcentaje de textigmsdos en la prenda, las instrucciones de
cuidado y el pais de origen. (Norma Técnica Ecuatar 2017)

Debido a las regulaciones de la NTE, las camisaiataran con su etiquetado interno
de 5x5 centimetros con todos los detalles solicgad

De igual manera, las camisetas tendran etiquetadme en el cual se podra ver el logo

distintivo de la marca junto con el eslogan denipresa, tendra una medida de 8x5 centimetros.

llustracion 4: Empaque de Camiseta

Fuente: (Amazon, 2019)

llustracion 5: Etiqueta Interna de la Camiseta

Coudior
Add

VISTE SIN LIMITES

70% POLIESTER
30% ALGODON
TALLA M

L =8
HECHO EN ECUADOR

llustracion 6: Etiqueta Externa de la Camiseta

88



5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
En lo que respecta a la amplitud de la linea, iekistarias colaboraciones con varios
artistas por lo cual irAn aumentando con el tieropda coleccidn sera lanzada con el siguiente
nombre:
* Condor x “nombre del artista”
Por otra parte, la profundidad de la linea, sezaan diferentes tallas para cumplir con

las necesidades de los clientes:

« TallaS
« TallaM
 TallaL
» Talla XL

5.3.1.3. Marcas y Submarcas
La empresa tendra un solo nombre para las camisietagual manera la tienda online
y las redes sociales con el fin de crear identdath marca.
Al momento de realizar una colaboracion con uns@tecuatoriano, la marca se
mantendra, pero también se afiadira el nombre tislaadebido a que es una colaboracion,

aunque el nombre de la marca siempre se mantenorérp.

llustracion 7: Logo de la Empresa y Marca

Condlor

Uppased

VISTE SIN LIMITES

5.3.2. Estrategia de Precios
La estrategia de precios que se utilizara es tolggjica, la cual supone fijar un precio

al producto haciendo que el cliente potencial antéa por la emocién que por la I6gica.
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En otras palabras, en lugar de establecer un predando como por ejemplo de 20
dolares, establecer uno menor pero no tan menmg d®,99 dolares. El simple hecho de que
aparezca el 1 antes que el 2, aunque la difersntiasea de un centavo, cambia mucho la

percepcion del cliente y hace que parezca mascbdedb que en realidad cuesta.

5.3.2.1. Precios de la Competencia
Gracias a la investigacion de mercado realizadpude determinar los precios de la
competencia, cabe recalcar que la gran parte dgripsesas se encuentran en un mismo rango
de precios, la variacion de precios también depemda marca del producto la cual se ha
posicionado en la mente del consumidor a lo lagjdiempo en la ciudad de Guayaquil.

Tabla 8: Precios de la Competencia

Empresa Competencia Precio
Zara Alto >$30
Bershka Alto >$20
Sumbawa Medio >$30
Pull&Bear Alto >$20
GUESS Medio >$40
Forever 21 Alto >$20

Fuente: Investigacion de mercado

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo esta conformado por el mercadkia, constan por jovenes y
adultos de edad entre 18 y 35 afios que vivan endiad de Guayaquil, de estrato social de

nivel A, B y C+ los cuales estan dispuestos a pabprecio fijado del producto considerando
la relacion precio y calidad del mismo.
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5.3.2.3. Politicas de Precio
El proyecto se regira por las siguientes politad@agprecio:

e Se puede realizar el acto de compra por medio gadma web sin necesidad
de registrarse.

» El precio del producto se mantendra en un ranguefgos entre $20 y $25.

» Al realizar el acto de compra por medio de la pagirb, el costo de envio
tendra un recargo adicional dependiendo si esaerftrera de Guayaquil.

* Se podra adquirir el producto de manera fisicasmplntos de venta.

» El producto podré ser cancelado en efectivo y ageta de crédito o débito.

e Enlas compras por medio de la pagina web, se pedliaar el pago por medio
de PayPal con tarjeta de crédito o débito.

e Se podra acceder a descuentos en ciertas épocasialg@or liquidacion de
inventario y cambio de temporada.

» Se podré acceder a descuentos en compras por mayor.

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

La macro localizacion de la empresa sera en laqe@vdel Guayas, exactamente en la
ciudad de Guayaquil.

La micro localizacion tendra al momento un punj die venta en el local Joxy Store,
ubicado en el norte de Guayaquil, en la avenidaubligl. Alcivar en la ciudadela Kennedy
Norte. A lo largo del tiempo se lograran realizérezas con locales comerciales de prendas de
vestir como puntos de venta en donde se podranradqgs productos. También se podran
adquirir en la tienda online desde la comodidachdghr y realizar la compra a cualquier hora
del dia.

5.3.3.2. Distribucién del Espacio
En el lugar de exhibicion de las camisetas com@anaun espacio no muy grande ya que
se encontrara en un local comercial con el queaga fealizado una alianza estratégica para
poder incluir un exhibidor y un escritorio juntoncona silla ejecutiva en el cual se encontrara

un vendedor.
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El tamafo estimado necesario para incluir estosblesiey equipos de oficina es un
espacio de 6 metros de largo por 4 metros de anB8huoetros de profundidad.

5.3.3.2.1.  Merchandising
La empresa comercializara sus productos onlinetigrda fisica como punto de venta,
y segun pase el tiempo se crearan alianzas estaégpn tiendas de ropa en donde también
se podran adquirir las camisetas con el fin deredip&l alcance.
En el punto de venta fisico se podran encontracdasisetas situadas en un espacio
donde seran colocadas en perchas. De igual maoerkas alianzas estratégicas se encontraran
en un espacio donde se puedan emperchar, pereMantaja es que se encontrarian con otras

marcas de ropa las cuales seran una competencia.

5.3.3.3. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.3.1.1. Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depositos y Almacenes.
Los canales de distribucion seran por medio degasrdirectas y de igual manera a los

puntos de ventas con los cuales se realizaratidanzas estratégicas.

Directo:

Los clientes que deseen adquirir el producto lalpoeealizar de dos maneras, en los
puntos de venta autorizados y por medio de la pagéb, el costo del envio tendra un minimo
recargo para los clientes dentro y fuera de Gualyampro lo recibiran en la comodidad de su
hogar o donde el cliente lo desee.

Puntos de venta autorizados:

La empresa se encargara de proveer de inventdds puntos de ventas segun las
necesidades del cliente y del punto de venta grudiendo asi brindar facilidad al consumidor

logrando estar mas cerca de ellos.

5.3.3.3.2.  Logistica
En lo que a logistica concierne, la empresa utdipara el transporte de los productos
y las entregas a domicilio de los clientes a la resg Servientrega Ecuador. Debido a su
trayectoria, confianza y rapidez se utilizara estelio logistico. Los productos en condiciones

normales se entregan al dia siguiente del envideeis, si el producto se compra el dia lunes,
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se envia el mismo dia y llega al dia siguientd énamescurso del dia. El cliente podra visualizar
el estado de su pagquete en la pagina oficial deedgrega Ecuador.

5.3.3.3.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Postenta,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
Pre-venta
En el servicio pre-venta, se tendran las redesalescy la pagina con informacion

actualizada diariamente, ya que muchos de lostelieal ser una propuesta de negocio
mayormente online, buscaran informacién de la esgpp®r los canales web, se procedera a
tratar al cliente y proporcionarle la mayor infoaite posible acerca de la empresa para lograr
que el cliente confié en que la empresa es segseda/ en lo que hace, dar informacion sobre
como podemos ayudar a cubrir su necesidad, conuemdguirir el producto, cuanto demora

la entrega, como puede procesar un pago y demdigindes del cliente.

Post-venta
Para el servicio post-venta, la empresa dara unireento a los clientes que han
adquirido las prendas de vestir por medio de ldegsociales y pagina web, debido a que al
momento de realizar el acto de compra se obtersltdndatos y de esa manera se podra
contactar con el cliente para conocer su expeaaieicompra y asi mismo indicarles cuando

existan promociones, descuentos e informarlessipriemios por fidelidad a la marca.

Quejas, reclamos y devoluciones
La empresa siempre estara abierta a recibir reclanguejas por parte de los clientes
siempre con el fin de mejorar la experiencia deuadqun producto de esta marca y mejorar
cada dia mas. Se aceptan devoluciones en cas@ dmgprenda se encuentre con una falla de

fabrica o algun error en ella, como puede ser alfeihcorrecta o una falla en el disefio.

5.3.4. Estrategias de Promocion
5.3.4.1. Promocién de Ventas
La empresa llevara registro de los clientes quepcempor el sitio web, y puntos de
venta fisicos con el fin de enviar informacion pmociones a los clientes para que estén al
tanto de todo lo que la empresa hace y asi quedarke mente del consumidor logrando la

fidelidad del cliente.
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Los clientes que compren dos camisetas de un nastista, podran llevar dos stickers
realizados por los mismos artistas ecuatorianopt@senaron sus disefios en las camisetas.
Los clientes que compren a través del sitio welbiorpdes sociales un total de 3

camisetas, el envio corre por cuenta de la empresalquier parte dentro y fuera de Guayaquil.

5.3.4.2. Venta Personal
Las ventas que se realicen en los canales fisoasan un beneficio de igual manera,
aquellos clientes que adquieran 2 camisetas pdiéréam la tercera camiseta a mitad de precio.
Al momento de comprar una camiseta también podedyirein stickers por cincuenta
centavos, o si desean solo adquirirlos sin comymarcamiseta, podran adquirir tres stickers

por dos dolares.

5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracién de Disefio y Propuesta Publicitaria: Coecepto,
Mensaje
El fin de la propuesta publicitaria sera mostracliginte que, al adquirir una camiseta,
no solo esta comprando una camiseta si no apoyandesarrollo cultural y econémico del
pais, al comprar un producto 100% hecho en Ecugalohién que el cliente al comprar una
camiseta esta apoyando al talento ecuatoriang artstas independientes que realizan artes
anicas.

llustracion 8: Propuesta Publicitaria

nacional

~
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5.3.4.3.2.  Estrategias ATLy BTL
Estrategias ATL
La empresa por el momento no contara con estrate§jid., pero no quedaran
descartadas ya que en un futuro es probable queus#iaadas. Sin embargo, los clientes
tendran la posibilidad de dejar su calificaciénreadl servicio, comentarios, y sugerencias en

base a su experiencia a la hora de realizar eldectompra.

Estrategias BTL
Respecto a las estrategias BTL, se utilizaran samiedios los cuales son los siguientes:
» P&agina Web: donde se brindara toda la informacewesaria para realizar la
compra por medio de este canal.
* Redes Sociales: las redes sociales oficiales esttdgadas en Facebook e
Instagram principalmente.
» Ferias, Exposiciones y Mercaditos: se podran engolats camisetas en ciertos
eventos que estén relacionados con la naturaldzaedecio donde se podra

realizar el acto de compra y toda la informaciolnagismo.

5.3.4.3.3.  Estrategia de Lanzamiento

Como estrategia de lanzamiento para dar a conaceaica, se realizara una campafa
publicitaria por las redes sociales oficiales cbfirede dar a conocer la existencia de los
productos, la tienda online y toda la informaci@la marca en si.

También se realizaran alianzas con personas imftageen las redes sociales para
aumentar el alcance dentro de Guayaquil y se d@é@cer mas la marca como tal.

Los artistas de igual manera para impulsar su adgepartiran los disefios de las
camisetas en sus redes sociales y con personasntieds, apuntando al mismo segmento de

personas.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.
La marca no utilizara ninguna agencia de publicdisltido a que por lanzamiento solo
se utilizaran los medios online para publicitamiarca.
Para los medios online, se plantea lanzar una deamgralnstagram y Facebook, la cual

se pagara mensualmente segun el presupuesto asmoada campara que se realice.
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La siguiente tabla son los costos de publicidadneio de Instagram y Facebook. El

valor diario varia segun el segmento de mercadeeedja al momento de realizar la campafa.

Tabla 9: Costo de Publicidad en Instagram y Facebook

Alcance Valor Diario Dias
1600 - 6500 $1,25 1
7000 - 34000 $6,25 1
14000 - 68000 $12,50 1
21000 - 100000 $18,75 1
28000 - 130000 $25 1

5.3.4.4. Relaciones Publicas
La marca contara con relaciones publicas al mom@éatparticipar en algin evento o
feria.
Se trabajaran con personas influenciadoras de eldssrsociales que apunten al

segmento de mercado de la marca, de igual mareeatistas que realicen los disefios de las
camisetas trabajaran en conjunto a los influencesdo

5.3.4.5. Marketing Relacional

La empresa contara con marketing relacional, |b petanitira que el cliente tenga una
relacion practicamente directa con la empresa,uldl bar4 que el cliente mantenga una
fidelidad con la marca.

Gracias a los medios online, la marca podra acgraaucho a sus clientes, despejar
todas las dudas ya que los clientes tendran aectsta la informacion necesaria para que su
experiencia de compra sea la mejor posible.

Por medio de las redes sociales se informaransdeul@vas colecciones que se lancen
con los artistas ecuatorianos, asi mismo por naElioorreo electronico para que siempre estén

en contacto con la marca manteniendo siempre elcgepre y post-venta para cubrir toda
necesidad que tenga el cliente.

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
La empresa contara con una tienda online por lgpogsdn adquirir las camisetas, estar

al tanto de las promociones, el inventario, talasdelos y colores.
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Por los canales oficiales también podran accededala informacion necesaria para
que la experiencia de compra sea lo mas sencifliblpp asi mismo por medio de las redes
sociales se podra acceder también al servicidaltel por el cual se podran aclarar todas las
dudas que el cliente pueda tener.

Se realizaran posts con fotos de las camisetaspwisbbre la experiencia que tienen las
personas al adquirir una camiseta, de igual marrdos influencers dando su punto de vista
sobre la marca con la finalidad de que el clieste seguro de que lo que va a adquirir es algo

gque cumple con sus necesidades.

5.3.4.6.2.  Andlisis de la Promocién Digital de los Competidore Web y
Redes Sociales
Gracias a la investigacion de mercado se ha padidontrar datos relevantes sobre la
competencia los cuales servirdn como punto deeredex en un futuro a la hora de implementar

un sitio web y redes sociales.

Tabla 10: Medios Digitales de la Competencia

Competencia Facebook Instagram Pagina | Alcance
Web

Bakanes SI Si Si ALTO

Koolfactory SI SI SI MEDIO

Fuente: Investigacion de mercado

llustracion 9: Pagina Web de KoolFactory
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Fuente: Pagina Web de KoolFactory
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llustracion 10: Pagina de Instagram de KoolFactory
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Fuente: Instagram de KoolFactory

llustracion 11: Pagina de Facebook de KoolFactory
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Fuente: Facebook de KoolFactory
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llustracion 12: Pagina Web de BAKANES

SIGUENOS EN INSTAGRAM (G) @bakanes
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Nuestros productos

Fuente: Pagina web de BAKANES

llustracion 13: Pagina de Instagram de BAKANES
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Fuente: Instagram de BAKANES
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llustracion 14: Pagina de Facebook de BAKANES

=
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Fuente: Facebook de BAKANES

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

Como estrategia principal para en lanzamiento dedeca, se utilizaran los medios
digitales, Facebook, Instagram y el sitio web afide la marca.

Se plantea que en las redes sociales se impletagntermacion de la empresa, como
comprar, cOmo se pueden contactar directamentalgoiien para que asista al momento de
adquirir una camiseta.

Por medio del sitio web también se podran visualasacamisetas y adquirirlas, en este
medio también se contara sobre la historia de [aresa y toda la informacion necesaria para

facilitar la experiencia de compra del cliente.

llustracion 15: Facebook Ejemplar

Bad Monday
Apparel
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Fuente: Facebook de BadMonday
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llustracion 16: Pagina Web Ejemplar

Fuente: Instagram de BadMonday

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Tabla 11: Cronograma de Actividades de Promocion

Actividad |E |F |[M |[A M |J |J |A|S |O D
Instagram | X | X | X | X | X | X | X| X | X| X X
Facebook [ X |X | X | X | X | X|X| X | X| X X
Web X X | X| X X X
Influencers | X | x X [ X | X|X X X
Sorteos X | X X X
Ferias X | X X X
Volantes X X | X X
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5.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 12: Presupuesto de Marketing

Detalle Valor Anual
Publicidad impresa $150
Publicidad online $1000

Web y Hosting $200
Regalos a influenciadores $200
Sorteos $80
Ferias/Mercaditos $500

Total $2130

Fuente: Estudio financiero
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO
6.1. Produccion
6.1.1. Proceso Productivo
La empresa se dedicara a la comercializacion désetan por medio de la pagina web,
las redes sociales, y al momento solo un puntcedéafisico en el cual solo se exhibiran las
prendas.
Para que el proceso productivo se pueda llevar ateera correcta, debe seguir muy
cuidadosamente los siguientes pasos:
* Realizar la compra de la materia prima:
En este proceso se realiza la compra de la mat@ma en general, las camisetas
sobre las cuales se van a trabajar, la tinta pataar la serigrafia.
» Trasladar la materia prima a la zona de produccion:
Una vez realizada la compra de la materia primgrgeede a trasladarla a la
zona de produccion en la cual se encuentran lasiingcs para realizar el
proceso de serigrafia.
* Escoger el disefio a trabajar:
Una vez que se tiene la materia prima se escatjseglo que va a ser plasmado
en la camiseta.
* Digitalizar el disefio o escaneo:
En esta parte el disefio puede estar solo en ititstrapor lo cual se necesita
digitalizar para poder utilizarlo.
* Imprimir el disefio y colocar en partes:
En este proceso, si el disefio es de un solo colorse lo deja en su forma
original, pero si se desea usar mas colores diasetiene que dividir en partes,
segun el color que se desee usar.
» Pasar las hojas en bastidores:
En esta parte el disefio se coloca en uno de ldactdas del pulpo para
serigrafia, pasando las hojas con el disefio emagego quimico para que pueda
ser plasmado el disefio.
» Colocar camiseta en bastidores:
Se procede a colocar la camiseta sobre la cuah setrabajar en uno de los

tentaculos del pulpo para serigrafia.
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Emulsionar:

En este proceso se procede a colocar la pintueh lemstidor y pasarla encima
de uno de los tentaculos del pulpo para serigrafiagl cual la camiseta se
encuentra debajo de él, en este proceso el disgéosiendo plasmado en la
camiseta.

Revelar:

En esta parte del proceso, la camiseta se procedwer en caso de que sean
varios colores que se deseen plasmar, si no, seqe@l siguiente paso.
Secar:

En esta parte se procede a secar la camiseta paral glisefio quede bien
plasmado, se lleva la camiseta al horno secadsir #a el cual se deja entre 10
y 15 segundos.

Etiquetar y empacar:

En este proceso se procede a etiquetar la carmn@etadas las especificaciones
y se empaca en una funda plastica de 28x42 cm rmadiiesivo en la parte
superior.

Almacenar o Exhibir en locales fisicos:

En este proceso se procede a almacenar los peflidaseran enviados al local
fisico para posteriormente ser vendidos, ciertoslaios seran exhibidos de
igual manera.

Almacenar en zona de produccion para ventas ea line

En este proceso, ciertos modelos se quedan ennk @® produccion para
posteriormente ser embalados y enviados por media eémpresa Servientrega
Ecuador.

Enviar productos:

En este proceso, Servientrega Ecuador se dirigezana de produccién donde
se almacenan los productos que se vendieron pdomeda pagina web.
Entregar productos:

En esta parte, Servientrega Ecuador realiza eepoode logistica por el cual se
envian los productos a la direccion que fue prapoeda por el cliente quién
realizo el acto de compra, el producto llega al sifmiente en condiciones

normales de entrega.
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6.1.2. Flujogramas de procesos

Gréfico 22: Flujograma de Procesos

Realizar Compra Trasladar a Zona Seleccionar el Digitalizar el Imprimir el Pasar a
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- . Entregar
Produccpn 9 Enviar Productos 9 Productos
Ventas Online

Elaborado por: El Autor

6.1.3. Infraestructura

Para el desarrollo de la siguiente propuesta, noesesita de un local comercial
completo ya que solo se realizaran alianzas caddseaomerciales en donde se utilizara un
espacio no muy grande para exhibir las camisetas.

Para la zona de produccién contara con un bafix2iengtros cuadrados, un espacio
de bodega en el cual se puedan almacenar las tasniseminadas de 4x3 metros cuadrados,
un espacio suficientemente grande en zona de aodifeen el cual entren dos pulpos de
serigrafia, una mesa y dos hornos secadores da@x6s cuadrados y un espacio para oficina

de 4x4 metros cuadrados.

A continuacion, se muestra un ejemplo de como $edastribucion del espacio fisico
para exhibir las camisetas:

Gréfico 23: Layout de Espacio de Exhibicion
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Elaborado por: El Autor
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6.1.4. Mano de Obra
Para llevar a cabo el correcto manejo de todasfdagaciones de la empresa se
necesitaran las siguientes personas:
* Gerente General
* Vendedor
* Artista
* Dos Operarios

Cuando se realicen ventas por los canales webgpaeavicio de logistica se prestaran
servicios a la empresa Servientrega Ecuador, lhreaagera los pedidos en el espacio de
bodega en zona de produccion para posteriormenengegados al consumidor final.

6.1.5. Capacidad Instalada

Para el correcto desarrollo de la produccion dedasisetas, se necesitara adquirir un
pulpo para serigrafia y un horno secador pararséiggos cuales estan encargados de plasmar
el disefio en la camiseta de manera uniforme.

En la zona de produccion trabajaran dos operaticente 8 horas diarias, en las cuales
trabajardn 6 horas en el pulpo de serigrafia, Entiesnpo se dedica netamente al plasmado del
disefio en la camiseta, luego los dos operarioajaen en el horno secador durante 1 hora, en
este proceso se dedican al secado de las
camisetas, etiquetado, empacado y almacenado geeladas en la bodega. El tiempo de ocio

es en la hora de almuerzo en la cual los dos apsracupan 1 hora.

Gréfico 24: Pulpo para Serigrafia Profesional

Caracteristicas: Registro perfecto, estructura 1806f6la, bases y alturas regulables,
seis estaciones y seis colores, apoyador de naohesroregistro X y Y.

Tamafo: 220cm
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Fuente: (MercadoLibre, 2019)

Grafico 25: Horno Secador Flash para Serigrafia

Caracteristicas: Interruptor de encendido / apagsaiiotemporizador, herramientas
basicas de montaje incluidas, cabezal giratori@&@ grados, ruedas de acero resistentes,
soporte de suelo de altura ajustable de 30 "a élgjagdas, doble caja para embalaje seguro y
rigido, marco soldado con autdgena acero reveggtipolvo negro, mango seguro para mover
la secadora en produccion, 1700 vatios, interrugegaencendido / apagado y proteccion contra
sobrecorriente, espuma de poliestireno acolchadaedes los lados y asegurada internamente,
base robusta con ruedas para un facil uso, Se fenehun enchufe de pared estandar, funciona
en circuito de casa de 20 amperios estandar.

Tamafio: 122cm

Fuente: (Mercadolibre, 2019)

Tabla 13: Capacidad Instalada

Maquinaria | Operarios | No. Horas |U X |UDia | UMes | UAfo
Maquinas H

Pulpo de| 2 2 6 48 288 5760 69120

Serigrafia

Horno 2 2 2 48 288 5760 69120

Secador

Ocio 2 0 1 0 0 0 0

Fuente: Estudio financiero
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6.1.6. Presupuesto

Tabla 14: Presupuesto de Maquinarias

Maquinarias y | Cantidad Precio Total
Equipos

Pulpo para| 2 $1350 $2700
Serigrafia

Repisas de 2 $120 $240
almacenamiento

Horno Secador |2 $300 $600
Gavetas del 3 $20 $60
almacenamiento

Tinta Plastisol 4 $5 $20
Pistola 2 $18 $36
Etiquetadora

Exhibidor 1 $200 $200
Maniqui 6 $40 $240
Herramientas 1 $50 $50
varias (tijeras,

hilos, etc.)

TOTAL $4146

Fuente: Estudio financiero

6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad

Las politicas de calidad de la empresa actuardmneion del servicio al cliente, de los

procesos productivos y la privacidad del cliente €os datos al momento de realizar la compra.

Controlar todo el proceso productivo verificandoeqse cumplan

correctamente cada uno de los pasos.

Verificar que cada prenda cumpla con las caratimassque van ligadas
con la propuesta de valor.

Analizar los detalles del empaquetado para queraducto llegue al

consumidor final en perfectas condiciones.

109



6.2.2. Procesos de control de calidad
Para que la empresa cumpla con la produccion deraducto en las éptimas
condiciones y que sea de calidad, es de suma iampaitrealizar procesos en los cuales exista
un control con el fin de que exista una mejora icolt en materia de calidad, analizando la
situacion actual del proceso y divisar las medida®sarias para optimizar los procesos.
Las actividades de control seran realizadas parupo especializado de personas en
materias de control de calidad junto con el gergateral.
» Control de calidad de la materia prima.
* Control de calidad del producto terminado.
» Correcto etiquetado y empacado del producto temoina

* Tiempo del proceso productivo.

6.2.3. Presupuesto

Tabla 15: Presupuesto de Gestion de Calidad

Descripcion Precio
Auditoria y control de calidad $500
Charla y capacitacion $150
TOTAL $650

Fuente: Estudio financiero

6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental
La empresa busca el desarrollo econdmico y culdghbpais, si no también aplicar
politicas de proteccion ambiental como parte deosistitucion las cuales son las siguientes:
* Reciclar correctamente los desechos durante eépogaroductivo:
» Utilizar solo lo necesario y en lo posible reutiiznateriales que puedan ser
reutilizables.

» Evitar el consumo innecesario en luz y agua.
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6.3.2. Procesos de control ambiental

Cada cierto periodo de tiempo, habra una persosigrdela para realizar el proceso de
control ambiental con el fin de que todos los misslde la empresa estén al tanto de lo que
se realiza y el por qué se lo ejecuta, asi misalzes capacitaciones sobre el control ambiental

y como esto beneficia a la empresa, al medio arteieal pais. Dentro del control ambiental

se llevaran a cabo los siguientes procesos:

Controlar la materia prima usada y tratar de rieatilel sobrante.
Separar los desechos eficientemente.

Controlar que los insumos de produccidén se encerergn buen estado y no

gasten energia de so

Mantener las areas de trabajo limpias.

6.3.3. Presupuesto

bra.

Tabla 16: Presupuesto de Gestion Ambiental

Descripcion Cantidad Total Anual
Mantenimiento de 1 $100
maquinarias

Tachos clasificadoresl $40

de desechos

Extintor 10 libras 1 $20
Sefialéticas 2 $15
TOTAL $175

Fuente: Estudio financiero

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

“El conjunto de condiciones basicas que los estddben promover para contribuir al
bienestar y desarrollo de toda la sociedad.” (R2@a8). La planificacion social segun Diego

Raza, debe darse mayormente a la poblacion quecserdra en condiciones de pobreza y

vulnerabilidad. (SENPLADES, 2018)

La empresa de acuerdo a lo establecido por el guhise alinea a sus estatutos y

aplicara las siguientes politicas de protecciémasaon el fin de contribuir a este sector:
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* Proveer contratos a personas que se encuentreonditiones de pobreza y
vulnerabilidad.

» Pagar a los colaboradores su salario en el djguéstio segun el contrato.

» Utilizar solo la materia prima necesatria.

» Garantizar la estabilidad dentro de sus puestdsabejo.

* Brindar seguridad a los colaboradores de la empresa

6.4.2. Presupuesto

Tabla 17: Presupuesto de Gestion de Responsabifideihl

Descripcién Precio
Actividades benéficas $200
Actividades integradoras $200
TOTAL $400

Fuente: Estudio financiero

6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Gréfico 26: Organigrama del Proyecto

Gerente General

Ingeniero/aen Disefiador/a de
Sitemas modas

Admini dor/
IAdministrador/a

Digital Contador/a Vendedor/a Operarios/as

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General

Persona encargada de planear las actividades gdesserollen dentro de la
empresa, inspeccionar todas las actividades queafieen y brindar soluciones
optimas segun lo que acontezca en el momento, neabitidad absoluta sobre
toda la empresa en general.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios
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Conocimientos: Emprendimiento en general, comercio electronicarketing y

ventas, administracion.

Administrador/a Digital

Persona encargada de todos los medios digitalasdepresa, tanto la pagina web
como las redes sociales, asi mismo su control yenamiento y demas detalles
que lo incluyan.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios

Conocimientos:Marketing y ventas, herramientas digitales, comeaxectronico.

Contador/a

Persona encargada de llevar la contabilidad gedelalempresa, libros contables,
velar por los procedimientos econOmicos establscidegistro de ingresos y
egresos de las cuentas.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios

Conocimientos: Contabilidad gerencial, tributacion y administéarci

Ingeniero/a en Sistemas

Persona encargada de brindar soporte y mantenongetts medios digitales y
trabajar en conjunto con el administrador digital.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios

Conocimientos: Elaboracion de plataformas web, programacion,ersias

computacionales.

Diseflador/a de Modas

Persona encargada de realizar los disefios de daglgs, investigar tendencias
actuales y dar feedback sobre los disefios reabzaddajando en conjunto con
los artistas ecuatorianos.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios
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Conocimientos:Moda en general, disefio de prendas de vestirstigaeion sobre

tendencias en vestimentas.

Vendedor/a

Persona encargada de asistir en el momento deareaha venta, establecer un
nexo entre el cliente y la empresa, asesorar ahteli comunicar de forma
adecuada la informacién al cliente.

Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios

Conocimientos: Servicio al cliente, Ventas, manejo de redes f&xip pagina

web.

Operarios/as

Personas encargadas de realizar todos los prodesasigrafia en general.
Sexo:Hombre/Mujer

Rango de Edad:21 a 35 afios

Conocimientos:Manejo completo de maquinarias de serigrafia.

6.5.3. Manual

Derechos

de Funciones: Niveles, Interacciones, Respsabilidades, y

Tabla 18: Manual de Funciones

Nivel Interaccion Responsabilidades Derechos

Gerente General | Accionistas, * Manejar toda Ia Salario vy
Administrador/a empresa. beneficios
Digital, « Monitorizar los| indicados
Contador/a, procesos por la
Ingeniero/a e realizados. legislacion.
Sistemas, « Tramites legales

Disefiador/a de
Modas,
Vendedor/a,

Operarios/as.

de la empresa.
Manejar

salarios vy

los

los
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pagos por servicio
prestados.
Mantener el

correcto ambients
laboral dentro de |
empresa.

Cumplimiento de

mision, vision 'y
valores de I3
empresa el

conjunto con los

miembros de Ig

[72)

1%

54

empresa.
Administrador/a | Gerente e Administrar la| Pago por
Digital General, tienda online. servicios
Contador/a, e Administrar las| prestados ¢
Ingeniero/a e redes sociales la empresa.
Sistemas, « Manejar
Diseflador/a de presupuestos
Modas, publicitarios.
Vendedor/a,  Actualizar el
Operarios/as. inventario en los
medios digitales.
Contador/a Gerente e Administrar Pago por
General, ingresos y egresgsservicios

Administrador/a
Digital,

Ingeniero/a  en
Sistemas,
Diseflador/a dé
Modas,

Vendedor/a,

Operarios/as.

de la empresa.

Optimizar los
recursos
econdmicos.
Analizar la
situacion

financiera de Ig

empresa.

prestados g

la empresa.

54
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Disefiar estrategia
para la situacior

econdmica de [

154

empresa.
Ingeniero/a  en| Gerente » Brindar soporte aPago por
Sistemas General, la pagina web y servicios
Administrador/a redes sociales. | prestados ¢
Digital, « Mantenimiento y| la empresa.
Contador/a, mejora continua de
Disefiador/a de los medios
Modas, digitales.
Vendedor/a, » Desarrollar el sitid
Operarios/as. web y crear las
redes sociales de |a
empresa.
Diseflador/a de| Gerente * Investigar Pago pofr
Modas General, tendencias enservicios
Administrador/a moda. prestados @
Digital, « Presentar nuevadaempresa.
Contador/a, propuestas de
Ingeniero/a  en diserios.
Sistemas, + Actualizar el
Vendedor/a, inventario en
Operarios/as. disefios.
» Diseflar modelos
nuevos siempre.
Vendedor/a Gerente * Receptar pedidosSalario vy
General, en medios digitalesbeneficios
Administrador/a y puntos de ventaindicados
Digital, fisicos. por la
Contador/a, « Atencion al| legislacion.
Ingeniero/a  en cliente.
Sistemas,
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Disefiador/a dé¢
Modas,

Operarios/as.

L

Realizar servicig
pre y post-venta.

Promocionar los

modelos
exhibidos.

Operario 1 Gerente * Procesos de Salario y
General, serigrafia en beneficios
Administrador/a general. indicados
Digital, « Compra de materiapor la
Contador/a, prima. legislacion.
Ingeniero/a  en e Contar el
Sistemas, inventario.

Disefiador/a  de .« uytilizar de manera
Modas, eficiente la materia
Vendedor/a, prima.
Operarios/as. + Asistir a los deméas
operarios.

Operario 2 Gerente * Procesos de Salario y
General, serigrafia er beneficios
Administrador/a general. indicados
Digital, « Compra de materiapor la
Contador/a, prima. legislacion.
Ingeniero/a  en e Contar el
Sistemas, inventario.

Disefiador/a dé¢
Modas,
Vendedor/a,

Operarios/as.

Utilizar de manera
eficiente la materia
prima.

Asistir a los dema

operarios.

U
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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 que la empresa comienceaperaciones sera por un valor
total de $28.879,62.

Tabla 19: Inversion Inicial

Total Inversién Inicial

Inversién fija S 8.141,00
Inversién diferida S 2.665,94
Inversién corriente S 18.072,29
Total Inversién Inicial $ 28.879,23

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija
La inversion fija de la empresa es de $8.141,0fLid se compone generalmente por
muebles y equipos de oficina, equipos de produatiaguinaria la cual sera utilizada para la
elaboracion de las camisetas y en general parkagumepresa realice sus actividades.

Tabla 20: Inversion Fija
Inversion Fija

Descripcion Cantidad Precio Unitario Precio Total
Muebles y Equipos de Oficina

Extintor 10 libras 18 20,00 $ 20,00
Sillas para oficina 3 30,00 $ 90,00
Exhibidor para camisetas 3 200,00 $ 600,00
Laptop HP 18 700,00 $ 700,00
Teléfono Celular 2 S 650,00 $ 1.300,00
Sefialéticas 2 S 7,50 $ 15,00
Caja chica 18 40,00 S 40,00
Maniqui 6 S 45,00 $ 270,00
Repisas 6 S 120,00 $ 720,00
Silla ejecutiva 2 S 50,00 $ 100,00
Escritorio 2 S 200,00 $ 400,00
Acondicionador de aire 18 300,00 $ 300,00
Total Muebles y Equipos de Oficina $ 4.555,00
Equipos y Maquinarias de Produccién

Pulpo para Serigrafia 2| $ 1.350,00 $ 2.700,00
Horno para Serigrafia 28 300,00 $ 600,00
Pistola Etiquetadora 2 S 18,00 $ 36,00
Mesas 2S 60,00 $ 120,00
Gavetas de Almacenamiento 3 20,00 $ 60,00
Herramientas Varias 13 50,00 $ 50,00
Tinta Plastisol 4 S 5,00 $ 20,00
Total Equipos y Maquinarias de Produccién $ 3.586,00
Total Inversién Fija S 8.141,00

7.1.1.2. Diferida
La inversion diferida es de $2.665,94 la cual estApuesta por gastos principales para

comenzar sus operaciones.
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Tabla 21: Inversién Diferida

Inversion Diferida

Descripcion Cantidad Precio Unitario  Precio Total
Alquiler de espacio de trabajo 15 500,00 $ 500,00
Instalacion 1S 50,00 $ 50,00
Inscripcidn internet 193 35,00 $ 35,00
Constitucién compaiiia 193 1.630,94 S 1.630,94
Permisos 1S 300,00 $ 300,00
Capacitacién 1S 150,00 S 150,00
Total Inversion Diferida $ 2.665,94

7.1.1.3. Corriente
La inversion corriente estara compuesta por 3 nasesstos fijos y 3 meses de costos
variables dando un total de $18.072,29 como cagétatabajo.

Tabla 22: Capital de Trabajo

Capital de Trabajo

Costo Fijos mensuales $ 4.071,19

Numero de meses a considerar 3

Total Costos Fijos $ 4.071,19

Costos Variables S 1.952,90

Numero de meses a considerar 3

Total de Costos Variables $ 1.952,90

Total Capital de Trabajo $ 6.024,10 $ 18.072,29

Tabla 23: Inversion Corriente

Inversion Corriente
S 18.072,29
S 18.072,29

Capital de Trabajo
Total Inversion Corriente
7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1.
La empresa contara con un capital financiado pooaista aportando el 30% siendo
este un total de $8.663,77 y por terceros aportaidt0% equivalente a $20.215,46. El

Fuentes de Financiamiento

financiamiento de terceros tiene un 9% de intenésla(Banco Pacifico) a un plazo de 5 afos.

Tabla 24: Fuentes de Financiamiento

Fuentes de financiamiento
Capital de Terceros $20.215,46
Tasa de Interés Banco Pacifico 9%
Numero de Pagos 60
Fecha de Inicio ene-20
Cuota Mensual $419,64
Cuota Anual $5.035,68
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7.1.2.2. Tabla de Amortizacién

La siguiente tabla se encuentra simplificada aneatencon una tasa de interés del 9%.

Tabla 25: Tabla de Amortizacion

Ao Pago Capital Amortizacion Interés Pago
0 0 $20.215,46 $0,00 $0,00 $0,00
1 12 $16.863,13  $3.352,33 $1.683,35 $5.035,68
2 24 $13.196,33  $3.666,80 $1.368,87 $5.035,68
3 36 $ 9.185,55 $4.010,77 $1.02490 $5.035,68
4 48 S 4.798,54 $4387,01 $ 648,66 $5.035,68
5 60 S 0,00  $4.798,54 $ 237,13 $5.035,68

7.1.3. Cronograma de Inversiones
El siguiente cronograma esta proyectado a 3 mesles euales se toman en cuenta los

siguientes rubros de inversion en la empresa:

Tabla 26: Cronograma de Inversiones

Cronograma de Inversiones

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3
Depésito de Alquiler S 500,00

Obra e Instalacion S 50,00

Compra de Muebles y Equipos de Oficina S 4.555,00

Compra de Equipos y Maquinarias de Produccién S 3.586,00

Inscripcion de Internet S 35,00

Constitucién Compaiiia S 1.630,94

Capacitacién $ 150,00
Total S 221594 $ 8.141,00 $ 150,00

7.2.Analisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos
Los costos fijos han sido proyectados basandosdo®rsiguientes supuestos e
investigacion en general:
» Se procederd a dar mantenimiento al principio deacafio a las
instalaciones de produccién con un valor de $15@aladestinado a la
compra de pintura, reparaciones pequefas en &esifuctura y eléctricas

trabajando en funcion a lo que se requiera en eseamto.
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Se destinaran $150 anuales en mantenimiento églmgos y maquinarias
una vez al afo, el valor toma en cuenta la sunzatotal de los equipos y
maquinarias de produccion.

Se dara un monto de $400 anual para el mantenioniknltos insumos de
limpieza y oficina que incluyan todos los elemerdedimpieza y oficina
en la zona de produccion.

Los valores de servicios basicos se toman en cenagidhn un gasto
mensual de $120 en luz eléctrica considerandodesside produccion de
las maquinarias y equipos, un valor mensual de5$1d5 servicios de agua
potable y un gasto mensual de $35 en internet atamilo un plan de
internet basico.

En los valores de sueldos y salarios, los contitodijos para el gerente
general, un vendedor y dos operarios el gerentergkrepresenta un gasto
anual de $9.896,8, el vendedor representa un gasia de $6.634.17 al
igual que los dos operarios.

Se contratara al administrador digital prestanadeices seis veces al afio
realizando mantenimiento a las redes sociales igaiedo la pagina web
cada dos meses, dando un gasto total anual de0$2.40

El contador prestara sus servicios cada 6 meskzaredo la contabilidad
de la empresa, dando un gasto anual de $1.000.

El ingeniero en sistemas prestara sus servicioddndo soporte a la
pagina web y redes sociales en general y el diseftldmodas prestara
sus servicios realizando disefios y analizando tenae en moda, ambos
trabajando cada 4 meses, dando un gasto anual2@%hda uno.

En los gastos administrativos se destinan $90 naégspara la compra de
los principales suministros de oficina (esponjeapds, guantes, tijeras,
mascarillas, etc.)

Se destinan $500 anuales para servicios de aaditardntrol de calidad
los cuales se encuentran en el presupuesto démyésticalidad, también
se destinaran $200 anuales para actividades edeltasnplearios y fechas
especiales como navidad y fin de afio, celebraciome$os miembros de

la empresa en general.
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 En los gastos de ventas y marketing se destinabO@lanuales en
publicidad pagada online para las redes socialetindado $150
mensuales, en Facebook $75 mensuales, InstagraB0$3%12,50 para
la pagina web.

» Se realizaran sorteos de dos camisetas por medis dedes sociales una
vez al mes para activar la interaccion con losntdi® por los medios
digitales.

* Se asistirad a dos eventos al afio, uno en tempptagera y el otro en un
festival de musica, los cuales costaran $250 cadat@ con el fin de
promocionar la marca.

* Se gastaran $150 anuales realizando publicidadesapidestinados a la

compra de un roll up para la marca, volantes gtasjde presentacion.

Incremento Anual en costos fijos

» Para el incremento anual en los costos fijos s@ emcuenta el promedio
de la inflacién anual de los ultimos 5 afios sieesta un 2,12%.

e El incremento de los sueldos y salarios es de 4,5@%ando como
referencia el incremento anual de salario basidicado de Ecuador.

» El gasto en alquiler tendra un aumento de 10% anual

Tabla 27: Costos Fijos Anuales

Costos Fijos Anuales

Descripcién Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5 Total

Mantenimiento $ 700,00 $ 71484 $ 72999 $ 74547 $ 761,27

Instalaciones $ 150,00 $ 153,18 $ 15643 $ 159,74 $ 163,13 $ 782,48
Equipos y maquinarias $ 150,00 $ 153,18 $ 15643 $ 159,74 $ 16313 $ 782,48
Insumos de limpieza y oficina $ 400,00 $ 408,48 $ 417,14 § 42598 $ 43501 $ 2.086,62
Gastos de alquiler $ 600000 $ 6.600,00 $ 726000 $ 7.98600 $ 8.784,60

Alquiler $  6.00000 $ 6.600,00 $ 726000 $ 798600 $ 878460 $ 36.630,60
Servicios Bésicos $ 182000 $ 185858 $ 1897,99 $ 193822 $ 197931

Agua $ 20000 $ 20424 § 20857 $ 21299 $ 21751 § 104331
Luz $ 120000 $ 122544 $ 125142 $ 127795 $ 130504 $ 6.259,85
Internet $ 420,00 $ 42890 $ 438,00 $ 447,28 $ 456,76 S 2.190,95
Gasto de sueldos y salarios $ 3559932 §$ 3720841 $ 38.890,22 $ 40.648,06 $ 42.48536

Sueldos y salarios $ 3559932 $ 3720841 $ 38.890,22 $ 4064806 $ 4248536 $ 194.831,36
Gastos administrativos $ 210500 $ 214963 $ 219520 $§ 224174 § 228926

Suministros de oficina $  1.08000 $ 110290 $ 112628 $ 115015 $ 117454 $ 5.633,87
Uniformes $ 160,00 $ 16339 $ 166,86 $ 17039 $ 17401 $ 834,65
Seguros $ 16500 $ 16850 $ 17207 $ 17572 § 17944 S 860,73
Servicios de auditorfa y control de calidad $ 500,00 $ 510,60 $ 521,42 $ 532,48 S 543,77 $ 2.608,27
Actividades de integracién $ 200,00 $ 204,24 S 208,57 $ 212,99 $ 21751 $ 1.043,31
Gastos de ventas y marketing $ 263000 $ 268576 $ 274269 $ 280084 $ 2.860,22

Publicidad impresa $ 150,00 $ 153,18 $ 15643 S 159,74 $ 16313 $ 782,48
Publicidad online $ 150000 $ 1531,80 $ 156427 $ 159744 $ 163130 $ 7.824,81
Web y hosting $ 200,00 $ 20424 $ 20857 $ 21299 $ 21751 § 1.043,31
Regalos a influenciadores $ 200,00 $ 20424 $ 20857 $ 21299 $ 21751 $ 1.043,31
Sorteos $ 80,00 $ 81,70 $ 8343 § 8520 $ 87,00 $ 417,32
Ferias y mercaditos $ 500,00 $ 510,60 $ 52142 $ 53248 $ 543,77 $ 2.608,27
Total $ 4885432 $ 5121721 § 5371610 $ 5636033 $ 59.160,02 $ 269.307,98
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7.2.2. Costos Variables
El total de costos variables se divide en los sigi@is parametros:

Tabla 28: Costos Variables Mensuales

Costos Variables Mensuales

Descripcion Costo Unitario
Camiseta S 3,50
Tinta S 0,01
Empaque S 0,20
Etiqueta S 0,16
Sticker S 0,10
Transporte S 0,01
Costos Variables totales ) 3,97

Se considera un aumento anual del 2,12% por kEcioth en los costos variables totales.

Tabla 29: Costo Unitario Proyectado

Costo Unitario Proyectado
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Camiseta con disefio $ 3,97 § 406 S 4,15 § 423 S 4,32

7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos de operacion se conforman principalmaoté siguiente:

Tabla 30: Gastos Operativos

Gastos Operativos
Descripcién Costo Unitario Total mensualidades anual Total costosanuales
Camiseta con disefio S 3,97 5896 S 23.434,83
1 mesa considerar S 1.952,90

7.3.2. Gastos Administrativos
Los gastos administrativos que forman parte deltalgpara empezar las operaciones

son los siguientes:
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Tabla 31: Gastos Administrativos

Gastos Administrativos
Descripcion Afo 1 Promedio Mensual
Mantenimiento S 750,00 $ 62,50
Instalaciones S 150,00 $ 12,50
Equipos y maquinaria S 200,00 $ 16,67
Insumos de limpieza y oficina S 400,00 $ 33,33
Gastos de alquiler $ 6.000,00 $ 500,00
|Alquiler de espacio de trabajo S 6.000,00 $ 500,00
Servicios Basicos $ 1.740,00 $ 145,00
Luz $ 1.200,00 $ 100,00
Agua S 120,00 $ 10,00
Internet S 420,00 S 35,00
Gasto de sueldos y salarios $ 3559932 $ 2.966,61
Sueldos y salarios $ 35.599,32 § 2.966,61
Gastos administrativos $ 226500 $ 188,75
Suministros de oficina S 1.080,00 S 90,00
Uniformes S 320,00 $ 26,67
Seguros S 165,00 S 13,75
Servicios de auditoria y control de calidad S 500,00 $ 41,67
Actividades de integracién S 200,00 $ 16,67
Total $ 4635432 $ 3.862,86
Meses a considerar 3 S 11.588,58

7.3.3. Gastos de Ventas
Los gastos de ventas y marketing que forman pagtecdpital de trabajo estan

compuestos de la siguiente manera:
Tabla 32: Gastos de Venta y Marketing

Gastos de ventay marketing

Descripcion Afo1 Promedio Mensual

Gastos de ventay marketing $ 264539 $ 220,45
Publicidad impresa S 150,00 S 12,50
Publicidad online $ 1.500,00 $ 125,00
Web y hosting S 200,00 $ 16,67
Regalos ainfluenciadores S 200,00 $ 16,67
Sorteos S 95,39 "$ 7,95
Feriasy mercaditos S 500,00 $ 41,67
Total $ 2.645,39 $ 220,45
Meses a considerar 158 220,45

7.3.4. Gastos Financieros
No se procede a considerar los gastos financieetsdd a que estos se pagan

mensualmente a la institucién bancaria.
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7.4.Analisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
Se determina un aumento en el precio del 5,12%jderando un 3% por el incremento

anual de los sueldos y salarios y un 2,12% poraghpdio de la inflacién anual a 5 afos.

Tabla 33: Determinacién del Precio

Descripcién Costo Precio
Locales aliados S 3,97 § 12,00
Cliente final S 3,97 § 20,00

En la siguiente tabla se encuentran los preciogedéa para los canales online y el
precio de venta para los canales fisicos.

Tabla 34: Precio de Venta Proyectado

Precio de Venta Proyectado

Descripcién Afio1 Afio 2 Afio3 Afio4 Afio 5
Canal Online $ 20,00 $ 21,02 $ 22,10 $ 2323 $ 24,42
Canal Fisico $ 12,00 $ 12,61 $ 13,26 S 13,94 $ 14,65

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de laoyeccion de Ventas

Las ventas proyectadas se calcularon de acueeddesrianda estimada de 394 unidades
mensuales considerando un mercado potencial dil, lg53demanda se pudo estimar gracias a
la investigacion de mercado, con la frecuenciaaepea.

El porcentaje de ventas se calculé en base a &stigacion, este se divide en dos
canales de ventas: el 55% de las unidades vendidaanales fisicos y 45% de las unidades
vendidas en los medios digitales.

Se considera un incremento anual del 3,5% debliamaersion en gastos de marketing

y ventas.
Tabla 35: Proyeccion de Ventas en Unidades
Proyeccién de Ventas en Unidades

Porcentaje de incremento 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%
Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades Vendidas

Canal Online 2296 2376 2460 2546 2635
Facebook 912 944 977 1011 1047
Instagram 832 861 891 922 955
Pagina web 552 571 591 612 633
Unidades Vendidas

Canal Fisico 3600 3726 3856 3991 4131
Local 1 600 621 643 665 689
Local 2 600 621 643 665 689
Local 3 600 621 643 665 689
Local 4 600 621 643 665 689
Local 5 600 621 643 665 689
Local 6 600 621 643 665 689
Total Anual 5896 6102 6316 6537 6766
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Tabla 36: Proyeccion de Ventas en Délares

Proyeccién de Ventas en Délares

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades Vendidas

Canal Online $ 4592000 S 49.960,59 $ 54.356,73 $ 59.139,68 S 64.343,50
Facebook $ 18.240,00 S 19.84497 S 21591,17 $ 2349102 $ 25558,05
Instagram $ 16.640,00 S 18.104,19 $ 19.697,21 $ 2143041 $ 23316,11
Pdgina web $ 11.040,00 $ 12.01143 S 13.068,34 S 1421825 $ 1546934
Unidades Vendidas

Canal Fisico $ 4320000 $ 4700125 $ 51.136,99 $ 55.636,63 S 60.532,21
Local 1 $ 720000 $ 783354 S 8.522,83 $ 9272,77 $ 10.088,70
Local 2 $ 720000 $ 783354 S 8.522,83 $ 9.272,77 $ 10.088,70
Local 3 $ 720000 S 783354 S 8522,83 $ 9.272,77 $ 10.088,70
Local 4 $ 720000 S 783354 S 8.522,83 $ 9.272,77 $ 10.088,70
Local 5 $ 7.200,00 $ 783354 S 8.522,83 $ 9.272,77 $ 10.088,70
Local 6 $ 720000 $ 783354 S 8.522,83 $ 9.272,77 $ 10.088,70
Total Anual $ 89.120,00 $ 96.961,85 $ 105.493,71 $114.776,32 $ 124.875,71

Tabla 37: Proyeccion de Costo de Venta

Proyeccion de Costo de Venta

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades Vendidas

Canal Online $ 912591 § 9.645,56 $ 10.194,80 $ 1077531 S 11.388,88
Facebook $ 362493 § 383134 $ 404950 S 428009 $ 452380
Instagram $ 330695 $ 349525 $ 369428 $ 390464 S 4.12698
Pégina web $ 219403 § 231897 $ 245101 $ 259058 $ 2.738,09
Unidades Vendidas

Canal Fisico $ 1430892 $ 15.123,70 $ 15.984,87 $ 16.89508 $ 17.857,12
Local 1 $ 238482 § 252062 $ 266415 $ 281585 S 297619
Local 2 S 238482 § 252062 $ 266415 $ 281585 $ 2.976,19
Local 3 S 238482 § 252062 $ 266415 $ 281585 $ 297619
Local 4 S 238482 § 252062 S 266415 $ 281585 S 2.976,19
Local 5 S 238482 § 252062 S 266415 $ 281585 $ 2976,19
Local 6 S 238482 S 252062 S 266415 S 281585 $ 2976,19
Total Anual $ 23434383 $ 24.769,26 $ 26.179,67 $ 27.67039 $ 29.246,00

7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio para las unidades que sel@em $20 es de 3049 en unidades y
$60.971,48 al afio para no tener ganancias y tanpérdidas.

El punto de equilibrio para las unidades que seleem $12 es de 6088 en unidades y

$73.050,45 al afio para no tener ganancias y tanypé&rdidas.
Tabla 38: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
Precio S 20,00 S 12,00
Costo Unitario S 397 S 3,97
Costos Fijos Anuales S 4885432 S 48.854,32
Q Punto de Equilibrio 3049 6088
$ Ventas Equilibrio $ 6097148 S 73.050,45

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa
El entorno fiscal de la empresa se cumplira todasibrmas y leyes estipuladas para el
sector de la industria en la que el proyecto serdesvera, de igual manera con las leyes de la

Superintendencia de Compafiias y el Servicio deaRénternas.
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7.6. Estados Financieros proyectados
7.6.1. Balance General

El balance inicial en el cual se detallan los adj\pasivos y patrimonio es el siguiente:

Tabla 39: Balance Inicial

Balance Inicial

Activos Pasivos
Activo Corriente Pasivos Fijos
Caja/Banco $  4.071,19 Cuentas por Pagar 0
Cuentas por cobrar 0 Impuestos por Pagar 0
Inventario S 1.952,90 Total de Pasivos Fijos 0
Total Activo Corriente S 6.024,10

Pasivo Corriente
Activos Fijos Deuda largo plazo S 20.215,46
Muebles y equipos de oficina S 4.555,00 Total Pasivo Corriente S 20.215,46
Equipos y maquinaria de produccién S 3.586,00 Totalde Pasivos $ 20.215,46
Depreciacion Acumulada 0
Total Activos Fijos S 8.141,00 Patrimonio

Capital Social -$ 3.384,42
Activos diferidos Utilidad del Ejercicio 0
Gastos pre-operacionales S 2.665,94 Utilidades Retenidas 0
Amortizacién acumulada
Total Activos diferidos S 2.665,94 Total de Patrimonio -$ 3.384,42
Total de Activos $ 16.831,04 Pasivo mas Patrimonio $ 16.831,04

Tabla 40: Balance General
Balance General
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activos
Caja $6.024,10 $21.106,21 $31.295,09 $42.077,80 $52.978,80 $65.624,60
Inventarios
Activo Corriente $6.024,10 $21.106,21 $31.295,09 $42.077,80 $52.978,80 $65.624,60
Activos Fijos $10.806,94 $10.806,94 $10.806,94. $10.806,94 $10.806,94 $10.806,94
Dep Acumulada 0 $1.298,20 $2.596,40 $3.894,60 $5.192,80 $6.491,00
Activos Fijos Netos $8.141,00 $9.508,74 $8.210,54 $6.912,34 $5.614,14 $4.315,94
Activo Diferido $2.665,94
Total de Activos $16.831,04 $31.913,15 $39.505,63 $48.990,14 $58.592,94 $69.940,54
Pasivos 0s$ 335233 § 9.731,72 $ 9.256,96 $ 971435 $ -
Ctas por Pagar 0 $3.352,33 $3.666,80 $4.010,77 $4.387,01 $4.798,54
Impuestos por Pagar [y - S 3.03246 $ 262309 S 266367 $ 2.698,62
Pasivo Corriente 0 $3.352,33 $6.699,26 $6.633,86 $7.050,68 $7.497,17
Deuda LP $20.215,46 $16.863,13 $13.196,33 $9.185,55 $ 4.79854 S 0,00
Total de Pasivos $20.215,46 $20.215,46 $22.928,05 $18.442,51 $14.512,90 $0,00
Patrimonio
Capital Social -$3.384,42 $11.697,69 $16.577,58 $30.547,63 $44.080,05 $69.940,54
Utilidad del Ejercicio 0
Utilidades Retenidas 0
Recuperacién Venta de Activos y CT $1.650,00
Total de Patrimonio -$3.384,42 $11.697,69 $16.577,58 $30.547,63 $44.080,05 $71.590,54
Pasivo mas Patrimonio $16.831,04 $31.913,15 $39.505,63 $48.990,14 $58.592,94 $71.590,54

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
En el estado de resultado se detalla la proyea®miios de la empresa, conformado

principalmente por ingresos, costos, gastos ydatlidisponible.
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Tabla 41: Estado de Resultados

Estado de Resultados
% Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% Impuesto alaRenta 22% 22% 22% 22% 22%
Afo1 Afio2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos por ventas $ 89.120,00 $ 92.239,20 $ 95.467,57 $ 98.808,94 $ 102.267,25
Total Ingresos $ 89.120,00 $ 92.239,20 $ 95.467,57 $ 98.808,94 $ 102.267,25
Costo de Ventas TS 2343483 § 2425505 $ 25.103,98 $ 25.982,62 $ 26.892,01
Total Costo de Ventas S 23.43483 $ 24.255,05 $ 25.103,98 $ 25.982,62 S 26.892,01
Utilidad Brutaen Venta $ 65.685,17 $ 67.984,15 S 70.363,59 S 72.826,32 S 75.375,24
Gastos Sueldos y Salarios $ 35.599,32 § 37.20841 S 38.890,22 $ 40.648,06 $ 42.485,36
Gastos Servicios Bésicos S 1.820,00 $ 1.860,04 S 1.900,96 $ 1.942,78 $ 1.985,52
Gastos deventay marketing S 264539 $ 2.703,59 S 276307 $ 2.823,86 $  2.885,98
Gastos de Alquiler $  6.000,00 "$ 6.600,00 "$ 7.260,00 7S 7.986,00 s  8.784,60
Gastos Administrativos $ 210500 $ 215131 $ 2.198,64 $ 2.247,01 $ 2.296,44
Gastos de Mantenimiento S 750,00 S 766,50 $ 783,36 S 800,60 $ 818,21
Gastos de Depreciacion $ 1.298,20 $ 1.298,20 $ 1.298,20 $ 1.298,20 $ 1.298,20
Utilidad Operativa $ 15.467,26 $ 15.396,10 $ 15.269,14 $ 15.079,81 $ 14.820,93
Gastos Financieros S 1.683,35 $ 1.368,87 $ 1.024,90 $ 648,66 237,13
Utilidad Neta $ 13.78391 § 14.027,23 $ 14.244,23 $ 14.431,15 14.583,79
Reparticién Trabajadores 0$ 2.104,08 $ 2.136,64 $ 216467 $  2.187,57
Utilidad Antes de Impuestos alaRenta S 1378391 $ 11.923,14 $ 12.107,60 $ 12.266,47 S 12.396,22
Impuesto alaRenta S 3.032,46 $ 2.623,09 $ 266367 $ 2.69862 $  2.727,17
Utilidad Disponible $ 10.751,45 $ 9.300,05 $ 9.443,93 $ 9.567,85 $ 9.669,06
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
Tabla 42: Flujo de Caja Proyectado
Afio0 Afio1 Afio 2 Afio3 Afio4 Afio5

Utilidad antes de ImpuestosalaRenta $ 13.783,91 $ 11.923,14 $ 12.107,60 $ 12.266,47 $ 12.396,22
(+) Gastos de Depreciacién $ 1.298,20 $ 129820 § 129820 $ 1.29820 $ 1.298,20
(+)Gastos de Amortizacién 0 0 0 0 0
(+) Venta de Activos Fijos 0 0 0 0s 1.650,00
(-) Inversiones en Activos 0 0 0 0 0|
() Pago de Impuestos 0s 3.032,46 $ 262309 $ 266367 $ 2.698,62
Flujo Anual $ 2887923 $ 15.082,11 $ 10.188,88 $ 10.782,71 $ 10.901,00 $ 12.645,80
Flujo Acumulado $ 15.082,11 §$ 25.271,00 $ 36.053,70 $ 46.954,71 §$ 59.600,51
Payback del Flujo $13.797,11 $3.608,23 $7.174,48  $18.075,48 $30.721,28

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR
Para el célculo de la TMAR se tomd en cuenta kamsisima aceptada de riesgo con el

CAPM y el interés del préstamo.
Tabla 43: TMAR

Tasaponderada
Préstamo Interés 9% 10% 6,30%
Capital Propio CAPM 18,95% 30% 5,69%
Total 11,99%
Tabla 44: CAPM
CAPM
Tasa Bono USAS5 Afos 1,45%
Beta 0,98
Riesgo Mercado 10,46%
Riesgo Pais 7,25%
TMAR 18,95%
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7.6.2.1.1.2. VAN
El valor actual neto del proyecto es de $14.50F8¥as son las ganancias adicionales
después de haber recuperado la inversion inicial.
7.6.2.1.1.3. TIR

La tasa interna de retorno del proyecto es de 82%ropuesta de negocio es atractiva

ya que la TIR es mayor que la tasa minima de 18,95%

7.6.2.1.1.4. PAYBACK
El periodo de recuperacién del proyecto se da ialoirdel tercer afio, generando
ganancias adicionales a la inversién con $7.174,48.
7.7.Analisis de Sensibilidad Multivariable o de EscemaMultiples
Para el andlisis de la sensibilidad se han tomadwuenta el escenario optimista y el
escenario pesimista, con una variacion del 10% gquratsos escenarios. Las variables sobre las
cuales fueron consideradas para los escenari@nsgimiumero de unidades vendidas, el precio

de venta y el costo de venta presentadas en laiersigs tablas:
Tabla 45: Sensibilidad Unidades Vendidas

Resumen de escenario

ValorActual  Negativo Positivo

-10% 10%
VAN $14.797,58 -$ 3.843,53 § 33.438,69
TIR 28,16% 7,59% 47,60%

Tabla 46: Sensibilidad Precio de Venta

Resumen de escenario

Valor Actual  Negativo Positivo
-10% 10%
VAN $14.797,58 -§ 9.946,39 §$ 39.541,55
TIR 28,16% 0,42% 54,02%

Tabla 47: Sensibilidad Costo de Venta

Resumen de escenario
ValorActual  Positivo Negativo
-10% 10%
VAN $14.797,58 $20.900,44 $ 8.694,70
TIR 28,16% 34,70% 21,56%
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7.8.Razones Financieras
7.8.1. Liquidez
La ratio de liquidez refleja que, por cada délarddéeda adquirida, la empresa podra

cubrirla casi 9 veces al final de la proyeccion?/veces al iniciar el proyecto.
Tabla 48: Ratios de Liquidez

Ratios de Liquidez Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Razén Corriente Veces 4,2 4,4 58 7,0 8,3
Prueba Acida Veces 42 44 58 70 83
Capital de Trabajo $ $ 10.401,06 $ 17.258,40 $ 28.116,19 $ 41.819,05 $ 60.583,26
Indice de liquidez Veces 4,2 44 58 7,0 83

7.8.2. Gestion
La rotacion de activos de la empresa indica questes usando 1,5 veces los activos de

la empresa para generar ventas al final de la pcoy® mientras que al inicio del proyecto se

estan usando 3,2 veces.
Tabla 49: Ratios de Gestion

Ratios de Actividad Afio 1 Afio 2
Rotacién de Activos Veces 32

7.8.3. Endeudamiento
La ratio de endeudamiento al primer afio es del ga¥inal es de 0%. En la cobertura

se puede decir que por cada délar de activos sgepuérir la deuda 5,3 veces al final del

quinto afno.

Tabla 50: Ratios de Endeudamiento

Ratios de Endeudamiento Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Endeudamiento = Pasivo/Activo % 81% 64% 41% 26% 0%
Pasivo Corriente/Pasivo % 17% 26% 35% 49% 0%
Pasivo/Patrimonio Veces 4,2 1,7 0,7 04 0,0
Cobertura 1 = Utilidad Operativa/Gastos Financiertos Veces 5,0 8,7 15,4 31,2 105,9
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda)/Servicio de Deuda  Veces 34 34 4,0 45 53

7.8.4. Rentabilidad
Los activos de la empresa tienen un 26,8% de etidepara generar utilidades y al

finalizar el afio un 33,2%.
Tabla 51: Ratios de Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

Margen Bruto = Utilidad Bruta/Ventas Netas % 73,9% 74,7% 75,4% 76,1% 76,8%
Margen Oj ional = Utilidad Operacional/\ Netas % 10,4% 13,5% 16,5% 19,4% 221%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas % 8,3% 11,9% 15,4% 18,7% 21,9%
ROA = Utilidad Neta / Activos % 26,8% 33,8% 35,4% 35,1% 33.2%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio % 139,1% 92,6% 60,0% 47,8% 332%

7.9.Conclusion del Estudio Financiero
El andlisis financiero del proyecto muestra qudireancieramente atractiva para los

inversionistas, mediante el valor actual neto sslpudivisar que la propuesta es rentable ya
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qgue indica que el valor que recibirdn los acciasitera de $14.503,07 adicional al monto
invertido. La tasa interna de retorno es de 32%od¢nando que es mayor que 18,95% la cual
es la tasa minima esperada por el accionista, ptnaugue la inversion se recupera desde el
segundo afo lo cual demuestra que la empresa gégaraancias a partir de ese afio y habiendo
cumplido con todas sus obligaciones financieras.

El analisis de sensibilidad demostré que afectatogrescenarios negativos el valor
actual neto disminuye considerablemente al iguallguasa interna de retorno por lo cual se
debe tener pendiente estos analisis de sensibilidad

Las razones financieras también demuestran lahiéidead del proyecto, la ratio de
liquidez demostré que, por cada dolar de deudanlaresa podra cubrirlo

casi 5,3 veces al final del quinto afio. La ratia@®abilidad también es atractiva, se

puede observar que el ROA y el ROE se mantienestaotes.
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CAPITULO 8

PLAN DE CONTINGENCIA
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

El plan de contingencia de la empresa se realizdacanica finalidad de evitar y en lo
posible prevenir que existan riesgos o alguna eatidad dentro de la empresa, para bien de

cada uno de los miembros de ella.

8.1. Principales riesgos
A pesar de que la empresa no deberia tener algégori se ha logrado considerar
posibles riesgos los siguientes:

* Riesgo en las Maquinarias: puede que en uno dedcgsos exista un mal manejo
de la maquinaria, puede que una de las maquirdgjasie funcionar y paralice el
proceso de produccion.

* Riesgos de Accidentes Laborales: se puede causaelpmal manejo de la
maquinaria, no realizar el mantenimiento correctit@mpo, pueden afectar a los
operarios que se encuentran en la zona de prodauccio

» Dafos a la infraestructura: pueden darse dafo$ lenat fisico y en la zona de
produccion por desastres naturales, fallas eléstrec de agua, eventos que son

fortuitos.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

Para reducir al minimo los riesgos que se puedaa lddargo del tiempo, se realizaran
controles y monitoreos en el area de producciaiitieho dia de cada mes y de igual manera
en los puntos de venta fisicos por el gerente gédeda empresa y un técnico especialista para
corroborar que todo se encuentra en excelentescommes y se puede operar sin ningun

problema.

8.3. Acciones Correctivas
Aplicando el plan de contingencia ante los posilblesgos, se han establecido las
siguientes acciones correctivas con el fin de rediog niveles de riesgo:
» Controlar las zonas de produccion una vez al mes
» Capacitar al personal que trabaje en la empregasion de riesgo.
e Aplicar el cédigo de ética haciendo énfasis enasigua aplicacion.

* Incentivar la comunicacion entre todos los miemhi®$a empresa.
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* Evaluar continuamente todos los sectores de laesapr

* Identificar posibles riesgos y eliminarlos de mangficiente.
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CONCLUSIONES
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CAPITULO 9
9. CONCLUSIONES

Gracias a la investigacion de mercado y el dedardel proyecto sobre la factibilidad
de crear una tienda online de camisetas altersatiem disefios realizados por artistas
ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil se llevarceibo las siguientes conclusiones:

* De acuerdo a la investigacion de mercado y mucstoslies realizados se puede
demostrar que existe un crecimiento en la indugtgae es factible la creaciéon
de la propuesta ya que se puede obtener rentabiidal proyecto segun el
estudio financiero.

* Segun la investigacion de mercado también se pumener informacion
mediante las encuestas en la cual el 93,49% eastdispuestos a comprar
camisetas con disefios realizados por artistasc@rats.

» De acuerdo a las entrevistas a expertos el modeloedgocio es funcional y
existe un nicho de mercado desatendido en el ewdglse trabajar para suplir la
necesidad.

e Durante la investigacion de mercado, el grupo faealeldé informacion
relevante sobre las camisetas en general las csml@sberan tomar en cuenta
en un futuro al desarrollar la propuesta de negdagomas importantes fueron
gue estarian dispuestos a dejar de consumir pagluicternacionales si los
productos nacionales en lo que a camisetas seeefieda ser de buena calidad
y agradable para ellos.

* Gracias a la investigacion de mercado también sdo pconocer las
caracteristicas mas importantes a la hora de comapeacamiseta y una de las
mas importantes a considerar es la variable pyecatidad, las cuales son unas
de las mas fuertes en las que se debe trabajaoedae desarrollar el producto.

» La propuesta segun el estudio financiero confirora &l proyecto es rentable y
mantiene liquidez, con un VAN positivo, la TIR d2%3 siendo superior a la
esperada de 18,95%.
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CAPITULO 10
10. RECOMENDACIONES
De acuerdo a las conclusiones mencionadas antembeny en toda la investigacion de

mercado en general, se presentan las siguien@®eadaciones:

» Realizar un estudio sobre el consumo de prendadsnaes en la ciudad de
Guayaquil.

* Proponer a muchos mas artistas trabajar en la pstgppara hacer que la
propuesta de negocio crezca.

* Investigar sobre como mejorar el proceso produgtigose puede sistematizar
de mejor forma.

e Adquirir mas personal y mas maquinaria para auménfaoduccion y de igual
manera los esfuerzos de marketing y ventas.

» Dar siempre toda la informacién de como comprdosmedios digitales para
brindar confianza al cliente y a los clientes poigles.

* Mantener la pagina web y las redes sociales azagas siempre con disefios
nuevos.

* Intentar realizar mas alianzas con mas localestpas mas puntos de ventas y

en lo posible expandirse a mas provincias, no Golayaquil.
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12. ANEXOS
Encuesta
1. Edad
18-23_
24-29
30-35__

2. ¢Usa usted camisetas con disefios en ellas?

Si NO

3. ¢Ha comprado usted camisetas hechas en Ecuador?

Si NO

4. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una camisetaecha en

Ecuador?

$20
$20-$25
$25-$30
$30+

5. ¢Con qué frecuencia usted compra camisetas?

Cada mes _
Cada2 meses
Cada3 meses
Cada 6 meses
1 vez al afo.

6. ¢Cuales son los lugares en donde le gustaria a ust®mprar
camisetas?

Redes Sociales/Online

Puntos de venta
Ferias/Mercaditos
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7.

10.

11.

¢ Estaria dispuesto a comprar camisetas con disefias ellas
realizados por artistas ecuatorianos?

SI NO

En base a su criterio, califique las siguientes cacteristicas
que usted considera al momento de comprar una cargis
siendo 5 el mas importante y el 1 el menos importsan

1 2 3 4 5
Precio
Calidad
Disefio
Punto de venta
Marca

¢, Qué color de camiseta adquiere mas?

Negro
Blanco
Rojo
Azul
Gris

¢,Cree usted que es necesario dar apoyo a los adist
ecuatorianos y a la produccion nacional?

Si NO

¢,Conoce usted los beneficios de adquirir productos
nacionales?
Sl NO
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