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RESUMEN EJECUTIVO

En presente trabajo es realizado con el fin de Desarrollar un plan de negocios
que permita la introduccion de la empresa Camero & Co., mediante la
comercializacion de trajes y camisas a la medida para hombres en la ciudad de
Machala en el Afio 2016, por lo cual se procedio a realizar una breve investigacion
acerca de los gustos y preferencias que tienen los habitantes de la Ciudad antes
mencionada, antes que nada se debe mencionar que se realizé un analisis
interno y externo de los aspectos politicos, econdmico, social y tecnoldgico en el
cual se encontrd que el Ecuador se encuentra en un crecimiento continuo en la
realizacion de la matriz productiva donde se incentiva al duefio de pequefas
empresas a seguir generando ideas que ayude a que sus negocios se encuentren
en crecimiento continuo, de igual forma se logr6 obtener a través de informacion
primaria los gustos y preferencias del grupo objetivo donde se identifico que el
66% realiza compras frecuentemente y estos proceden a desarrollarlo en las
boutique o centro comerciales. Destinando una cantidad considerable a la
adquisicién de estas prendas puesto que tienen una alta frecuencia de uso y esto
se debe a sus trabajos o reuniones sociales en el que se manejan dentro de la
ciudad o fuera de ella llegando a la conclusién de incentivar a los habitantes de
esta zona a realizar la compra en la empresa Camero & Co., por lo cual se
crearon estrategias de captacion al cliente para generar ventas de la misma al

momento de introducirse al mercado de esta ciudad.
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ABSTRACT

In this work is done in order to develop a business plan that allows for the
introduction of the Camero company & Co. , through the marketing of suits and
shirts made to measure for men in the city of Machala in the year 2016, By which
it proceeded to perform a brief investigation about the tastes and preferences that
have the inhabitants of the city before mentioned, before that you should not
mention that was carried out That was a internal and external analysis of the
political aspects, economic, social and technological in which it was found that
Ecuador is in a continual growth in the realization of the productive matrix is
encouraged where the owner of small businesses to continue generating ideas
that would help their business are in constant growth, In the same way it was
possible to obtain information through primary tastes and preferences of the target
group where it was identified that 66% making purchases frequently and these
come from to develop it in the boutique or shopping malls. Spending a
considerable amount to the acquisition of these garments as they have a high
frequency of use and this is due to their work or social gatherings in which are
handled within the city or outside of it coming to the conclusion that it would
encourage the inhabitants of this area to make the purchase in the company
Camero & Co., By which were created strategies to capture the customer to
generate sales of the same at the time of enter the market of this city.
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INTRODUCCION

La empresa Camero & CO., es una empresa que estd dedicada al disefio,
confeccidon y comercializacion de trajes y camisas ajustados a la medida del
grupo objetivo, el cual estad enfocado directamente a los hombres a quienes les
gusta vestir elegante y con alta costura. La entidad tiene 25 afios de experiencia
en el mercado de la ciudad de Guayaquil, en donde se ha podido mantener y
lograr la fidelizacién de algunos clientes. A pesar de encontrarse en una situacion
estable dentro del sector definido, el propietario de la empresa ha visto la
necesidad de abarcar nuevos mercados que ayuden al incremento de ventas del
producto, ya que formaria base fundamental del aumento de la rentabilidad del

negocio.

Como en toda institucion, el desarrollarse en nuevos mercados ayuda a mejorar
la parte econdmica y a ver la posibilidad de tener la captacion de mas clientes
obteniendo el posicionamiento esperado, al ser la primera opcion de compra para
los mismos, Camero & Co., ha visto la oportunidad dentro de la ciudad de
Machala donde hay escasa oferta de productos con la misma caracteristica que
se proporciona, puesto que se trabaja con materiales de alta calidad y cubriendo

las expectativas del consumidor.

Dentro del trabajo se hara un desglose especifico del entorno sobre el cual el
proyecto se determinard viable, ya que es importante recalcar que se procedera
a realizar los andlisis internos y externos como soporte a las estrategias
comerciales que se plantean dentro del marketing mix. La definicibn de una
fuerza de ventas y la distribucion competente del recurso humano en el local de
Camero & Co., dentro de la ciudad de Machala, ayudara a que cada uno de los
objetivos propuestos se cumplan de manera oportuna. Con el levantamiento de
la informacién que se realizara se podra conocer la existencia de una necesidad

de mercado y de mejora comercial del negocio.



DESCRIPCION DEL PROYECTO

Camero & Co., para iniciar su trabajo en pro del incremento de ventas decide
emprender una idea de negocio en un nuevo sector, puesto que en la actualidad
ha estado ejerciendo su actividad comercial dentro de la ciudad de Guayaquil. El
problema que se pudo determinar es el no haber estudiado la oportunidad de
incursionar los trajes y camisas que vende la empresa en la ciudad de Machala,
ya que es un mercado que donde no se ha aprovechado las oportunidades

comerciales que presenta.

Mediante la presente investigacion se buscara hacer la introduccién al mercado
de la ciudad de Machala, los trajes y camisas que vende la empresa Camero &
Co., utilizando estrategias y técnicas de ventas que ayudan a captar clientes y
que el reconocimiento de productos sea el 6ptimo. Este nuevo proyecto ayudara
a la empresa a expandirse a otras ciudades del pais y a generar la rentabilidad

esperada por parte de los accionistas.

Dentro del plan de negocios se especificara como se va a comercializar el
producto, qué, valor agregado se le va a dar al consumidor y de igual manera
cuales seran los medios que permitiran su difusién hacia el grupo objetivo, puesto
que va a ser necesario que se demuestre los recursos y medios mas factibles

gue ayudaran a ser un producto reconocido.

Como punto principal en el negocio se debe ejecutar un proceso de planificacion
estratégica que le permita visualizar mediante diferentes escenarios de las
situaciones que se pueden presentar una vez que el producto tenga su
introduccién y las estrategias mas oportunas a desarrollar para lograr la

estabilidad del bien dentro del mercado.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Se justifica la importancia del trabajo, debido a que la empresa mejorara sus
niveles de ventas, al tener la oportunidad de aumentar su cartera de clientes y de
informar al grupo objetivo la naturaleza de negocio que desarrolla, es decir

teniendo la vision de buscar el posicionamiento en nuevos sectores del pais.

El incremento de rentabilidad es el punto principal que incentiva a los duefios de
los negocios o planificadores al desarrollo de estrategias y acciones que pueden
mitigar o contrarrestar algun tipo de amenaza presentada y es asi que no se
puede excluir que mediante esta investigacion los directivos de Camero & Co.,
veran la ocasion perfecta para conocer qué es lo que busca el mercado e idear
productos acorde a sus necesidades, ademas de saber si lo que se comercializa

esta cumpliendo con las expectativas del grupo objetivo.

El proceso de planificacion de las vistas, ayuda a conocer hasta qué punto la
empresa puede dejar de ofertar sus productos en donde no se vea afectada la
rentabilidad de la misma, asi mismo que puede anunciar la imperiosa tarea de
buscar el desarrollo en nuevas zonas para la comercializacion del bien. Con este
proyecto se demuestra el aprovechamiento de mercado y la visién de crecimiento

gue se tiene en alta costura.

Camero & Co., necesita un respaldo comercial con mas fuerza para la obtencion
de posicionamiento y es asi que la nueva idea ayudara a establecer las bases
fundamentales para que en la ciudad de Machala la introduccién del producto
tenga Optimos resultados, presentando de esta forma productos de calidad,
mencionando también que a través de la creacion de esta empresa se dara
nuevas fuentes de trabajo a los cual mejorara la economia de los habitantes que

pertenezcan a esta empresa realizando produccién nacional.



OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios que permita la introduccion de la empresa
Camero & Co., mediante la comercializacion de trajes y camisas a la medida para

hombres en la ciudad de Machala. Ao 2016
Objetivo especificos

e Investigar el grupo objetivo especifico a quienes se dirigiran las técnicas de
investigacion.

e Realizar el analisis interno y externo respectivo de la empresa Camero & Co.,
con lafinalidad de conocer las posibles barreras a las que se podria enfrentar.

e Determinar la aceptacion en el mercado en cuanto a la comercializacion del
producto de la empresa Camero & Co., en la ciudad de Machala por medio
de la aplicacion de las encuestas

¢ Definir las caracteristicas esenciales que se manejara del producto que va a
ser comercializado y conocer la percepcion del consumidor.

e Disefiar las estrategias comerciales necesarias para poder posicionar la
marca Yy la calidad del producto en el mercado meta.

e Evaluar financieramente la viabilidad de la puesta en marcha del plan de
negocios, determinando la inversion requerida para la obtencion de cada uno
de los recursos.

e Conocer el impacto que tendria la aplicacién del plan de negocios segun el
Plan Nacional del Buen Vivir impulsado por el gobierno nacional.



CAPITULO |
SEGMENTACION

1.1. Mercado meta
De acuerdo a Dvoskin (2010, pag. 34):

Una empresa quiere vender sus productos o servicios a los
consumidores, ya que estos dirigen sus esfuerzos de
marketing. Identificando el mercado objetivo, es un paso esencial en
el desarrollo de un plan de marketing. Un mercado objetivo puede ser
separado del mercado en su conjunto por la geografia, el poder de
compray la demografia, asi como por la escritura.

Referenciando a lo mencionado por Dvoskin se identifica al mercado meta como
el grupo de consumidores que adquirirdn el producto sea este para su uso o en
muchos de los casos solo lo adquiere para el uso de otras personas, en este caso
el mercado al cual van direccionados los productos de Camero & Co., como son
los trajes y las camisas de alta costura, son los hombres mayores de 18 afios en
adelante es decir quienes les gusta vestir de manera elegante sea para dirigirse

a sus trabajos o para su presencia en diferentes eventos corporativos o sociales.

1.2. Macro segmentacion
Segun Rivera & Garcillan (2012, pag. 76) menciona lo siguiente:

Esta es la dimension estratégica de la segmentacion. Sirve para que
la empresa determine su producto mercado, defina con quien va a
competir y exprese su compromiso por mantener un posicionamiento
en el mercado es decir que define cual es la actividad comercial de la
compafiia, se orienta el desarrollo de la estrategia corporativa,
determinando la capacidad que se necesita en la empresa o unidad
del negocio.

Se identifica la macro segmentacion como la identificacion de las funciones y
necesidades de una forma general del grupo objetivo que va a formar parte de la
empresa ya que el producto es Uutil para su uso y posterior consumo. A
continuacion se muestra en el grafico que en la categoria que estan los productos

de la empresa son las prendas de vestir Gnicamente para el segmento masculino
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gue suele tener una vestimenta formal para ocasiones exclusivas o rutinarias. Es
necesario que se mencione la personalizacion que existe en cada prenda, ya que

es el cliente quien decide la confeccion del traje a su gusto.

Gréafico 1 Macro segmentacion

%QW@%@ &%;.

ALTA COSTURA MASCULINA

Funciones onecesidades
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1.3. Micro segmentacion

La micro segmentacion esta definida por la segmentacion especifica del grupo
objetivo, lo que permite conocer las caracteristicas demogréficas, psicogréficas y
conductuales de los hombres a quienes se dirigir4 la venta de los trajes de

Camero & Co.

Ciudad de
Machala

Gréfico 2 Micro segmentacion
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Elaborado por: Los autores




1.4. Perfil del consumidor

Se debe considerar que pertenezca al grupo de personas de género masculino
que se encuentran econémicamente activos, mayores de 18 afios, que vivan en
la ciudad de Machala realizando alguna actividad comercial. El uso de la prenda
de vestir para estas personas puede ser diario, exclusivamente para ejecutivos u
ocasional para el que en eventos corporativos 0 sociales suele tener finura y
elegancia en su vestimenta. La exclusividad que se maneja en las prendas de
vestir de Camero & Co., es la personalizacion que existe en la confeccion de la

ropa, ya que el cliente decidira el disefio en la vestimenta y el material de trabajo.



CAPITULO I
INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Anélisis Pest

Por medio de esta herramienta se realiza el andlisis del contexto del
desarrollo de la investigacion. Esto se puede hacer posible realizando la
evaluacion a los siguientes factores que dan como resultado la informacion que

sera detallada a continuacion:

Factores Politicos

e El actual gobierno apoya a la creacion de nuevas fuentes de empleo de
produccion nacional, en este caso seria la expansion de un negocio a otras
ciudades en el cual se generarian ofertas de trabajo, por el recurso

humano que se necesitaria para la administracién del negocio.

e Los impuestos que gravan las mercaderias importadas generan que el

cliente opte por adquirir producto nacional y de buena calidad.

¢ Nuevas normas de elaboracién de productos que ayudan a que los
consumidores puedan creer en las empresas Ecuatorianas ya que

cumplen las normas de calidad.

Factores Economicos
e Laciudad de Machala representa una de las ciudades que genera ingresos
a traveés de la produccion de Banano.

e Las exportaciones de productos hace que exista mayores empresas que

se interesen y se dediquen a la actividad agricultora.



e En la actualidad Ecuador tiene un crecimiento del 4.2%, de su producto
interno bruto lo cual indica que se mantiene en crecimiento y esto es

beneficioso para el comercio nacional.

Factores Sociales

e La tendencia y estilo de vida de las personas en cuanto a su vestimenta

formal ha mejorado en los ultimos afios.

e EI nivel de confianza de los consumidores por adquirir productos
nacionales ha cambiado, debido al trabajo del gobierno nacional en apoyar

a la adquisicion de productos confeccionados en el pais.

e La actividad comercial en la ciudad de Machala es muy movida, debido a
la afluencia de personas nacionales y extranjeras que suelen ejercer una

zona de comercio por su cercania a la frontera con Peru.

Factores Tecnoldgicos

e Uso de herramientas tecnoldgicas y digitales para la generacién de

relaciones con los clientes.

e Los negocios buscan adaptarse al uso de los recursos tecnoldgicos que

les permite abrir fronteras y tener una mayor captacién comercial.

e Calidad con la que se manejan los proveedores de los productos.
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Gréafico 3 Anéalisis PEST
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores
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2.2. Analisis Porter

Aqui se analizan los 5 componentes creados por Michael Porter, quien
consideré que el modelo es de suma necesidad para analizar el ambiente externo
de la empresa y demostrar la competencia y la interaccion de la organizacion en

su entorno.

Gréafico 4 Anélisis Porter
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Poder de negociacién de los compradores o clientes

En el ambito comercial de vestimenta, el cliente tiene la opcidn de elegir el
lugar que el estime conveniente, dando como prioridad los precios y la calidad,
es por este motivo que se considera como alta poder de negociacion la decision
gue tiene el cliente en elegir si optar o no por los productos de la empresa, ya
gue indiferentemente de la alta costura y la exclusividad de las prendas de vestir,
es importante mencionar que hay negocios que ofertan productos no con iguales

pero si similares caracteristicas.



Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

A este aspecto se le da una calificacion baja, debido a que Camero & Co.,
decidira con qué empresa trabajar para obtener los diferentes materiales que
constituyen la materia prima de la confeccion de los trajes y camisas de alta
costura. El duefio del negocio quien mantendrd las diferentes negociaciones con
los proveedores, debe saber cual le ofrece el mejor precio y le permite la

generacion de una economia en escala.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores

Se opta por un poder de negociacién media, ya que inversionistas pueden
ver los resultados de Camero & Co., en el sector y decidir aprovechar la
oportunidad de mercado, sin embargo no se debe descartar las barreras que

también se pueden presentar para la creacion de un nuevo negocio.

Amenaza de productos sustitutos

Se considera baja, debido a que no existe un producto que sustituya a la
prenda de vestir por ende este tipo de producto no tiene competencia alguna
salvo conducto que su calidad varié en torno a modelos y tamafios de confeccion
y haga que este producto pueda ser sustituido por alguno similar pero con la

diferencia que este tenga otra materia prima.

Rivalidad entre los competidores

Existen competidores indirectos, los cuales se componen por los puntos
de ventas que han logrado trayectoria dentro de la ciudad de Machala entre
algunos de ellos estan almacenes que se dedican a la labor de confeccionar este
tipo de prendas de vestir, quizas no con la misma calidad de producto pero ya

tienen sus segmento de trabajo definido.
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2.3. Poblacion y muestra

Entre los métodos de investigacion que se utilizaran, estan el cientifico,
respaldado por la investigacion bibliografica que se realiza, asi mismo se utilizara
el método deductivo partiendo de un ambito general a lo especifico segun los

datos recolectados.

Segun Kotler y Armstrong (2012), “Investigacion de mercados que busca
describir mejor los problemas de marketing, situaciones o mercados, tales como
el potencial de mercado para un producto o las caracteristicas demograficas y
actitudes de los consumidores”. El tipo de investigacion que se aplicara para el
desarrollo del presente trabajo es de indole descriptivo, puesto que, se busca
conocer si existe 0 no aceptacion dentro del mercado guayaquilefio para poder

desarrollar el modelo de negocio.

Lo indicado por Juan Antonio Trespalacios, demuestra que la principal
utilidad de la investigacion de mercados se basa en su capacidad para reducir la
incertidumbre a que se enfrenta el directivo del marketing, y es asi que dentro de
este proyecto resulté esencial realizar el levantamiento de los datos.

Poblacién
(Tomas, 2010):

Es el conjunto de todos los individuos que cumplen ciertas
propiedades y de quienes deseamos estudiar ciertos datos. Podemos
entender que una poblacién abarca todo el conjunto de elementos de
los cuales podemos obtener informacién, entendiendo que todos ellos
han de poder ser identificados. La poblacién debera ser definida sobre
la base de las caracteristicas que la delimita.

La poblacion a considerar, seran los hombres de 18 afios en delante de la
ciudad de Machala lo mencionado por Merino y compafia (2010) se determina

muestra como:

Una muestra es un subconjunto de individuos, hogares, etc., que se
obtienen de una poblacién mayor, denominada universo, y que debe
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ser representada del mismo. Dicho de otro modo, una muestra es solo
una parte de la poblacién, pero suficiente para poder representar lo
gue esa poblacion piensa u opina sobre el tema de interés. (pag. 136)

Al suscitarse una poblacion infinita debido a que existe una poblacion de
171,622 habitantes que cumple con el perfil del consumidor se elabora de la

siguiente formula:

~z°XPXQ

6’2

n

Se procede a explicar los valores a continuacion:

Z=1.96 valor para desviacion estandar
P= 0.5 probabilidad de éxito

Q=0.5 probabilidad de fracaso

E= 0.05 (5%) error

Al suplantar los datos se tiene como resultado lo siguiente:

_1.96%x0.5x0.5

oz~ 384 personas a investigar

Teniendo como resultado el total de 384 personas a encuestar haciendo
referencia a lo mencionado en parrafos anteriores, estas encuestas se les

aplicara a clientes considerados como potenciales.
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2.4. Presentacion de los resultados

Informacion general

Edad
Tabla 1 Edad
Frecuencia |Frecuencia
Absoluta Relativa
21-25 7 2%
26 — 30 89 23%
31-35 127 33%
36 -40 161 42%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Grafico 5 Edad
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Elaborado por: Los autores

Fuente: Investigacion

De acuerdo a las encuestas realizadas se determiné que el 42% pertenece de 36
a 40 anos, seguido del 33% que tiene entre 31 a 35 afos, seguido del 23% que
tiene entre 26 a 30 afios, finalizando con el 2% que menciona tener entre 21 a 25

anos.
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Ocupacion

Tabla 2 Ocupacion

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Profesional 288 75%
Estudiante 27 7%
Ejecutivo 69 18%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Gréafico 6 Ocupacion
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

De la encuesta realizada se identificé que el 75% es profesional, seguido del 18%
gue menciona ser ejecutivo, finalizando como estudiante con el 7%. Lo cual se
tiene como resultado que existe un alto porcentaje de personas profesionales que
por sus trabajos debe tener una presencia formal y deben usar este tipo de

prendas puesto que forman parte del tipo de consumidor al cual se dirigira el

producto.
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Nivel de ingresos

Tabla 3 Nivel de ingreso

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
$400 - $600 27 7%
$700 - $900 54 14%
$1000 - $1200 128 33%
Mas de $1200 175 46%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Gréfico 7 Nivel de ingreso
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

De la encuesta realizada se determina que el nivel de ingresos de las personas
encuestadas es mas de $1200 con el 46%, seguido del 33% que menciona ganar
de $1000 a $1200, mientras que el 14% $700 a $900 finalizando con el 7% que

menciona tener un ingreso de $400 a $600.
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Informacidn especifica

1. ¢Compra usted camisas de marcas importadas?

Tabla 4 Compra camisas internacionales

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Si 270 70%
No 114 30%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Grafico 8 Compra camisas internacionales
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

De los datos obtenidos se identifican que el 70% compra camisas importada de
las marcas Inc, izod, mientras que un 30% no compra camisetas importadas,
puesto que desea adquirir producto nacional ya que informan que existe micro
empresas nacionales que realizan este tipo de productos de una forma delicada

y de igual calidad que la ropa de exterior.
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2. ¢Con qué frecuencia adquiere sus prendas de vestir?

Tabla 5 frecuencia de compra

1 a 5 veces al afios 58 15%
6 a 10 veces al afio 71 18%
11 a méas veces al afio 255 66%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Gréfico 9 Frecuencia de compra

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

De la frecuencia de prendas de vestir de este tipo de prendas se encuentra con
el 66% que adquiere la prenda 11 veces al afio, seguido del 18% que menciona
de 6 a 10 veces al afio, seguido del 15% que menciono adquirir sus prendas de

1 a 5 veces al afo.
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3. ¢(Qué cantidad mensual de dinero destina en cada compra de
prendas de vestir?

Tabla 6 Cantidad de dinero a destinar en compra

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
$10a%$50 5 1%
$60 a $100 77 20%
$110 a $200 165 43%
mas de $200 137 36%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Los autores

Gréfico 10 Cantidad de dinero a destinar en compra
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Segun las encuestas realizadas se identificO que la cantidad de dinero que
destina esta entre $110 a $200 con el 43% seguido del 36% que destina méas de
$200, a continuacién del 20% de $60 a $1000 finalizando con el 1% que dijo
destinar de $10 a $50.
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4. ¢En qué lugares prefiere adquirir sus prendas de vestir?

Tabla 7 Preferencia de la adquisicion de la prenda

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Centro comerciales 115 30%
Boutiques 155 40%
Locales artesanales 58 15%
Via internet 56 15%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Los autores

Gréfico 11 Preferencia de la adquisicion de la prenda
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores
De las encuestas realizadas se identifica que el 40% adquiere sus prendas de
vestir en las boutiques, seguido del 30% que realiza sus compras en centros
comerciales, seguido del 15% que realiza en locales artesanales y via internet.
Por lo consiguiente indica que los locales artesanales realizan la confeccion de

estas prendas de una forma eficiente y lo mejor de todo que es producto nacional.
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5. ¢Estadispuesto Ud. A comprar Camisas hechas a su medida por su?

Tabla 8 Disposicién de compra

1 2 3|4 5 Total
Precio 135| 85 | 43 |56 | 65 384
Marca 115| 78 | 77 | 69 | 45 384
Calidad 175| 56 | 45 |84 | 24 384
Disefio 155| 76 | 79 | 44 | 30 384
Comodidad 140 | 59 | 65 | 77 | 43 384

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Grafico 12 Disposicion de compra
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

De la disposicion de compra se debe a la calidad puesto que esto tiene la mayor

cantidad de votos registrado por los encuestados, seguido del disefio y la

comodidad, teniendo por lo consiguiente la marca y finalizando con el precio lo

que indica que la calidad de la vestimenta es lo mas importante para este

segmento de mercado.
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6. ¢Estaria Usted Dispuesto a comprar camisetas y trajes realizadas a

su medida?
Tabla 9 Disposicion a comprar
Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Muy deacuerdo 192 50%
De acuerdo 187 49%
Ni acuerdo ni
desacuerdo 3 1%
desacuerdo 2 1%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Gréfico 13 disposicién a comprar
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Los autores

De la disposicion a comprar camisetas realizadas a la medida se encuentra con
el 50% muy de acuerdo, seguido del 49% que se encuentra de acuerdo,

finalizando con el 1% que se encuentra ni acuerdo ni desacuerdo.
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7. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por estas prendas?

Tabla 10 Disposicién a pagar por la prenda

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa

$10 a $40 154 40%
$41 a $60 115 30%
Mas de $61 115 30%

Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Grafico 14 Disposicion a pagar por la prenda
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Segun las encuestas a realiza se determind que el 40% que estaria dispuesto a
pagar por las prendas de $10 a $ 40 seguido del 30% que menciona estar
dispuesto a pagar de $41 a $60 finalizando con el 30% que dijo cancelar méas de
$61.
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8. ¢En qué medios de comunicacidn le gustaria recibir informacién acerca
de las promociones y productos que ofrecerdla empresa? Escojaunao dos

alternativas?

Tabla 11 Medios de comunicacién que le gustaria recibir informacion

Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Television 2 1%
Radio 23 6%
Internet 154 40%
Revista 45 12%
Catalogos 2 1%
Volantes 45 12%
Paginas sociales 113 29%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Grafico 15 Medios de comunicacién que le gustaria recibir informacion
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores
De la encuesta realizada se identific6 que el grupo de encuestado desea recibir
informacion a través de los medios de internet con el 40% seguido del 29% que
indica las paginas sociales, por lo consiguiente el 12% gue se encuentra en
revista y volantes, finalizando con el 6% que indico recibir informacién en radio y

con el 1% catalogos y television.
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CAPITULO I
EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristica del producto o servicio a ofrecer.

La empresa Camero & Co. es una empresa que se dedica al Disefio,
Confeccion y Comercializacion de trajes y camisas a la medida cuenta con
trayectoria en la ciudad de Guayaquil, diferenciandose de los competidores en la
variedad de productos que se ofrecen en el mercado, puesto que brindan un
servicio personalizado esta empresa quiere ser expandida a la ciudad de

Machala en donde ofrecera diversos productos.

Grafico 16 Trajes de vestir

Elaborado por: Los autores
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Grafico 17 Camisas y ternos
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Elaborado por: Los autores
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3.2. Cadenade valor

Grafico 18 Cadena de valor
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Es una herramienta fundamental de una empresa, porque se encarga de
realizar las respectivas gestiones en los diferentes departamentos y funciones
con los que cuente, para ello se debe otorgar responsabilidad en cada una de las
areas de gestion tal es el caso de las actividades de apoyo que constituye la

infraestructura de la empresa.
v Logistica

Con el apoyo de grandes proveedores la empresa tendra podra realizar

las diversas gestiones para poder tener la materia prima en stock.
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v' Operaciones

Es el &rea donde se procede a realizar la elaboracion de la prenda de vestir

utilizando la perfeccion en su costura ya que lo que identifica la prenda.
v' Marketing y venta

La compafia ejecutard una pagina web con el fin de comercializar las

prendas de vestir en la ciudad de Machala.

v' Servicio post-venta

El servicio post-venta es diferenciador de todas las empresas que también
se dedican a la venta de prendas de vestir, este servicio consiste en
brindar esfuerzos después de la venta para satisfacer al cliente y, si es posible,

asegurar una compra regular o repetida.

v' Desarrollo de la tecnologia

Es una excelente alternativa para ya que busca incrementar la rentabilidad
por medio de la tecnologia aprovechando la oportunidad que en la actualidad el
mercado brinda a la empresa, ya que existen muchos usuarios que utilizan
aparatos tecnologicos e ingresan constantemente a paginas web. De esta
manera la empresa empleara un canal de via online en donde los clientes pueden

tener conocimiento de la empresa.

3.3. FODA

A continuacion se evaluaran los factores internos y externos, con el fin de

tener una vision amplia sobre la situacién competitiva que presenta la empresa
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Grafico 19 F.O.D.A
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores
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CAPITULO IV
PLANES ESTRATEGICO

4.1. Plan de ventas

Para Velazco (2010, pag. 89)el plan de ventas es:

El responsable de las ventas se encuentra inmerso en dos entornos
complementarios, el externo y el interno. En ambos casos se trata de
factores que afectan a las ventas de forma importante; los extremis
estan afuera de la empresa y no pueden ser modificados
sustancialmente por ella y mucho menos por los comerciales.

Un plan de ventas es una herramienta estratégica y tactica utilizada en el proceso
de adquisicién de nuevos negocios o ampliar la existente. Contiene los objetivos
del proceso de venta de una organizacion. Las funciones, responsabilidades e
incentivos para aquellos que son parte del proceso se delinean en un plan de
ventas. Un plan de ventas se compone de estas grandes lineas:

e Los objetivos de ventas para un periodo determinado
e Asignacion de representantes de ventas
e Los productos asignados a los representantes de ventas

e Territorios a los que los representante de ventas se asignan

Un plan de venta contiene una evaluacion de las actuales ventas para un
producto en una determinada regién o mercado, una declaracion de los objetivos
de ventas, estrategias para el logro de las ventas declaradas objetivos y los
recursos disponibles para el logro de este objetivo. Un plan de ventas también
puede asignar determinados representantes de ventas u otro personal a
determinados papeles o territorios, y puede incluir un desglose de los que se

centrara la mejora de las ventas para el producto a ofrecer.
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4.1.1. Fuerzas de ventas

Para el desarrollo del presente trabajo se describe la utilizacion de fuerza
de venta ya que se creard un local en la ciudad de Machala esta contara con dos
personas que se encarguen de atender al publico en general, las asesores de
ventas tienen por accion despejar alguna duda que el cliente tenga en relacion a
la creacion de un terno o a la compra de una camisa donde expresara sus gustos

y preferencias para optar por la adquisicion de la prenda,

Para esto se debe crear un perfil que debe cumplir el cual se detalla a

continuacion.

Gréafico 20 Perfil de vendedor
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Se pueden detallar que las funciones de la fuerza de venta es atender a
los clientes que ingresen al local y le brinden lo que solicite con respecto a

disefios, telas y calidades de los trabajos que realiza.
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4.1.2. Promociones de ventas

De acuerdo a Rivera (2010, pag. 56):

Cuando se habla de promocién de ventas se refieren al conjunto de
estimulos que, de una forma no permanente y a menudo de forma
localizada, refuerzan en un periodo corto de tiempo la accion de la
publicidad o fuerza de ventas. Los estimulos son utilizados para
fomentar la compra de un producto especifico, proporcionando una
mayor actividad y eficacia los canales de distribucioén.

La promocion de ventas es una de las muchas herramientas utilizadas en
la mezcla promocional de un minorista. Tacticas de promocién de ventas incluyen
concursos, cupones, regalos, lideres de la pérdida, pantallas de punto de compra,
primas, premios, muestras de productos, y las rebajas. La promocién de ventas

puede ser referida como por debajo de la linea o punto de venta.

Antes de iniciar la realizacion de las promociones es importante tener
exactamente definido a quien sera dirigido por ende se debe establecer que la
promocién de venta de la empresa Camero & Co se debe identificar a quien sera

dirigido por lo cual se procede a detallar a continuacion:
e Consumidores.

En este punto se detalla a las personas que adquiriran el producto por lo
cual se encuentran identificados como los habitantes de la ciudad de Machala
gue realizan actividades ejecutivas por lo cual deben llevar consigo la prenda de

vestir adecuada el cual son camisas y ternos.

Por lo cual se procede a detallar de qué forma se realizara las promociones
de ventas para las personas que seran los futuros clientes de la empresa Camero
& Co. Para la promocion de ventas se establece la creacion de estrategias que
ayuden a que el cliente decida en elegir los trajes que confecciona la empresa
Camero & Co, de lo cual se puede especificar en fechas importantes a realizar

esta accion se puede elaborar calendarios y estos ser entregados en la fechas
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de inicio del afio, al igual se procede a realizar la creacion de esferos y llaveros
que lleven el logotipo y el slogan de la empresa donde podran encontrar a su

reverso la direccion del local y los productos que ofrece.

Se debe mencionar que el local contara con plantillas de exhibiciones de
telas y trajes realizados para que el cliente que en este caso desconozca del
negocio que realiza la empresa pueda observar de forma detallas y precisa de
las finas costuras que la prenda tendra consigo a lo cual se suma la asistencia
de una agente de ventas que ayudara a despejar cualquier duda que el cliente

tenga en ese instante.
4.1.3. Politicas de pedidos
En lo que respecta a la politica de pedidos se detalla de la siguiente forma:

Gréfico 21 politicas de pedidos

Eleccion de las
telas parala
elaboracion del
traje o camisa.

Determinacion de
la fecha de entrega
del traje o camisa.

Visita del local

Entrega de la

prenda y cobro
total del saldo
pendiente.

Entrega de factura
y editificacidon del
saldo pendiente.

Cancelacion de un
proporcional de la
prenda.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Los autores

Visita del local
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En la ciudad de Machala se encontrara el local, el cual tendra las
adecuaciones para atender a varios clientes y estos puedan lograr visualizar los
ternos que posee la empresa como exhibicion al existir esta actividad el cliente
lograra visualizar y ser atraido por el mismo donde procede a visitar el mismo
para conocer acerca de valores y como realizan el proceso de compra de los

productos que ofrece.

El futuro cliente se dirige al local sea esto por referencias que le hayan
dado de la buena calidad que este existe en la elaboracién de los trajes o camisa,

0 en muchos casos por que encontré por diferentes vias de comunicacion.
» Eleccion de las telas para la elaboracion del traje o camisa.

Al momento que la asistente de ventas realiza su ayuda para despejar
cualquier inquietud del cliente, esta procede a mostrar las diferentes calidades de
telas y colores para que el cliente proceda a seleccionar la conveniente a sus
gustos y preferencias para la elaboracion del traje.

+ Determinacién de la fecha de entrega del traje o camisa.

Luego de concluir con la eleccién de la calidad y el color del traje o camisa
se procede a detallar cuando estaria finalizada la elaboracion del mismo dandole
una fecha maxima de entrega de su prenda terminada para que el cliente proceda

a retirarlo en la fecha acordado.
+ Cancelaciéon de un proporcional de la prenda.

Al momento de generar la fecha de entrega se detalla cuanto sera el costo
de la realizacién de la prenda dependiendo de su calidad y tiempo en que el
cliente desea que se la elabore por ende se necesita que se deje un proporcional
del valor total que cuesta la realizacion de la prenda, puesto que esto ayuda a

gue se tenga un compromiso por parte de la empresa hacia el cliente y viceversa.
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+ Entrega de facturay edificacion del saldo pendiente.

Al momento de conocer el valor a cancelar por la realizacién de la prenda
de vestir se procede a entregar una factura donde se detalle el valor total y el
valor cancelado, a su vez se identifica la fecha de entrega donde el cliente se
debe acercar hacia el local a realizar la cancelacion total de la prenda y el retiro

del mismo.
+ Entrega de la prenday cobro total del saldo pendiente.

Luego de transcurrir el tiempo, el cliente procede a dirigirse hacia el local
arealizar el retiro de la prenda elaborada y efectuar el saldo pendiente para poder

retira en su totalidad, considerando que el cliente volvera por otro terno o camisa.
4.1.4. Politicas de crédito y cobranzas
Crédito

La politica de crédito se desarrolla efectuando un saldo pendiente por para
del cliente donde se debera ser cancelado al momento que se le entregue la
prenda de vestir la misma que debe estar culminado en su totalidad ya que se

llegé a un acuerdo en una fecha especifica.

Cobranza

El acto de cobranza se realiza cuando se entrega la mercaderia en su totalidad y

el cliente se dirija a retirar la mercaderia en la fecha establecida.

4.1.5. Garantias

Al ser un producto fabricado con manos nacionales y telas importadas se brinda

una garantia por dafio de la prenda en lo que respecta costura, valor que corre
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por la empresa ya que puede ser por defecto de mano de obra, sin embargo se
detalla que las personas que se encuentran en la actividad de elaboracién de los

trajes usan el mas fino acabado y tratan de evitar errores de costura.

4.2. Relacién con la mercadotecnia
De acuerdo a Valdés (2012, pag. 78):

La mercadotecnia es un proceso, al cual se va a diferenciar de los
demas, iniciando por determinar cudl es el negocio de la empresa, se
menciona que todo tiene una logica, por lo que se puede ver que si no
se tiene un esquema no se puede sacar las estrategias que se tiene
pensado.

La mercadotecnia puede contribuir a una marca, pero la marca es mas
grande que cualquier esfuerzo de mercadotecnia en particular. La marca es lo
gue gueda después de la comercializacion se ha extendido a través de la
negociacion. Es lo que se queda en la mente asociada a un producto, servicio u

organizacién, ya sea o no, en ese momento, que compré o no lo compre.

De acuerdo a como lo menciona Valdés la estrategia que se referencia con
la mercadotecnia se ejecutara de una forma correspondiente el cual se identifica
como una de las herramientas importantes para el funcionamiento del proyecto
con el fin de lograr los objetivos esperados. Este tipo de estrategias son
desarrollados de forma diferente, los cuales se proceden a ajustar al tipo de
producto que se desea incrementar los diferentes niveles de ventas en el

mercado de la ciudad de Machala.

4.2.1. Producto

En lo que respecta a las estrategias de productos a ser utilizados, se debe
informar que el propédsito de la empresa Camero & Co es incrementar sus ventas
realizando la expansién en la ciudad de Machala, se debe considerar que la

empresa se dedica a la confeccion de camisas y ternos de diferentes tonalidades
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y con excelentes calidades que brindan un acabado sumamente profesional en

el cual el cliente dar& su plena seguridad del uso del producto.

Se detalla que las camisas se realizan con las telas que el cliente desea
es decir el escogeria la calidad y el color para que la encargada de ventas
proceda a realizarle el pedido al cliente y este sea atendido de acuerdo a sus

gustos y preferencias que tiene para la elaboracion de la prenda de vestir.
Las caracteristicas de las camisas se pueden detallar en:

e Hilados de algodon 100%

e Hilados de rayon

¢ Hilados de poliéster 100%

e Mezcla de poliéster — algodon

e Mezcla poliéster — viscosa

Al generarse un nueva aplicacion de estrategia de venta para que la
empresa logre captar mayor cantidad de clientes ya que sera un local nuevo con
innovadoras actividades para incentivar compra a los habitantes de la ciudad de
Machala, los cuales tienen el uso continuo de trajes y camisas y estos visten

continuamente este tipo de prendas.

Gréafico 22 Camisas

Fuente: Investigacion
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Grafico 23 Camisas segundo color

Fuente: Investigacion

Gréafico 24 Camisas 3 color

Fuente: Investigacion
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Gréfico 25 Trajes

Fuente: Investigacion

Grafico 26 Traje de Camero & Co

Fuente: Investigacion
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Estrategia de marca — producto

Se toma como aspecto fundamental el desarrollo de la marca, ya que es
la identificacion de los productos a ofrecer en la ciudad de Machala, por ende se
describe un disefio elegante el cual tiene un slogan que identifica la misma
elegancia que ofrece al vestir. La marca es sumamente importante en una
empresa ya que es la identificacion de la misma, el cual sirve para que se distinga
de las deméas empresas que realizan la actividad de confeccionar trajes de forma

elegante y con acabados Unicos.

Gréfico 27 Marca de la empresa

%am@%@ Kc%.

ALTA COSTURA MASCULINA

Fuente: Investigacion

Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento del producto y la marca Camero & Co.
en el mercado de la ciudad de Machala, donde se pretende ingresar, se trabajara
con un tipo de posicionamiento diferenciado, el mismo que se basara en dos
atributos del producto, en particular la calidad en base a la cual son elaborados
los trajes y camisas y la personalizacion que la empresa le ofrece a sus clientes
en lo que se refiere al tipo de trajes y camisas y sus diferentes tipos de colores y

calidades.
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4.2.2. Precio

La eleccion de una adecuada estrategia de precios es uno de los pasos
fundamentales dentro del proceso de fijacion, esto se detalla a lo largo del ciclo
de vida del producto a ofrecer, en este caso se brinda los trajes y camisas. Con
la ayuda de esta estrategia se pretende realizar un crecimiento de la cuota de
mercado, maximizando sus beneficios mediante el ofrecimiento de las prendas

de vestir y que esta actividad se consuma con la venta de la misma.

Es por esta raz6n que al momento de que se empiece a generar el
crecimiento de las ventas de trajes se estima una aumento en la produccién y el
proceso de venta serd de forma mas seguida, por lo cual al generarse esta
actividad logrard que la empresa Camero & Co. Pueda tener un aumento de la
produccién y posterior a esto contrataria mas empleados ayudando de esta forma

al crecimiento de generacion de trabajo.

Los precios a elegir dependeran de acuerdo a la calidad y a los detalles
de la costura de los trajes o de las camisas por esta razon se procede a establecer
valores de acuerdo a los que se maneja la competencia, sin embargo la
diferenciacion del mercado se encontrara en los acabados elegantes que cada
una de las prendas poseeran.

Grafico 28 Precios de los trajes y camisas

Precios ! Anos 2018
TRAJES 285N
FANMTALOKMES 37,50
CAMISAS 6,0

Fuente: Investigacion
4.2.3. Plaza

En la estrategia de plaza se desarrolla la distribucion de las prendas de
vestir donde la empresa toma una serie de decisiones estratégicas de entrega de
la mercaderia, la empresa puede vender empleando varios canales de

distribucion. En este caso se detalla que al establecerse un local para la empresa
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Camero & Co. Por lo tanto tendra su propio canal de distribucion el cual es la
entrega a través de un local ubicado en la ciudad de Machala, esta se identificara
de forma directa con el cliente por lo consiguiente se detalla el lugar donde se

ubicara la plaza directa de comercializacion de los trajes y las camisas.

Grafico 29 Ciudad de Machala
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Fuente: (Google Maps, 2015)

4.2.4. Promocion

Esta estrategia es utilizada por los fabricantes de diversos productos como
un medio para lograr que los consumidores hagan algo especifico, es decir que
compren los productos que este ofrece. La estrategia de promocién son
generalmente para funcionar a corto plazo, tratando de que los consumidores
den una actuacion rapida antes que esta expire. A su vez la publicidad también

es utilizada como promocion puesto que generalmente hace que ek mensaje del
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producto llegue hacia el consumidor. Es por este motivo que para el presente
trabajo se utilizara diferentes tipos de promociones las cuales se detallan a

continuacion.

Canales BTL

En lo que respecta a los canales BTL se menciona que se realizaran series
de afiches y volantes que seran entregados en el centro de la ciudad de Machala
y en los alrededores de zonas bancarias con el fin de que este llegue a
conocimiento de las personas que utilizan con frecuencia estos trajes.
De esta forma en las afueras del local se encontrara un Rool Up el mismo que
tendra el nombre de la empresa Camero & Co. A su vez en la parte inferior se
encontrara el horario de atencidon para que los transelntes visualicen y en
cualquier momento decidan visitar el local en el horario establecido por la

empresa.

Canales OTL
En lo que respecta a los canales OTL se crearan paginas sociales en una
de las redes de mayor utilizacion el cual es:

e Facebook
e [Instagram

e Twitter
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de lainversioén inicial

Tabla 12 Determinacion de la inversion inicial

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos 5.400,00
Inversion en Capital de
Trabajo 6.993,00
12.393,00

Meses a empezar

[antes de producir Inversion en Capital de Trabajo

o vender]
! ‘Walor Mensual Costos Fijos £.968,00 B.968,00
1 Walor Mensual Costos Wariables 25,00 26,00
TOTAL 6.993.00

Elaborado por: Los Autores
La inversion que se realizara sera de $6.993 en la que estan descritos los

activos fijos y el capital de trabajo.

5.2. Fuentes de financiamiento

Tabla 13 Fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion de: 12.393,00
Recursos Propios 3.717.90 30%
Recursos de Terceros 6.675.10 70%

Elaborado por: Los Autores
Se utilizara el 30% de recursos propios para proceder para financiar el

proyecto y el 70% de recursos financieros.
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5.3. Presupuesto de ingreso y costos

Tabla 14 Presupuesto de ingreso

UNIDADES PROYECTADAS AVENDER EM 5 ANOS
0%

TRAJES a0 it ar 106 17
FAMTALOMES 120 132 145 160 176
CAMISAS 160 176 194 213 234

¥YENTAS TOTALES EN UNIDADES

PRECIO DEVENTA PROYECTADO EM 5 AHOS

Precios ! Anos 2016 2017

TRAJES 286,11 24,29 L L 380,29 4121
FamMTALOMES av.a0 91,82 IE4T 101,24 106,26
CAMISAS

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS

UNIDADES X PRECIOS 2016 2017
TRAJES 22857 % 2TERT 4§ I24EBM ¢ 4048282 4299632
FAMNTALOMES + okOoO0 % 1212760 ¢ MWOOF2E £ IEITEIY f I1BERED4
CAMISAS + lZoooon % 1386000 § EOOE3I0 £ 1948353 § 2135647
YENTAS TOTALES § A5 3IFTA4 B3I EA4,6d 0§ ST AE0T1 O TEAG IR & BAAIT.EE
P¥P PROMEDID 126,99

Elaborado por: Los Autores

Dentro de la tabla anterior se muestra el ingreso por ventas que va a tener
la empresa, lo que va a demostrar su viabilidad comercial, en donde se espera
en el primer afio vender un total de 360 unidades, lo que representara $45.357,14

Tabla 15 Presupuesto de costo

Costos totales

TIPO DE COSTO 2017
COSTO FUO 31.507,38 34.556,40 37.006,55 38.300,96
COSTOS WARIABLES 8.000,00 5.130,00 11.891,38 13.571,04
TOTALES 39.507,38 43.686,40 48.697,93 51.872,00

Elaborado por: Los Autores

La proyecciéon de costos que se prevé para el primer afio es de $39.507,38 que
para el 2019 sera de $51.872,00
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5.4. Factibilidad financiera
5.4.1. Periodo de recuperacién

Tabla 16 periodo de recuperacion

PAYBACK 2T meses
MESES 0 -12.333
1 1 295 295 -12.393 -12.098
2 2 295 589 -12.393 -11.804
3 3 295 &84 -12.333 -11.509
4 4 295 1178 -12.333 -11.215
=S 5 295 1473 -12.393 -10.920
B =] 295 1767 -12.393 -10.626
T T 295 2062 -12.333 -10.331
g o] 295 2,356 -12.333 -10.037
3 3 295 2651 -12.393 -8.742
10 10 295 2945 -12.393 -59.d4d8
1 1 295 3.240 -12.333 -3.153
12 12 295 3.534 -12.333 -8.659
13 1 532 4.066 -12.393 -8.327
14 2 53z 4.598 -12.393 -7.795
15 3 532 5130 -12.333 -T.263
16 4 532 5662 -12.333 -6.731
17 5 532 E.134 -12.393 -6.133
18 =] 32 B.72E -12.393 -C.EET
13 T 032 T.258 -12.333 -5.135
z0 o] 532 T.7a0 -12.333 -4, 603
21 3 53z 8322 -12.393 -4.071
22 10 532 8.854 -12.393 -3.539
23 1 032 9.386 -12.333 -3.007
24 12 532 9918 -12.333 -2.475
25 1 1024 10.941 -12.393 -1452
26 2 1024 T1.965 -12.393 -d28
27 3 1024 12,353 -12.333 S35 85

Elaborado por: Los autores

El periodo de recuperacion se realizara en el mes 27 después de la aplicacion del negocio.
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5.4.2. Valor actual neto (VAN)

Tabla 17 TIRy VAN

CALCULO DETIR Y VAN

e Reparticion Utilidades a Trabajadores
i de Impuesto a la Renta

Ao 0 1 2 3 4 5
Ventas 0 45357 L3EBd45  B3.481 THIE1 89038
Costos Wariables 1] 5.000 3130 10,420 1831 13571
Costos Fijos o 3507 34556 35753 3V.007 385
Flujo de Explatacidn 1] 5.850 95858 17302 26263 3T.6E
Repart. Ll 1] arT 1.434 2535 3333 5.575
Flujo antes de Imp Fta 1] 4.372 G465 WTOT 22323 3153
Impto P 1] 1.034 1.862 3.236 4,911 £.350
Flujo despues de Impuestos 0 2878 E.602 .47 17412 24641
Imwersiones -12.333 0 0 0 0 0
Perpetuidad
Flujo del Provecto Pura -12.393 3878 E.E02 47 17412 24641 93,984
TMAR 25,005
Walor Bctual -12.393 3103 4225 5.B73 7132 8.074 30,737
3105 T.325 13202 20334 25403
Wl 16.015
TIR 61. 79

Elaborado por: Los autores

Existe una viabilidad financiera y econdémica del negocio, debido a los valores positivos del VAN y la TIR.
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5.5. Anélisis de sensibilidad

Tabla 18 Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD EM LAS VENTAS PESIMISTSA PRCOECTADO  COMSERMADOR CPTIMISTA
¥ DE CAMBID EM LAS WEMTAS -30,002 i 2% o
WA -6. 268 16.015 83.264 91.657
TIR 13.52% 61,73 106,335 5. 78
ANALISIS DE SENSIBILIDAD QRTIMISTA FROYECTAOO  COMSERWADOR FESIMISTA
¥ OE CAMBIO EM LOS COSTOS -2, 002 0= 20 46, 0%
W 67.330 16.015 31.683 -11.141
TIR 7. 78 33.43 94,45 323

Elaborado por: Los autores

En la sensibilidad se destacan las variables de costos y ventas mostrando los escenarios diversos.
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Tabla 19 Punto de equilibrio

Datos para el grafico

Q Ventas 0 606 1.212 1.818
Datos iniciales SVentas 0 76.363 152.727 229.090
Precio Venta 125,99 Costo Variable 0 60.610 121.219 181.829
Coste Unitario 100,00 Costo Fijo 31.507 31.507 31.507 31.507
Gastos Fijos Ao 31.507,38 Costo Total 31.507 92.117 152.727 213.336
Q de Pto. Equilibrio 1.212 Beneficio -31.507 -15.754 0 15.754
Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 1.212,19 unidades al
SVentas Equilibrio  152.727 afio
250.000
229.090
/ 213.336
200.000 /
150.000 152.727
@S \lentas
Costo Fijo
100.000 117 Costo Total
76.363
50.000
31
0 U T T T 1
606 1.212 1.818

Elaborado por: Los autores
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Tabla 20 Estado de resultados

Estado de Resultado

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15%

2016 2017 2018 2019 2020
Ventas 45.357,14 53.644,64 63.480,71 75.160,80 89.037,83
Costo de Venta 8.000,00 9.130,00 10.419,61 11.891,38 13.571,04
Utilidad Bruta en Venta 37.357,14 44.514,64 53.061,09 63.269,41 75.466,79
Gastos Sueldos y Salarios 24.607,38 25.530,15 26.487,53 27.480,82 28.511,35
Gastos Generales 6.900,00 9.026,25 9.271,40 9.525,74 9.789,61
Gastos de Depreciacion 1.145,00 1.145,00 1.145,00 495,00 495,00
Utilidad Operativa 4.704,77 8.813,24 16.157,16 25.767,86 36.670,83
Gastos Financieros 968,52 797,66 605,14 388,20 143,75
Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) 3.736,25 8.015,58 15.552,02 25.379,66 36.527,08
Reparticidn Trabajadores 560,44 1.202,34 2.332,80 3.806,95 5.479,06
Utilidad antes Imptos Renta 3.175,81 6.813,24 13.219,22 21.572,71 31.048,02
Impto a la Renta 698,68 1.498,91 2.908,23 4.746,00 6.830,56
Utilidad Disponible 2.477,14 5.314,33 10.310,99 16.826,72 24.217,45

Elaborado por: Los autores
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5.6. Seguimiento y evaluacion

El seguimiento y evaluacion se va a dar mediante la medicién de indicadores de
tiempo, cumplimiento de objetivos, porcentaje de rendimiento y evaluacion de las
competencias y destrezas de las personas que van a estar a cargo del desarrollo

y aplicacion de las estrategias.
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. Baselegal

Segun lo mencionado por Abella (2013, pag. 37), establece que la base legal es

lo siguiente:

Se analiza la acta constituida de la empresa y se determina si su
finalidad resulta actual en relacion con el tiempo y momento en el que
opera, su vigenciay la de sus reglamentos y contratos se revisan libros
de actas del consejo de administracion de de la asamblea de
accionistas para verificar los cambios que se hayan dado a los
estatutos de las escrituras. Sirve de marco referencial para conciliar y
determinar la congruencia de obijetivos, organizacion, programas y

recursos.

Es por esta razon que se detalla como norma legal el reglamento que presenta
el Ministerio de Industria y Productividad (2013), con respecto a la elaboracién de
prendas de vestir en este caso son los trajes y camisas que se comercializaran

en la ciudad de Machala a través de la instruccidon de un nuevo canal de ventas.

ARTICULO 1.- Notificar el proyecto de MODIFICATORIA 1 que se
adjunta a la presente resolucion del siguiente: REGLAMENTO
TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 013 (1R) “ETIQUETADO DE
PRENDAS DE VESTIR, ROPA DE HOGAR Y COMPLEMENTOS DE
VESTIR”

7.1 De conformidad con lo que establece la Ley 2007-76 del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad, previamente a la comercializacion de los
productos nacionales e importados contemplados en este reglamento
técnico, deberan demostrar su cumplimiento a través de un certificado
de inspeccion de producto, expedido por un organismo de inspeccion

de producto acreditado por el OAE, de acuerdo a lo siguiente:
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a) Para productos importados. Emitido por un organismo de inspeccion
de producto acreditado por el OAE, segun lo que establece la Ley del
Sistema Ecuatoriano de la Calidad. La inspeccion y el muestreo al lote
de productos se realizaran en destino.

b) Para productos fabricados a nivel nacional. Emitido por un
organismo de inspeccion de producto acreditado por el OAE, segun lo
que establece la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad. La
inspeccion y el muestreo se realizaran al lote de productos en la
empresa fabricante.

7.2 Para la demostracion de la conformidad de los productos, los
fabricantes nacionales e importadores deberan demostrar su
cumplimiento a través de la presentacion del certificado de inspeccion,
Esquema 1b, establecido en la norma ISO/IEC 17067.

7.3 La autoridad competente se reserva el derecho en cualquier
momento a cuenta y a cargo del fabricante o importador del producto,
de requerir ensayos en un laboratorio acreditado, o designado para
verificar el porcentaje de fibras textiles y/o de cuero utilizados en la
fabricacion del producto.

De igual forma se plantea como base legal el reglamento emitido por la Ley
Orgénica del Consumidor (2000), el cual se mencionan los derechos que tienen
los clientes al adquirir los productos que ofrece de Camero & Co.

Art. 64.- Bienes y servicios controlados.- El Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién, INEN, determinard la lista de bienes y servicios,
provenientes tanto del sector privado como del sector publico, que
deban someterse al control de calidad y al cumplimiento de normas
técnicas, codigos de practica, regulaciones, acuerdos, instructivos o
resoluciones. Ademas, en base a las informaciones de los diferentes
ministerios y de otras instituciones del sector publico, el INEN
elaborara una lista de productos que consideren peligrosos para el uso

industrial o agricola y para el consumo. Para la importacion y /o
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expendio de dichos bienes, el ministerio correspondiente, bajo su
responsabilidad, extendera la debida autorizacion.

Art. 66.- Normas técnicas.- El control de cantidad y calidad se realizara
de conformidad con las normas técnicas establecidas por el Instituto
Ecuatoriano de Normalizacién -INEN-, entidad que también se
encargara de su control sin perjuicio de la participacion de los demas
organismos gubernamentales competentes. De comprobarse
técnicamente una defectuosa calidad de dichos bienes y servicios, el
INEN no permitird su comercializacion; para esta comprobacién
técnica actuara en coordinaciéon con los diferentes organismos
especializados  publicos o  privados, quienes  prestaran
obligatoriamente sus servicios y colaboracion. Las normas técnicas no
podran establecer requisitos ni caracteristicas que excedan las
establecidas en los estandares internacionales para los respectivos

bienes.

Art. 68.- Unidades de control.- El Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién -INEN- promovera la creacion y funcionamiento de los
departamentos de control de calidad, dentro de cada empresa publica
o privada, proveedora de bienes o prestadora de servicios. Asi mismo,
reglamentara la posibilidad de que, alternativamente, se contraten
laboratorios de las universidades y escuelas politécnicas o laboratorios

privados debidamente calificados para cumplir con dicha labor.

Para esto se presenta en su totalidad la base legal que debe cumplir la empresa
al brindar sus servicios como tal, sin embargo existe documentacion que debe
realizar en lo que respecta a la apertura del local y entre ellos se identifica los
permisos de funcionamiento certificado aprobado por el Benemérito Cuerpo de
Bombero y el documento que otorga la Municipalidad de Machala, esto hace que

el local se encuentre en Optimas condiciones para su funcionamiento y este

ejerciendo su deber como empresa.
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6.2. Medio ambiente

En cuanto a lo relacionado con el medio ambiente se establece que el material
con el que se elabora el cubrimiento del traje es biodegradable ya que de esta
forma se estaria aportando en cuidado del medio ambiente a su vez se identifica
gue la realizacion de estos trajes no hace que exista algun peligro en el medio

ambiente.

De igual forma las fundas en las cuales se entregara las camisas seran
elaboradas de papel biodegradable lo que ayuda a que el cliente conozca que la
empresa Camero & Co, estd siendo responsable en el cuidado del medio

ambiente ya que es la Unica forma de cooperar con su mantenimiento.

6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan Nacional del

Buen Vivir.

Para la realizacion de la identificacion de los beneficiarios directos e indirectos se
debié analizar el Plan Nacional del Buen Vivir realizado por La Secretaria
Nacional de Planificacién y Desarrollo (2013) a lo cual garantizara beneficios que

se detallan en el siguiente parrafo.

Beneficiario directo

Como beneficiario directo se tienen en consideracién que de acuerdo a lo
expuesto por el Plan Nacional del Buen Vivir el objetivo N° 9  establece la
garantia de trabajo digno en todas sus formas, debido a que se procede a
contratar personal para el area de asistente de ventas el cual tendra un contacto
directo con el cliente con el fin de generar ingresos a la empresa que se

constituira en la ciudad de Machala.
Por lo consiguiente aunque no se establezca un objetivo sobre el beneficiario que

se va a mencionar de igual forma se describira, y este es el cliente de tal forma

gue se vera beneficiado ya que obtendra un producto en 6ptimas condiciones lo
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que ayuda a que aporte al ingreso y se realicen mas contrataciones del personal
ya que los pedidos se identificarian en crecimiento.

Beneficiario Indirecto

En lo que respecta a los beneficiarios indirectos se detalla el objetivo N° 10 este
es identificado como Impulsar la transformacion de la matriz productiva por lo
cual genera nuevas fuentes de ingresos y realiza que muchas micro empresas
tengan la oportunidad de generar ingresos para el Ecuador ya que los ingresos

se quedarian dentro del pais.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

¢ El nivel de ingreso del publico objetivo es considerado para estimar a su

mayoria ya que cuentan con el poder adquisitivo de la prenda.

e Mantienen un nivel de frecuencia de adquisicion de prendas lo cual es

representado con el 66%.

e Destinan una cantidad de dinero para la adquisicion de prendas de vestir
de esta area lo cual es considerable ya que esta expuesto por el 43% de
los encuestados.

e La mayor parte de los hombres deciden adquirir sus prendas de vestir

casual en boutiques y en centros comerciales ya que le inspiran elegancia

y confort.
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Recomendaciones

Incentivar la compra a los clientes de la ciudad de Machala a través de

los asesores de ventas.

Presentar a través de las paginas sociales la satisfaccion que tienen
los clientes al recibir su prenda disefiada a su medida y a los gustos y

preferencias que el posee.

Brindar un cédmodo servicio demostrando por parte de la empresa la
elegancia y la calidad de servicio asi como en la entrega de la prenda
de vestir.
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ANEXOS

Modelo de Encuestas

Edad

21-25
26 — 30
31-35
36 —40

Ocupacién

Profesional
Estudiante
Ejecutivo

Nivel de ingresos

$400 - S600
$700 - $900
$1000 - $1200
Mas de $1200

ENCUESTA

1. ¢Compra Ud. Camisas de marcas importados? némbrelos.

Si
No

2. ¢Con qué frecuencia adquiere sus prendas de vestir?

1 a5 veces al afios

6 a 10 veces al ano

11 a mas veces al afio
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3. ¢Qué cantidad de dinero mensual destina en cada compra de

prendas de vestir?

$10a 550

$60 a $100

$110a $200

mas de $200

4. ¢En qué lugares prefiere adquirir sus prendas de vestir?

Centro comerciales

Boutiques

Locales artesanales

Via internet

5. Estadispuesto Ud. A comprar Camisas hechas a su medida?

Orden que valora
al comprar 112|345

Precio

Marca

Calidad

Disefio

Calidad

Comodidad

6. ¢Estaria Ud. Dispuesto a comprar camisetas y trajes realizadas a su

medida?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni acuerdo ni
desacuerdo

desacuerdo

Muy desacuerdo
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7. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por estas prendas?

S10a $40
S41 a $60
Mds de $61

8. ¢En qué medios de comunicacidn le gustaria recibir informacién acerca
de las promociones y productos que ofrecerdlaempresa? Escojaunao dos
alternativas?

Television
Radio
Internet

Revista

Catdlogos

Volantes

Paginas sociales
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