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RESUMEN EJECUTIVO

El ajuar (vestido, velo y tocado) de la novia para la mayoria de mujeres de
desean contraer matrimonio tiene un representativo significado, pues a pesar de
gue uso equivale a un solo momento, la ocasién del evento lo coloca en uno de sus
personajes principales y es precisamente el formar parte de ese suceso tan
especial lo que ha motivado al desarrollo de este proyecto, el cual consiste en la

factibilidad de la creacién de una boutique para novias en la ciudad de Guayaquil.

Aunque el mercado objetivo son las mujeres que residen en la ciudad de
Guayaquil, la intencién real de la boutique es brindar a las novias en general su
vestido soflado, suavizando el dificil, estresante y laborioso proceso de compra del

mismo.

El personal capacitado y experimentado tanto de modistas como de
asesores de imagen permitira satisfacer exitosamente las necesidades, exigencias

y preferencias de las clientas.

Los vestidos de novia con sus cinco modelos basicos estaran sujetos a
variaciones en funcién de los gustos de las consumidoras y la evaluaciéon
personalizada que efectle el asesor de imagen, dando la seguridad a la novia que
no solo saldra con un vestido que la deslumbra sino también con una prenda que

realza su figura.

Las investigaciones de mercado, los estudios técnicos y las estrategias de
marketing que se realizaron y fueron aplicadas en el desenvolvimiento del proyecto
facultaron las herramientas para conocer las falencias que existen y requerimientos
que se demandan para posesionarse y gozar de la predileccion de los
consumidores.

Los analisis financieros fueron favorables, mostrando que la inversién se
recuperaria en un afo tres meses aproximadamente y segun el nivel de ingresos
creciente, generaria utilidades a la boutique, convirtiéndose en un proyecto

rentable.

Palabras claves: vestido de novia, velo, tocado, novia, asesoria de imagen
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(ABSTRACT)

The wedding dress for most women who want to get married has a representative
meaning, because even though its use is equivalent to a single moment, the
significance of the event places the dress as a main character. That is why to be
part of this special moment has led us to the develop this project, which involves the

feasibility of creating a bridal boutique in the city of Guayaquil.

Although the target is women living in the city of Guayaquil, the real intention of the
boutique is to provide to the brides of the country their dream wedding dress,

softening the hard, stressful and laborious process of buying it.

The trained and experienced dressmakers and image consultants will allow us to
successfully meet the needs, requirements and preferences of the customers.

Wedding dresses with five basic models will have variations depending on the
preferences of consumers. They will also have a personalized assessment by an
image consultant, giving to the bride the security of getting a dress that will dazzle

her and also that will exalt her figure.

Market research, technical studies and marketing strategies that were made and
were applied in the development of the project, provided the tools to understanding
the weaknesses that exist in the market and the requirements that are demanded to

gain and enjoy the preference of consumers.
Financial analyzes were favorable, showing that the investment would be returned in
around one year and three months and with the level of increasing income it would

generate profit to the boutique, making it a profitable project.

Keywords : wedding dress, bride, image consulting
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INTRODUCCION

Una novia es aquella mujer que sostiene una relacion amorosa y que ha
decidido formar un hogar con su pareja, cultivando el respeto y la confianza;

formalizando esta uniéon en un compromiso nupcial.

La novia representa a la mujer que ha encontrado a su dualidad ideal o por
lo menos a aquel ser con el que comparte no solo sus vivencias sino también sus
suefios, ideas, objetivos. Aquella persona que la protege, respeta su espacio, la
ayuda a superar sus temores y con quien tiene el inmenso deseo de compartir el

resto de sus dias.

La alianza matrimonial simboliza para las novias un cambio, el dejar atras un
estilo de vida individualista e iniciar un proceso de conocimiento y crecimiento
conyugal, fortalecido en el amor, la solidaridad y la fe; un acto en el que se

conjugan por igual derechos y obligaciones mutuas.

El matrimonio representa para la generalidad de las mujeres uno de los
momentos y eventos mas esperados; sobre todo en paises, culturalmente religiosos

y apegados a las costumbres familiares tradicionales.

La sociedad ecuatoriana siempre se ha caracterizado por sus vinculos con
los ritos religiosos, mas adn si el acto corresponde a la celebracion de una boda;
esta clase de acontecimientos mantienen un significado transcendental dentro del

hogar.

En la crianza de los hijos se inculca la formacién de una familia, con bases
morales y afectivas sdlidas y estables. La union de dos personas bajo la premisa

del amor y la fidelidad es un pilar fundamental en la educacion.

Guayaquil, siendo una de las principales ciudades del pais, no se encuentra
alejada de esta maravillosa costumbre religiosa. El ritual nupcial esta presente en la

mayoria de las familias con el perenne anhelo de alcanzar la felicidad conyugal.

Las novias guayaquilefias hacen gala de su belleza y ponen de manifiesto

su ferviente fe en unir su vida a su ser amado.



Los detalles para la realizacion exitosa del evento requieren cuidados
especiales; desde la adecuacién del lugar donde se llevara a cabo la ceremonia y la
recepcion, hasta la flamante indumentaria de los novios, sobresaliendo de manera
muy particular la novia, su vestido y los aditamentos que la acomparien y la ayuden

a lucir radiante en un dia que recordara siempre.

El momento puede provocar en los novios y su entorno un alto nivel de
estrés, por lo que se procura que las emociones no entorpezcan con la eleccion de
uno de los personajes principales de la ceremonia como es el ajuar (vestido, velo y

tocado) de la novia.

Las novias esperan lucir su vestido soflado y cada elemento de su ajuar
(vestido, velo y tocado) para su confeccidon requiere un tratamiento y cuidado
distintivo. Las telas, las pedrerias, los encajes, los hilos y las flores pasan por un

delicado y riguroso proceso de seleccion y elaboracion.

Este refinado proceso le otorga a la vestimenta de la novia un valor
exclusivo y diferenciador en el mercado. Sin embargo la importancia del suceso

justifica su precio y prolijidad en la produccién de la ropa.

La textura, el color, rasgos, caracteristicas y la personalidad de cada prenda
pertenecen exclusivamente a las costumbres de cada generacién. Pero la atencion
no solo se enfoca en el vestido, la joyeria, el maquillaje y el resto de accesorios que
complementan a la novia; las mujeres en ese dia también se preocupan muchisimo
por la lenceria que usaran en su noche de bodas; los camisolines, los baby-dolls y
las medias deben estar cargadas del encanto y la sensualidad que la ocasion

requiere.

A pesar de las caracteristicas generales de las prendas, el Unico pedido de
la novia siempre ha sido que su vestuario evoque la alegria y felicidad de compartir

con su colectividad y seres queridos uno de sus acontecimientos mas valiosos.



ANTECEDENTES

El ajuar de la novia es una tradicién que ha tenido diferentes cambios en el
transcurrir de la historia. Tiempo atras el ajuar para las novias involucraba a los
accesorios para el hogar como la manteleria, sabanas, toallas, servilletas; pero en
nuestros dias su definicion se ha limitado exclusivamente al vestido de novia,

tocado, zapatos, accesorios, joyeria, bouquet, liga, maquillaje y ropa interior.

En el pasado se ensefiaba a las mujeres desde muy temprana edad a
realizar labores manuales, entre las que resaltaban la costura y el bordado; por lo
que desde muy nifias aprendian a confeccionar el ajuar que utilizarian en el
matrimonio. Era costumbre de las mujeres del hogar dedicar grandes cantidades de
tiempo a la confeccion de los ajuares, entre mas elementos tenian mejor era la
imagen de la novia, pues representaba su riqueza y formaba parte de la dote
familiar.

El color, disefio, textura y materiales distan en gran medida de aquellos que
se usaban en tiempos antiguos. Con el pasar de los afios la tradicién se modifico y
las costumbres se adaptaron a las circunstancias de la época; la industria y la
tecnologia se desarrollaron por lo que las necesidades de los novios se
modificaron.

Las mujeres adquirieron nuevos pasatiempos, la idea social de fijar en la
educacion femenina la labor manual, también vari6. Las mujeres quedaron en
libertad de elegir las tareas que desempefiaban en sus momentos de
esparcimiento. Se popularizé la costumbre de comprar las piezas que forman parte

del ajuar personal de la novia.

La prenda esencial del ajuar es el vestido de novia y su evolucion al igual

que el resto de aditamentos del ajuar siempre han estado acorde al cambio cultural.

En Roma las mujeres usaban su habitual tinica blanca para la ceremonia
nupcial. En Grecia la tanica era de color amarillo. Las lombardas acostumbraban a
lucir la prenda negra con un manto rojo. El color rojo se familiariz6 en la edad
media, donde ademés afiadian bordados para representar la riqueza y el poder de
la familia a que pertenecia la novia. En la época del Renacimiento se sumaron

diferentes colores, al igual que las piedras preciosas, pues la mayoria de las



nupcias se realizaban por conveniencia. Tiempo después los colores se

suavizaron y los tonos pasteles cautivaron el gusto de las novias.

La idea del vestido blanco aparece con la boda de la Reina Victoria de
Inglaterra en el afio de 1840, manteniéndose la predileccion del color entre las
novias hasta la actualidad. El estilo imperante era la falda pomposa, el velo largo, al

igual que la cola del vestido.

Es a partir de 1920 cuando las novias son un poco mas extrovertidas y
ensefian mas las piernas con estilos ajustados. En tiempos posteriores el estilo de
los vestidos se encontrara caracterizado por la época; durante la primera y segunda

guerra mundial los modelos eran austeros por la menguada economia mundial.

Al presente, aunque el tradicional color blanco denota pureza, inocencia,
virginidad, virtud y modestia, las novias contemporaneas prefieren que su
indumentaria vaya en sintonia a ciertos elementos especificos como las tendencias
de la moda, comodidad, estilo personal y familiar y por supuesto que se acoplen a

su situacion economica.

La industria ha crecido tanto a nivel mundial en este campo especifico que
para elaborar hoy en dia un vestido de novia no se necesitan telas exclusivas y
piedras preciosas. En los tiempos actuales, se cuenta con extensas variedades de
telas y pedreria que suplen o imitan consistentemente a aquellas de muy elevado
valor; dando de esta forma accesibilidad a las mujeres a obtener el vestido nupcial

de sus mas hermosas fantasias.

El progreso de la ciencia en el area textil ofrece la posibilidad de obtener
vestidos con caracteristicas modernas, elegantes a precios flexibles y acabados de
excelencia; productos que puedan cumplir con las especificaciones particulares de

cada cliente.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Guayaquil es una de las ciudades mas influyentes e importantes del pais; su
actividad comercial ha tenido un crecimiento superlativo. Sin embargo, dentro de su
imponente comercio, el mercado dirigido especificamente al atuendo de las novias

tiene grandes vacios que llenar y multiples requerimientos que satisfacer.

En Guayaquil existen varios establecimientos que confeccionan, venden y
alquilan vestidos de novias, al igual que sus accesorios, los mismos que a pesar de
significar una competencia directa no son altamente conocidos en el mercado por
lo que no se encuentran fuertemente posicionados en la mente de los

consumidores.

Es muy dificil para las novias encontrar alternativas que ofrezcan un vestido
a la medida, con una impecable confeccion, materia prima e insumos de buena
calidad, precios adecuados a un presupuesto promedio, pero sobre todo resulta
complicado contar con la asesoria y el direccionamiento por parte de profesionales,

al elegir una prenda y accesorios que realcen el estilo y la figura.

La competencia directa que hay en el mercado, como las modistas no
tienen la maquinaria ni la experticia para dar un perfecto acabado a las prendas, ni
tampoco a los accesorios que forman parte del ajuar (vestido, velo y tocado) de la

novia.

En la mayoria de los locales abunda la simplicidad en las costuras,
multiplicidad e igualdad en los disefios, las prendas no se ajustan a las necesidades
peculiares fisicas de cada cliente, puesto que el objetivo no es so6lo adquirir algo
bonito sino también un traje que reconcilie los posibles defectos con la modernidad

y elegancia de un encantador ajuar (vestido, velo y tocado) de novia.

Los precios que se manejan en el mercado no van acordes con la calidad ni

la originalidad de los productos que se ofrecen.



OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un estudio de factibilidad para la implementaciéon de una
boutique de confeccidn y venta de ajuares (vestido, velo y tocado) para novias en la

ciudad de Guayaquil.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.-Reconocer las preferencias y exigencias que la clienta desea obtener de

una boutique para novias.
2.-Definir las estrategias de marketing y posicionamiento en el mercado.

3.-Realizar los estudios de mercado a fin de conocer la viabilidad de la

inversion.



CAPITULO 1

1.1 MARCO TEORICO

Marulanda, Correa y Mejia (2009) explican que el comportamiento del
emprendedor es una respuesta a la interaccion con el entorno, y a preservar la
supervivencia de la especie humana, guia la orientacion cognoscitiva y genera
ideas para satisfacer las necesidades basicas, creando empresas e iniciativas

productivas de todo tipo, representandose el proceso natural de la vida del hombre.

Segun Freire (2005:23) indica que “El proceso emprendedor comprende
todas las actividades relacionadas con detectar oportunidades y crear
organizaciones para concretarlas. Afirma también que el surgimiento de ideas en el
campo del emprendimiento se inicia detectando dentro del mercado en el que ya se
opera y su posible crecimiento las oportunidades de negocios que se pueden

emprender”.

Varela (2001:61) indica que “En 1934, Joseph Schumpeter redescubri6 para
la economia al empresario y afirmo6 que la funcién del empresario es reformar o
revolucionar el esquema de produccién, bien sea explotando una invencién, o
usando una tecnologia no tratada para elaborar un nuevo bien, o produciendo un
producto viejo en una nueva forma, o abriendo una nueva fuente de oferta de

materiales, 0 un nuevo punto de venta, o reorganizando una industria”.

La creacion de nuevas empresas, para una gran mayoria, es la consecucion

de un proyecto de vida con objetivos claramente definidos. (Leiva, 2007)

De acuerdo a Saieh (2010:18) menciona que “El emprendimiento supone el
inicio de nuevos negocios, pero con una connotacion especial en atencion a la
necesidad social de generar proyectos que innoven y generen valor, empleos y
riqueza, para lo cual es clave tener en cuenta aquellos aspectos juridicos
fundamentales de un emprendimiento-la forma societaria, la tributacion, los
contratos claves con clientes y proveedores-que en muchas ocasiones hacen la
diferencia entre triunfar y hacer escalable un plan empresarial o, por el contrario,

fracasar o quedar con un desarrollo pobre y plano”.



Urbano y Toledano (2008:31) coinciden que “El espiritu empresarial es una
forma de pensar, razonar y actuar, vinculada y suscitada por la busqueda de una
oportunidad de negocio. Su resultado es la creacion, mejora, realizacion y
renovacion de valor en el sentido mas amplio del término, es decir, no solo valor
econoémico sino también social y no sélo para sus propietarios (los emprendedores
0 empresarios) sino también para todos los grupos de interés vinculados con ellos

(empleados, clientes, proveedores, etc)”.

Segun Wheelen y Hunger (2007) un emprendedor es la persona que
organiza y dirige un proyecto empresarial, que asume un riesgo por obtener un
beneficio, es decir, es el estratega principal y el que toma todas las decisiones

estratégicas y operativas.

Urbano y Toledano (2008:31) indican que “A pesar de que convertirse en
empresario y decidir poner en marcha una idea de negocio han sido percibidos
como actos generalmente solitarios impulsados, con cierta frecuencia, por la
necesidad del emprendedor de imponer su individualidad e independencia en su
carrera personal y profesional, las relaciones sociales que ha de mantener a lo
largo de su actividad son fundamentales. De ahi, que “relacionarse”, en el sentido
de formar y mantener una red social adecuada, sea clave para el desarrollo del

negocio”.

Segun Zott y Amit (2009:110) piensan que “Un modelo de negocio es la
forma en que una empresa hace negocios con sus clientes, socios y proveedores;
es decir, se trata del sistema de actividades especificas que la empresa focal o sus
socios llevan a cabo para satisfacer las necesidades percibidas en el mercado;
cdmo esas actividades estan relacionadas entre si, y quién lleva a cabo esas

actividades”.

“Se llama modelo de negocio a la forma en que una organizacién genera
valor para sus clientes. Los modelos de negocios tienen un aspecto cualitativo-
estrategias e hipétesis de trabajo- y uno cuantitativo, que es llamado caso de
negocio”. (Bernardez, 2007:176)

Moenaert, Robben, Gouw y Ezcurra (2010: 60) definen “Un modelo un
negocio como la configuracién de recursos que permite a la empresa crear y

entregar la propuesta de valor para el cliente para un segmento del mercado. El
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modelo de negocio muestra como la interaccion de los activos y capacidades de la

empresa llevan al cliente la propuesta de valor de la empresa”.

Para Osterwalder y Pigneur (2010) los clientes son el centro de cualquier
modelo de negocio, y es imposible para las empresas mantenerse por un tiempo
largo de vida sin los clientes rentables. Mencionan también que para aumentar la
satisfaccion de los mismos, se debe agruparlos por segmentos de acuerdo a sus
necesidades, comportamientos y atributos comunes, y una vez seleccionado el
segmento de mercado, se disefia el modelo de negocio que estara basado en las

necesidades particulares del cliente objetivo.

El Plan de Negocio es un documento en el que se detallan las ideas y las
maneras como se llevardn a cabo las mismas para impulsar y concretar el

desarrollo del proyecto empresarial. (Cabrerizo y Naveros, 2009)

Harvard Business School Publishing Corporation (2009:4) afirma que “cada negocio
y proyecto importante necesita un plan de negocios, una hoja de ruta para abordar
las oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y
para navegar exitosamente a través del entorno competitivo particular de ese

negocio”.

Marketing Publishing Center (1994:34) menciona que “La primera, y mas
importante ventaja que ofrece la elaboraciéon de un plan de negocios es que le da a
la empresa una guia clara y precisa de cual es el camino que debe seguir toda la

organizacion”.

Segun Drucker (2002), los negocios deben ser competitivos en su forma
global, pues este es el resultado que ha traido consigo el desarrollo del comercio
electronico, ya no se trata de que las ventas se realicen en un determinado
mercado, ya sea local o regional, la vision y todos los procesos de la empresa

deben tener un enfoque transnacional.



1.2 MARCO CONCEPTUAL

Emprendimiento.- El término emprendimiento se relaciona con la creacion
de una empresa no importa la clase ni el nivel de complejidad de la misma, podria
tratarse de un puesto de periddicos como de una empresa de alta tecnologia,
adquiriendo un rol importante dentro de este proceso el conocimiento y la

tecnologia. (Fuescyl, 2012)

Emprendedor.- “Es quien aborda la aventura de un negocio, lo organiza,
busca capital para financiarlo y asume toda o la mayor accién de riesgo”. (Poncio,
2010:21)

Espiritu emprendedor.- “Es el proceso por el que un individuo o grupo de
individuos empefia sus esfuerzos organizados en la busqueda de oportunidades de
crear valor y crecer satisfaciendo deseos y necesidades mediante la innovacion y la
diferenciacion, sin importar que recursos tenga el emprendedor en ese momento.
Consiste en descubrir las oportunidades y los recursos para aprovecharlos”.
(Robbins y Coulter ,2005:40)

Satisfaccion al cliente.- Se refiere a la forma en que un consumidor evalta
una determinada transaccion y si resulta gratificante para €l su experiencia de

consumo. (Pérez ,2006).
Boutique.- “Tienda selecta de cualquier género”. (Corbella, 1997:43).

Costura.- La costura se encuentra relacionada con dos conceptos basicos.
El primero se refiere al corte de las piezas y el segundo al ensamblaje de las
mismas. Estos dos procesos dan lugar al resto de facetas como hilvanar, sobrehilar,
encarar. Actualmente existen maquinas de coser que reemplazan al trabajo manual

que era obligatorio en épocas anteriores. (Collado y Rivera, 1997)

Moda.- Estilo o disefio que es aceptado por una cantidad considerable de
personas. Antes las tendencias de moda eran dictaminadas por los disefiadores de
alta costura, actualmente la gente es quien determina la moda. (Cardenal y
Salcedo, 2005).
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Estilo.- Se refiere al conjunto de elementos que distinguen a un fenédmeno
artistico o cultural. En el mundo del disefio de moda se relaciona con el conjunto de

elementos gue identifican una forma de vestir. (Lando, 2009)

Asesor de imagen.- Los cambios culturales y el incremento del apego a la
belleza por parte de la mayoria de la sociedad, han convertido al mundo en un lugar
con estandares de belleza muy exigentes y con el afan de cumplir con esta
demanda, se ha permito el ingreso a un nuevo espacio de consultoria, y a sus
representantes los asesores de imagen, que antes estaban delimitados para
atender a figuras del espectaculo o politicos y hoy en dia colaboran con sus

conocimientos al publico en general. (Massonnier, 2008)

Novia.- Persona recién casada.//La que estda proxima a casarse.//La que
mantienen relaciones amorosas en expectativa de futuro matrimonio. (Diccionario

enciclopédico Plaza&Janes, 1994)

Ajuar de novia.- “Conjunto de prendas de vestir que lleva la novia el dia de
su boda”. (Pedrero, 2002:146)

Industria textil.- “En la industria de textiles y de confeccion de servicios
textiles los nuevos productos son cada vez mas complejos, requiriendo nuevas
funciones, calidad y estandares de desempefio méas estrictos”. (Pineda y Serna,
2010:82)

Alianza estratégica.- “Es una relacién entre dos o mas actores que les ayuda
a todos los aliados lograr en mejor manera o mas facilmente sus objetivos

estratégicos”. (Junkin, Pinto, Gutiérrez y Rivas-Platero, 2007:44)

Paginas web.-La aparicion del internet ha provocado un cambio drastico en
la comunicacién de las personas, generando oportunidades para las empresas, que
a través de la creacion de paginas web pueden dar a conocer con mayor amplitud
sus productos, pero el éxito de las mismas depende de la adecuada armonizacién
de sus elementos; esto es, creacion del sitio web, disefio, estructura, y contenido

estardn encaminados a satisfacer necesidades y adquirir beneficios. (Viciana, 2014)
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1.3 MARCO LEGAL

1.3.1 CONSTITUCION DE LA REPUBLICA

Capitulo cuarto

Soberania econdmica
Seccion primera
Sistema econdmico Yy politica econdmica

Art. 283 .- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser
humano como sujeto y fin; propende a una relacién dindmica y equilibrada entre
sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccién y reproduccion de las condiciones materiales e

inmateriales que posibiliten el buen vivir.

El sistema econdmico se integrard por las formas de organizacidn economica
publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion

determine.
Art. 284 .- La politica econémica tendré los siguientes objetivos:

Numeral 2: Incentivar la produccion nacional, la productividad vy
competitividad sistémicas, la acumulacion del conocimiento cientifico y tecnolégico,
la insercion estratégica en la economia mundial y las actividades productivas

complementarias en la integracién regional.

Numeral 6 : Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo,

con respeto a los derechos laborales.

Numeral 7 : Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el maximo

nivel de produccion y empleo sostenibles en el tiempo.

Numeral 8: Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y

servicios en mercados transparentes y eficientes.
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Art. 304 .- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:
Numeral 3 : Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacional.

Fuente: Constitucion de la Republica 2008

1.3.2 CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES

Art. 2 .- Actividad Productiva.- Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios
licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo

actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Art. 4.- Fines.- La presente legislacion tiene, como principales, los

siguientes fines:

e. Generar un sistema integral para la innovacién y el emprendimiento, para
gue la ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para
contribuir a la construccion de una sociedad de propietarios, productores y

emprendedores.

1.3.3 LEY DE COMPANIAS

SECCION VI DE LA COMPANIA ANONIMA

Art. 143 .- La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que

responden Unicamente por el monto de sus acciones.

Las sociedades o compafiias civiles an6nimas estan sujetas a todas las reglas de

las sociedades o compafiias mercantiles anénimas.

Art. 146 .- La compafiia se constituirdA mediante escritura publica que se
inscribira en el Registro Mercantil del cantén en el que tenga su domicilio principal
la compafia. La compafiia existird y adquirird personalidad juridica desde el
momento de dicha inscripcion. La compafia solo podra operar a partir de la
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obtencién del Registro Unico de Contribuyentes en el SRI. Todo pacto social que se

mantenga reservado, sera nulo.

Art. 147 .- Ninguna compafiia anénima podra constituirse sin que se halle
suscrito totalmente su capital, el cual debera ser pagado en una cuarta parte, por lo

menos, una vez inscrita la compafiia en el Registro Mercantil.

Art. 150 .- La escritura de fundacion contendrd la declaracién juramentada

de los comparecientes sobre lo siguiente:

1. El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas

que constituyan la compafia y su voluntad de fundarla;
3. El objeto social, debidamente concretado;
4. Su denominacion y duracion;

5. El importe del capital social, con la expresién del nimero de acciones en
gue estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el

nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital,

6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y pagara en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado y la declaracion
juramentada, que deberan hacer los accionistas fundadores, sobre la correcta
integracién y pago del capital social, conforme lo indica el segundo inciso del

articulo 147 de la Ley de Compaifiias.

7. El domicilio de la compaifiia;
8. La forma de administracion y las facultades de los administradores;
9. La formay las épocas de convocar a las juntas generales;

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion

de los funcionarios que tengan la representacion legal de la compafia;

11. Las normas de reparto de utilidades;
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12. La determinacion de los casos en que la compafia haya de disolverse

anticipadamente; vy,
13. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Art. 151 .- Otorgada la escritura de constitucién de la Compaifiia, ésta se
presentard en tres copias notariales, al Registrador Mercantil del canton, junto con
la correspondiente designaciébn de los administradores que tengan la
representacion legal de la compafiia, y los nombramientos respectivos para su

inscripcion y registro.

El Registrador Mercantil se encargara de certificar la inscripcion de la
compafia y de los nombramientos de los administradores, y remitird diariamente la
informacién registrada al Registro de Sociedades de la Superintendencia de
Compairiias y Valores, la que consolidard y sistematizara diariamente esta

informacion.

La constitucion y registro también podran realizarse mediante el proceso
simplificado de constitucién por via electronica de acuerdo a la regulacién que

dictard para el efecto la Superintendencia de Compaiiias y Valores.

Nota: Articulo sustituido por Ley No. 0, publicada en Registro Oficial
Suplemento 249 de 20 de Mayo del 2014.
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1.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.4.1 ENFOQUE

En este proyecto se utilizaré el enfoque cualitativo y cuantitativo:

ENFOQUE CUALITATIVO

Los estudios cualitativos se basan en la recoleccion de datos utilizando
técnicas como la observacidon no estructurada, entrevistas abiertas, revisién de
documentos, evaluacién de experiencias personales, inspeccion de historias de
vida, interaccion con grupos o comunidades e introspeccion, y su objetivo es

explorar y describir el fendbmeno de estudio. (Gomez, 2006)

La investigacion serd cualitativa porque se realizara una investigacion de la
calidad del producto y servicio que actualmente ofertan en Guayaquil, los negocios
gue se dedican a la venta de ajuares (vestido, velo y tocado) de novia. Se
recorreran las calles de Guayaquil norte, centro y sur en busca de boutiques de
ajuares (vestido, velo y tocado) de novia y se realizaran entrevistas abiertas a los
clientes de los negocios visitados, las preguntas trataran sobre la experiencia de
compra y el nivel de satisfaccion que han tenido. De esta manera se tendra una
idea més clara del grado de satisfaccion de los clientes en relacién al mercado y las

falencias que se encuentran en el mismo.

Se realizaran también entrevistas a personas con experiencia dentro del
medio, especificamente a un disefiador, a un empresario de moda y a un
distribuidor textil con el objeto de conocer su criterio acerca de la capacidad y
competitividad del mercado actual y de la industria textil en el pais. Su respuesta
serd una importante referencia sobre el nivel de complejidad de ingreso en el

mercado y su rentabilidad dentro del mismo.
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ENFOQUE CUANTITATIVO

El enfoque cuantitativo usa la recoleccién y el andlisis de datos, define
variables, se sustenta en la medicibn numérica, el conteo y el uso de las
estadisticas para establecer patrones que generalizara a una poblacion mas

extensa. (Gomez, 2006)

El enfoque sera cuantitativo porque a través de encuestas se medira el nivel
de complacencia de los clientes por el mercado y el nivel de simpatia o predileccién
por ciertos negocios que representen la competencia. Se medira también que tanto
estan dispuestas a pagar las clientes por un vestido de novia y que tan importante
es para ellas tener un profesional de imagen y moda que las asesore Yy las

acomparien en este proceso con un cargado nivel de estrés.

Las preguntas también estaran encaminadas a conocer los gustos,
preferencias, expectativas de los clientes no solo en el producto sino también en el

servicio.
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1.4.2 TECNICAS DE INVESTIGACION

Se utilizard la técnica de campo y documental

Técnica de campo .-. Se tendra contacto directo con las personas

involucradas en el objeto de la investigacion.

Técnica documental .- Se recopilara informacion como resultado de las
entrevistas realizadas a personas conocedoras de la moda e industrial textil; y
también se efectuaran encuestas a un segmento de mercado de mujeres de

Guayaquil.

Las entrevistas a los disefladores y empresarios de modas seran
efectuadas con el objetivo de conocer si Ecuador cuenta con una industria textil lo
suficientemente desarrollada para ofrecer un vestido con estandares de calidad y
excelencia aunque no de exclusividad y marca, a un precio mas bajo. Se
preguntara también sobre las telas mas usadas y preferentes para la confeccién de

los vestidos de novias.

Las encuestas se usaran para conocer las caracteristicas, cualidades y
expectativas que esperan tener las mujeres de su vestido de novias y qué tanto
estan dispuestas a pagar él. De esta manera se tendra una idea del nivel de precios
al que podrian ajustarse los productos. También se espera descubrir los
aditamentos 0 accesorios que esperan usar las mujeres en conjunto con su vestido
y qué tan especiales y distinguidos deben ser los mismos aunque esa distincion se

refleje en el precio.
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1.4.3 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio que se aplicard en este proyecto es exploratorio y
descriptivo. Los estudios exploratorios se orientan a descubrir mientras que los
descriptivos se encaminan a mostrar como se manifiesta un evento, fenomeno,

hecho, contexto o situacién. (Gémez, 2006)

Estudio exploratorio .- “Su propésito es encontrar lo suficiente acerca
de un problema para formular hipétesis Utiles. Empieza con descripciones
generales del problema. En general tienen pocas o ninguna hipétesis formales (no
tienen nociones preconcebidas) y utiliza métodos “suaves”: entrevistas, grupos de
trabajo para poner el problema “en foco” y probar a los empleados. La idea principal
de este estudio es obtener un conocimiento mas amplio respecto al problema del
estudio”. (Namakforoosh, 2005:72)

Estudios descriptivos .- Determinan caracteristicas primordiales de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno de estudio. Miden
diferentes dimensiones y aspectos del objeto a investigar. Definen variables, las
seleccionan y las miden de forma independiente, integran las mediciones para
describir como es y como se manifiesta el fendbmeno de estudio. Su objetivo es
medir las variables pero no se explica como se relacionan las mismas. La
investigacion descriptiva a diferencia de la exploratoria requiere informacién previa
del &rea de estudio para estipular las interrogantes que desea responder. (Diaz,
2009)
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1.5 UNIVERSO - POBLACION

“Es el conjunto de individuos cuyas caracteristicas y comportamientos
investigamos. Antes de analizar una poblacion debemos empezar por definirla ya
que sino marcamos unos limites precisos, corremos el riesgo de cometer
inexactitudes y sesgos que distorsionan los datos e impiden su conocimiento

correcto”. (Gonzalez y Carrero, 2008:312).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos realiz6 su Ultimo censo
poblacional en el pais en el afio 2010. De acuerdo a estas cifras la proyeccion de la
poblacién de Guayaquil en el afio 2014 es de 2'560.505 habitantes. Sin embargo el
INEC nos informa que el nimero promedio de matrimonios realizados desde el afio
2010 hasta el afio 2014 en el cantdon Guayaquil corresponde a 11264; por lo que
esta cifra sirve de referencia para estimar el nimero de mujeres que han de

contraer nupcias en el afio 2015y 2016.

En base a esta situacion la poblacién o universo en este proyecto es de

11264 mujeres, considerdndose por su humero de elementos una poblacion finita.
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1.6 MUESTRA

“La muestra es una parte de la poblacion en estudio, seleccionada de
manera que en ella queden representadas las caracteristicas que distinguen a la
poblacion de la que fue tomada”. (Moreno, 2000;9)

El célculo se basa en la siguiente formula:

n= N.Zcz.g.g =
N.e2+Zcz.p.q

N= 1.759.437

p= 0,5
q= 0,5
n= 371,509
IC= 95%
a= 5%
a/2= 0,025
E= 0,05

Zc -1,959963985

Se concluye que se deberan encuestar a 372 personas para obtener
resultados éptimos.
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1.7 TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Encuestas.- Se usa esta técnica para recolectar informacion sobre una
determinada parte de la poblacién objeto de estudio para de esta manera inferir el

comportamiento del universo. (Zapata, 2005)

Entrevistas.-Las entrevistas pueden ser estructuradas y no estructuradas y
en los dos casos se usa una guia a seguir, en la estructura puede ser un formulario
y en la no estructurada o también llamada conversacion libre puede ser un
bosquejo de puntos. Si el objetivo es averiguar algo del usuario se aconseja la

entrevista informal y espontanea.
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1.8 MODELO DE ENCUESTA REALIZADA AL SEGMENTO DE
MUJERES RESIDENTES EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

ENCUESTA

1.- Su edad oscila entre:

() De 20 a 25 afios

() De 26 a 30 afios

() De 31 a 36 afios

() De 37 a 41 afios

() Més de 42 afios

2.- ¢ Piensa contraer matrimonio en un futuro?
() Si

() No

3.-¢,Qué tanta importancia tiene para usted la exclusividad en un vestido de novia?
() Mucha

() Poca

() Nada

4.- ¢De los siguientes componentes del ajuar de novias a parte del vestido de

novia, cual tiene mayor importancia para usted?
() Tocado

() Velo

() Zapatos

() Lenceria

() Bisuteria
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5.- ¢ Qué tipos de tela prefiere para un vestido de novia?
() Brocado

() Chifon

() Crepe

() Encaje

() Tull

() Satin

6.- ¢ Cual seria el lugar mas indicado para comprar un vestido de novia?
() Catalogo

() Internet

() Centro Comercial

() Indiferente

7.- Cuando piensa en adquirir un ajuar (vestido, velo y tocado) de novia se le viene

a la mente algunos nombres de boutiques. Si su respuesta es si, citelos.
()Si

() Ninguno

8.- ¢ Que tanto pagaria usted por un vestido de novia?

() DE $500 A $1000

() DE $1000 A $1500

() DE $1500 A $2000

9.- ¢ Que tan importancia tiene para usted el servicio al cliente al comprar un vestido

de novia?
() Mucha
() Poca

() Nada
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1.9 INTERPRETACION DE RESULTADOS

La encuesta fue realizada a 372 mujeres en la ciudad de Guayaquil.

1.- Su edad oscila entre:

Tabla 1

Edades de Personas

Edad No. de personas | Porcentajes
20-25 afos 120 32
26-30 afos 100 27
31-36 afios 60 16
37-41 afios 55 15
Mas de 42 afios 37 10
Total 372 100

Elaborado por: La Autora

Edades de las encuestadas

= 20-25 afios
37-41 afios

= 26-30 afios
= Vias de 42 afios

31-36 afios

Figura 1: Edades de las encuestadas
Elaborado por: La Autora

De las 372 mujeres encuestadas se puede observar que el porcentaje
principal recae en el rango de 20 a 25 afios con un total del 32%.En un estudio
realizado por el INEC en la provincia del Guayas se conocié que el mayor numero
de mujeres que contraen matrimonio en la provincia pertenecen a un rango similar;
es por esta razon que se eligid encuestar en mayor porcentaje a este grupo

especifico de mujeres.
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2.- ¢ Piensa contraer matrimonio en un futuro?

Tabla 2
Posibilidades de matrimonio
Opciones No. de respuestas
Si 305
No 67
Total 372

Elaborado por : La Autora

Prondstico de contraer matrimonio

= Si =No

Figura 2: Prondstico de contraer matrimonio
Elaborado por: La Autora

Se puede observar que del total de encuestadas, el mayor nimero de ellas
si piensan contraer nupcias. Estos resultados son favorables al proyecto puesto que

si se contaria con una demanda a quien vender los vestidos de novias.

3.- ¢ Qué tanta importancia tiene para usted la exclusividad en un vestido de novia?

Tabla 3

Importancia de la exclusividad
Opciones No. de personas
Mucha 7
Poca 15
Nada 350
Total 372
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Elaborado por: La Autora

Importancia exclusividad en vestido

Mucha Poca =Nada

Figura 3 : Importancia exclusividad en el vestido
Elaborado por : La Autora

Para la gran mayoria de encuestados carece de importancia la exclusividad
en un vestido de novias. Las cifras son motivadoras ya que se da la idea que el
mercado objetivo que son las novias se encuentran mas interesadas por la calidad

y acabado de la prenda que por adquirir una marca de disefiador en especial.

4.- ¢De los siguientes componentes del ajuar de novias a parte del vestido de
novia, cual tiene mayor importancia para usted?

Tabla 4
Componentes del ajuar
Opciones No. de personas
Tocado 190
Velo 90
Zapatos 50
Lenceria 20
Bisuteria 22
Total 372

Elaborado por: La Autora

La mayor parte de las encuestadas considera que el elemento mas
importante del ajuar de la novia luego del vestido, es el tocado, seguido en nivel de

importancia el velo.
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Importancia de componentes del ajuar

Al

m Tocado = Velo = Zapatos » Lenceria » Bisuteria

Figura 4: Importancia de los componentes del ajuar
Elaborado por: La Autora

5.- ¢ Qué tipos de tela prefiere para un vestido de novia?

Tabla 5

Tipos de telas
Opciones No. de respuestas
Brocado 135
Chifén 70
Crepe 68
Encaje 40
Tull 19
Satin 40
Total 372

Elaborado por: La Autora
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Preferencias en telas

= Brocado = Chifon = Crepe = Encaje = Tull = Satin

Figura 5: Preferencias en telas
Elaborado por: La Autora

El brocado es la tela que abarca la mayor parte de las preferencias de las
encuestadas. En segundo lugar se encuentra el Chifén y luego el crepe. Estos
datos seran tomados en cuenta para realizar el primer stock de confeccién de
vestidos. Una buena cantidad se los hard en base a las telas que obtuvieron mayor

preferencia.

6.- ¢ Cual seria el lugar mas indicado para comprar un vestido de novia?

Tabla 6

Preferencia del lugar

Opciones No. de respuestas
Catélogo 40
Internet 100
Centro Comercial 80
Indiferente 152
Total 372

Elaborado por: La Autora
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Preferencias del lugar de compra

m Catalogo ® |nternet
m Centro Comercial = Indiferente

Figura 6: Preferencia del lugar para comprar un vestido de novia
Elaborado por: La Autora

A la mayor parte de las encuestadas les resulta indiferente el lugar para
comprar un vestido de novias, por lo que la ubicacién del local donde funcionara la

boutique sera en un lugar independiente.

7.- Cuando piensa en adquirir un ajuar (vestido, velo y tocado) de novia se le viene

a la mente algunos nombres de boutiques. Si su respuesta es si, citelos.

Tabla 7

Preferencia de negocios
Opciones No. de respuestas
Si 360
Ninguno 12
Total 372

Elaborado por: La Autora
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Preferencias por negocios

= Si = Ninguno

Figura 7: Preferencia por negocios
Elaborado por: La Autora

La mayoria de las encuestadas no tiene ningun lugar de preferencia para
comprar un vestido de novia, por lo que no se cuenta con competidores fuertes que
lideren el mercado. De acuerdo a los resultados existe un mercado donde es
posible obtener ganancias llenando las expectativas de una demanda que no se

encuentra totalmente satisfecha.

8.- ¢ Que tanto pagaria usted por un vestido de novia?

Tabla 8

Preferencias en precios

Opciones No. de respuestas
De $500 a $1000 289
De $1000 a $1500 61
De $1500 a $2000 22
Total 372

Elaborado por: La Autora
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Precios

= De $500a $1000 = De $1000 a $1500
De $1500 a $2000

Figura 8: Precios a pagar por un vestido de novia
Elaborado por: La Autora

De $500 a $1000 es el rango de precios que la mayor parte de las
encuestadas, considerarian pagar para adquirir un vestido de novias. Los datos son
importantes para definir el tipo de tela y disefio para la confeccion, los mismos que

se ajustarian a un presupuesto de este tipo de valores.

9.- ¢ Que tan importancia tiene para usted el servicio al cliente al comprar un vestido

de novia?
Tabla 9
Importancia del servicio
Opciones No. de respuestas
Mucha 266
Poca 70
Nada 36
Total 372

Elaborado por: La Autora
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Importancia del servicio al cliente

m Mucha = Poca = Nada

Figura 9: Importancia del servicio al cliente
Elaborado por: La Autora

La mayoria considera que el servicio al cliente es fundamental al momento
de comprar un vestido; por lo que es conveniente no sélo crear un ambiente
agradable, generando una buena experiencia de compra sino también contar con
un personal capacitado que atienda con paciencia y diligencia los requerimientos de

las clientas.
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1.10 ENTREVISTAS

La entrevista fue realizada al Ing. Daniel Saab, empresario de modas y
distribuidor textil. El Ing. Saab actualmente se encuentra fuera del pais por lo que la

entrevista fue enviada a su correo personal.

1.- ¢Considera usted que el mercado de venta de ajuares (vestido, velo y tocado)
de novia en Ecuador se encuentra debidamente explotado, o hay mucho méas por

dar?

Indudablemente que en nuestro Pais el mercado que involucra a todo lo
relacionado con las novias tiene mucho més por dar a mi punto de vista es un
mercado que le falta explotacion sobre todo en la ciudad de Guayaquil que es la

ciudad mas grande del Ecuador

2.- ¢ Le parece un mercado competitivo?

No existe a nivel nacional una competencia muy marcada, debido a que
este negocio estd en pleno crecimiento, los locales que ofrecen este tipo de
servicios son muy limitados, el éxito o fracaso de esta actividad dependeria de las

estrategias por captar a los clientes conociendo preferencias, gustos y tendencias.

3.- ¢Segun su experiencia que complejidades o restricciones existen al ingresar en

un mercado de este tipo?

La falta de una politica monetaria definida hace que esta actividad se torne
compleja, ademas que como en toda actividad creo yo que una de las mayores
limitantes o restricciones para ingresar a esta actividad seria el factor econémico,
que no te imposibilita iniciarte en este negocio pero puede ser una condicionante

muy importante,

4.- ¢Considera usted que Ecuador cuenta con politicas econdmicas, legales o

tributarias que faciliten esta actividad?
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Falta todavia mucho por realizar en cuanto a reglamentacion, es necesaria
la creacion de una politica publica de apoyo que vincule a los niveles,

empresariales y de financiacion.

5.- ¢ Qué tipo de ayuda o motivacion se recibe del Estado?

Sin comentarios esta pregunta. Ya que sinceramente no he recibido

ninguna ayuda o motivacion por parte del estado.

Se realizé también otra entrevista a la prestigiosa disefiadora de modas
Teresa Valencia, quien tuvo la gentileza de abrir las puertas de su atelier para

despejar dudas y traer un poco mas de cerca el complejo mercado de la moda.

La entrevista comenzd con una explicacion general de las complejidades del
mercado de la moda, centrdndose en la venta especifica de vestidos de novias.
Para la Sra. Valencia una boutique para venta de vestidos de novias tendria
acogida siempre y cuando los vestidos se hagan a la medida, es decir de acuerdo a
las especificaciones y preferencias que soliciten las clientas y sean hechos por un

disefiador; un articulo que no lo pueda conseguir en ningun otro lugar.
1.- ¢ Qué tan posicionado en el pais, considera usted que se encuentra el disefio de
modas en relacién a los vestidos de novias?

Si existen en Guayaquil disefiadores que se dediquen especificamente a los

vestidos de novias y que son buscados por la calidad de sus disefios.

2.-En Ecuador, que provincia seria la mas acertada para comprar telas para la

confeccion de vestidos de novias, en cuanto a calidad y precio?

La primera mano es Guayaquil, y de aqui se venden a las provincias y en las

provincias las telas son mas caras por lo que la gente viene a comprar a Guayaquil.

3.- £, Segun su experiencia qué tipo de tela es el mas adecuado para la confeccién

de un vestido de novia?

Para un vestido de novia yo usaria un Peau de soie (Podesud) Francés,

sirve mas para falda, para top, para vestido entero y le podria dar mas la vuelta.
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Mas disefios diferentes y con la misma tela, no se va a ver trillado, el podesua es

mas manejable.

4.- ¢Cudles son las principales caracteristicas que deberia tener un vestido de

novias, para ser apetecible para el mercado?

Para un proyecto de ventas de vestidos de novias, se debe contar con gente
que conozca sobre los cuerpos de las personas y lo que mejor les asienta, porque
la gente que visita este tipo de boutique es gente no encontrd un vestido hecho que

le sienta bien porque tiene el cuerpo dificil y ahi se necesita gente que las asesore.

Las caracteristicas de vestidos comerciales serian sus disefios, hacer
modelos apetecibles al mercado y la base comercial de dichos modelos seria:

strapless, halter y el cuello cerrado.

5.- Al tratarse el vestido de novia de un articulo complejo, exclusivo y de un precio
elevado qué tan decisivo considera Ud. que es el servicio al cliente para lograr una

venta exitosa?

Si tU quieres dedicarte a eso, yo lo haria super sofisticado, elegante, con un
espacio suficiente para que entren los acompafiantes, un lindo espejo, aire
acondicionado, colores calidos, ldmpara por todos lados, luz que sea indirecta,
porque la luz directa hace que se te noten todas las imperfecciones. Seria un lugar
sUper acogedor y que la clienta se sienta como que esta en su casa, relajada, feliz,

y seria importante contar con un stock de vestidos listos.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DEL MERCADO

2.1 5 FUERZAS DE PORTER (MICROENTORNO)

1.-ENTRADAS DE NUEVOS COMPETIDORES

Los sectores con alta rentabilidad resultan atractivos a algunas empresas,
que distinguen en ellos oportunidades para incrementar sus beneficios. La
concurrencia de nuevos competidores refresca al mercado, aportando nuevas

capacidades, recursos e ideas que mejoran la forma de competir.

Los competidores pueden ser empresas que han decido diversificar o
ampliar las actividades que ya realizaban o ser totalmente nuevos en el mercado.
La entrada y salida al mismo deberia estar abierta a cualquier que tenga el deseo
de ingresar; sin embargo, las industrias tienen caracteristicas que protegen a sus

empresas de nuevos rivales, estos factores se denominan barreras de entradas.

Las economias de escala, la diferenciacién de productos e identificacion de
marcas, el acceso a los canales de distribucidn, los requisitos de capital, las
ventajas en costes en relacidn a la especializacién de sus activos y la experiencia
ganada, las represalias y las politicas gubernamentales son las barreras que deben

atravesar los competidores que deseen ingresar a un nuevo sector.

A pesar de existir estas barreras de ingreso, hay también estrategias que los
nuevos competidores pueden aplicar para sortearlas; como acrecentar las calidad
de los productos, disminuir los precios, extender los canales de venta, intensificar la
publicidad, asegurar la lealtad de los clientes, y entregar condiciones de ventas mas

favorables.

La moda representa un mercado rentable y apetecido, por lo que el ingreso
de nuevos competidores es posible, sobre todo en Guayaquil que al ser una de las
ciudades mas grande del pais representa también una gran oportunidad para tener

mayores ganancias.
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La diferenciacion en relacién a la calidad del producto y servicio seran
factores determinantes, puesto que dentro del mercado se encuentran negocios
que ofrecen el mismo producto, pero sin embargo no llenan las expectativas de las
clientes. Una manera de adquirir una buena cuota del mercado sera redisefiando
los modelos tradicionales, simplificando ciertas caracteristicas de los vestidos, que
por su complejidad exigen mayor cantidad de materia prima y por lo tanto el precio
final se ve afectado. Se utilizaran telas y pedreria menos costosas pero siempre se

conservard la elegancia propia y particular del articulo.

La atencion personalizada a las clientes por parte de profesionales
capacitados tanto en costura como en imagen sera un punto clave que buscara
conseguir la confianza, seguridad y satisfaccion de la novia que permita alcanzar la

venta exitosa de los productos.
2.-LA AMENAZA DE SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son productos afines y que al realizar la misma
funcion pueden satisfacer de igual manera las necesidades de los clientes; es decir,
que al proveer el mismo o similar producto o servicio los clientes pueden elegir

indistintamente por el uno o por el otro.

Los factores a tomar en consideracidn son el precio y el costo por el cambio
de producto. En relacion al precio, se observa que tanto beneficio se obtiene al
comprar un producto, aunque su precio quizas sea un poco mas alto y en cuanto al
costo se evalla qué porcentaje de dificultad tiene el cliente al momento de cambiar

el producto original por el sustituto.

La amenaza de la existencia de un producto en el mercado que sustituya al
producto que representa este proyecto si existe y se enfoca especificamente en los

negocios que alquilan vestidos de novias.

Algunos clientes podrian no estar interesados en realizar un gasto excesivo
por un articulo que se usara sélo una noche, tomando en consideracién que el
presupuesto nupcial involucra otros gastos y que el excedente de la adquisicion del

vestido podria ayudar a solventarlos.

Al tratarse de un vestido alquilado su precio es menor, por lo que las novias

podrian considerar esta opcion como la mas idénea para conseguir un vestido que
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se ajuste a sus gustos y preferencias y colabore con el presupuesto en la

preparacion de la boda.

Los negocios de alquiler de vestidos de novias exigen a los clientes una
prenda monetaria que garantice el vestido que estan alquilando, en caso de
cualquier inconveniente fortuito que pueda suceder con el mismo; esta situacion
puede resultar favorable y ventajosa ya que para la mayoria de las clientes les

resulta molestoso y engorroso.

La presencia de productos reales o potenciales sustitutos, pueden afectar
considerablemente la rentabilidad del negocio, puesto que obliga a mantener un

nivel de precios estandar y competitivo dentro del mercado.

Se debe tomar en cuenta que el elegir que un vestido de novia sea alquilado
o comprado podria ser bastante subjetivo, debido a que para algunas mujeres
puede ser atrayente ahorrar dinero al alquilar un vestido pero para otras el tener un
vestido propio puede poseer un valor afectivo, al tenerlo de recuerdo de un
momento tan especial y significativo o quizas deseen dejarlo de herencia para sus

futuras generaciones.

3.-EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

El poder de negociacién no depende propiamente de la empresa sino que se
encuentra condicionado a diversos factores. En el caso de los compradores o
consumidores dependera del nivel de ventas que signifiquen éstos para los
vendedores; la cantidad de productos sustitutos que se encuentre en el mercado,
es decir si el costo de cambiar el producto es bajo; y finalmente la disponibilidad

de informacion referente al mercado.

El poder de negociacion de los compradores o consumidores aumenta si
éstos se encuentran concentrados; es decir si hay pocos compradores para una

cuota de mercado representativa.

Si en el mercado hay varios productos sustitutos, el costo de cambio para

los compradores no es alto.
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Los compradores de los tiempos actuales, a través del internet tienen
bastante acceso a la informacién de los mercados, por lo que su actitud de compra
es mas exigente; al tener mayores opciones su capacidad critica es mas

exhaustiva.

Las compradoras o consumidoras del producto son las novias y su poder de
negociacién para definir precios y condiciones es alto, debido a que el articulo va
dirigido exclusivamente a este sector; es decir, que el nUmero de compradoras en
relacién a otros mercados son pocas, por lo que la demanda del producto también
es reducida. Si no se logra captar la atencion y satisfacer las necesidades y

preferencias de las novias, no se tendra a quién vender el producto.

Elementos de bastante sensibilidad son la asesoria profesional y oportuna
que se les brinde a las clientes y de igual manera el precio al que se oferten los
articulos, tomando en cuenta que dentro del mercado existen productos sustitutos
como los negocios de alquiler de vestidos de novias y las modistas que pueden

ofrecer el articulo a menor valor.

Al tratarse de un sector reducido las consumidoras tienen pleno
conocimiento del mercado y del tipo de servicio y nivel precios y costos que se

manejan en el mismo por parte de los vendedores.

4.-EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En las industrias los proveedores tratan de aplicar su poder, a fin de obtener
mejores precios en favor de su rentabilidad. Si el grado del poder de negociacion de

los proveedores es alto, el sector se vuelve menos atrayente.

El poder que ejerzan los proveedores dentro de una industria dependera de
diversos factores como el nivel de concentracion; esto es si hay pocos proveedores
gue suministren a una gran parte del mercado; su impacto dentro de la produccion,
es decir si los insumos que proveen son de significativa importancia para la
elaboracion de los productos; si los proveedores poseen componentes
diferenciados o distintivos, es decir que representan un alto coste el cambiar de

proveedor.
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Si los proveedores venden a compradores fragmentados, es mas favorable
su capacidad de negociacion; es decir que pueden establecer los precios de sus

insumos de acuerdo a su conveniencia.

Cuando los insumos tienen una importancia vital para la produccion se
buscan los proveedores que tengan precios mas bajos ya que el ahorro se vera

reflejado en el costo total del producto

Los proveedor con productos diferenciados cuentan con un alto poder de
negociacion, entre més diferenciado es el producto mas se incrementa su poder

puesto que la adquisicién de los mismos es limitada.

En este caso se hace referencia a los proveedores que suministran la tela
para la elaboracion de los vestidos y los proveedores que proporcionan el resto de

articulos del ajuar (vestido, velo y tocado) de la novia, como bisuteria y zapatos.

Si bien el material para la confeccion de los vestidos de novias es delicado y
con caracteristicas especiales, dentro de la industria si hay diferentes proveedores
gue abastezcan de este insumo. De igual manera se cuenta con un numero
representativo de proveedores que provisionen con los complementos del ajuar

(vestido, velo y tocado) de la novia.

Una buena manera de lograr disminuir costos es estableciendo alianzas

estratégicas con distintos proveedores.

5.-RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Se refiere a las empresas que compiten y que ofrecen la misma clase de
productos. El nivel de rivalidad entre los competidores varia de una industria a otra
y su intensidad establece su grado de rentabilidad. Entre mas intensa es la
rivalidad menos atractivo se vuelve el mercado porque las ganancias o beneficios

decrecen.

La rivalidad se acrecienta por diversas situaciones, como por ejemplo
cuando la demanda disminuye porque el sector se encuentra concentrado o

fraccionado; aumenta también cuando no hay crecimiento del mercado; por los
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altos costes fijos; cuando el producto es perecedero o no existe un grado de

diferenciacion del producto o por las reducciones de precios.

En este caso el nivel de rivalidad es bajo, el mercado se encuentra
fragmentado ya que hay diversos competidores pero ninguno posee una cuota del

mercado en forma significativa.

Los costos de almacenamiento no son altos porque no se trata de productos
perecederos. Los productos no poseen un nivel marcado de diferenciacion, por lo
gue dejan abierta la posibilidad a otros competidores a llenar diversos vacios en

cuanto a calidad y servicio.

Aunque en la industria existan competidores que dia a dia traten de
acaparar un porcentaje del mercado, la mejor estrategia para superar a la
competencia es diferenciar el producto o servicio, agregarle caracteristicas Unicas

que inclinen y persuadan al cliente a elegirlo por encima del resto.

La pauta diferenciadora se basara no so6lo en los modelos de los vestidos y

sus precios accesibles, sino también en la atencidén personalizada a las clientes.
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2.2 P.E.T.S.A (MACROENTORNO)

1.-POLITICO

La situacién politica del Ecuador en los ultimos afios se ha mantenido
relativamente estable, el Jefe de Estado ha permanecido en la administracion del
mismo desde el afio 2006 y en sus mandatos se han producido diferentes cambios

en las politicas publicas, fiscalesy y econémicas del pais.

Las politicas han estado encaminadas a robustecer la industria nacional e
impulsar la competitividad dentro de la misma, reduciendo el nivel de importaciones,

con el objetivo de activar la matriz productiva.

Desde el afio 2014 el gobierno ha impulsado el Proyecto “Desarrollo de
cadenas productivas- Encadena Ecuador “, cuya proyeccién de culminacién es el
afio 2016. El propésito del proyecto es establecer estrategias que permitan vincular
a las empresas del sector industrial, brindarles informacién y soporte para mejorar
la capacidad de produccion y aumentar su potencial de operatividad. Basado en
esta premisa el gobierno ha realizado convenios con diversos gremios del sector y
de igual manera se han efectuado actividades y ferias que han permitido exponer la

produccién nacional.

En alcance a este proyecto se ha creado una plataforma on line que permite
a los proveedores y comercializadores encadenarse, es decir que las empresas
elaboran una lista dentro del portal en base a los productos que habitualmente
importan, a fin de que ese registro quede a disposicion de los productores
nacionales quienes podran revisar la pagina y del ser el caso realizar la

respectiva oferta.

La razén principal de estos cambios es reactivar la capacidad productiva de
las diferentes industrias y brindar herramientas que permitan mejorar su

competitividad dentro del mercado local y foraneo.
2.-ECONOMICO

La economia ecuatoriana ha obtenido en estos ultimos afios uncrecimiento

considerable, destinando una buena parte de los recursos obtenidos a proyectos de
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inversion que favorezcan la infraestructura energética, de transporte y también se

ha aportado a los sectores sociales.

Segun el Banco Mundial entre los afios 2006 y 2014 la pobreza medida por
ingresos disminuy6 del 37,6% al 22,5% Yy la pobreza extrema obtuvo una reduccion
del 16,9% al 7,7%.. Sin embrago faltan muchos obstaculos que solventar, debido a
que la economia del pais depende en gran medida del sector petrolero. Y la caida
del precio del mismo ha tenido considerables repercusiones; sumado este hecho a
la apreciacion del délar han afectado a la balanza comercial, la inversién publica y

la competitividad de las exportaciones.

En el primer trimestre de 2015, el PIB decrecié en -0.5%, (t/t-1); explicado
principalmente por el decrecimiento del VAB No Petrolero en -0.6%; de su lado el
VAB Petrolero registré un crecimiento de 1.5%, explicado en mayor medida por la

recuperacion de la actividad de la industria de refinacion de petrdleo.

VAB PETROLERO* Y NO PETROLERO
60 T precios constantes de 2007, tosas de variocion trimestral t/t-1

VAB petrolero (Eje derecho)

2012 201201 2012000 20120V 20130 201301 2013di1 20130V 20140 20141 201401 2014V 20151

trimestres
1VAB no petrolero [ VAB petrolero a@up|B

Fuente: BCE.  (*) Comprende la suma del VAR de las idustrias de extraccion de petrdleo mis b refinacidn del petrélea. w

Figura 10: Variacion del PIB
Fuente: BCE (Banco Central del Ecuador)

En junio de 2015, de un grupo de 16 paises analizados*, en su mayoria de
América Latina, la inflacibn de Ecuador (4.87%) se ubicd por sobre el promedio
(4.23%).
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INFLACION INTERNACIONAL
(Porcentajes, junio 2015)
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**La informacidn de Estades Unidos, Repiblica Dominicana y México corresponde a mayo 2015; Argentina a febrero 2015. No se publica la infermacién de Venezuela por su
rozago.
Fuente: Bancos Centrales e Institutos de Estadistica de los paises analizados

Figura 11: Inflacion internacional
Fuente: BCE (Banco Central del Ecuador)

Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), el desempleo
en el pais se redujo de 4,65 en junio del 2014 a 4,47 en junio del 2015.

3.-TECNOLOGICO

El desarrollo de la tecnologia ha sido un componente fundamental en el
crecimiento de la economia mundial. La automatizacion en el sector textil, se refiere
a aplicar sistemas automaticos de variadas y modernas maquinas para que realicen
procesos mecanicos, cuya intencion es reducir costos acelerando la mano de obra

y proporcionar acabados perfectos.

El Gobierno Nacional ha realizado inversiones y préstamos con intereses
razonables y facilidades de financiamiento a las microempresas, para la adquisicion

de maquinarias que les permitan potenciar su productividad y competitividad.

Especificamente en la industria textil, el optimizar las maquinarias otorga a
las empresas no solo velocidad en los procesos, le permite ademas realizar un
acabado impecable en las prendas, satisfaciendo las exigencias de un mercado

con estandares altos de imagen y buena presentacion.
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El internet como herramienta de comunicacion y difusiébn es un aliado
imprescindible en el mundo de hoy en cualquier industria. Las redes sociales

también forman parte del impulso informativo del internet.

5 HBW‘F\HEQ

wiw €CUAdOreNcifras g

Redes sociales("

A nivel nacional, el 39,6% de la
personas posee alguna red social como
Facebook, Twitter, Youtube. Personas
de mayores niveles de consumo poseen
mayoracceso a redes sociales.

Pais 39,6%
Urbano 47,4%
Rural 22,1%

Redes sociales
por quintiles de consumo(?

2014 20,3% 29,6% 39,1% 452% 56,0%

Nota: (1) ¢Posee usted cuenta en alguna red social? (Facebook, Twitter, Youtube, etc.)
(2) Quintiles es una forma de ordenar la poblacion de mencr a mayor consumeo y dividirlo en 5 partes iguales.

Figura 12: Pertenencia a las redes sociales
Fuente: INEC

4.-SOCIAL

Guayaquil es la capital de la provincia del Guayas y es la ciudad con mayor
poblacion del pais; se encuentra localizada en la costa del Pacifico y su puerto es
uno de los méas importantes, representando el punto de afluencia del mayor

porcentaje de exportaciones e importaciones que se ejecutan en Ecuador.

Por la gran concentracion de empresas, fabricas, bancos, museos,
Guayaquil conocida también como “La Perla del Pacifico”, representa un centro de

comercio preponderante a nivel regional.
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; EN QUETRABAJAN LOS GUAYASENSES?

1.1
0.8

Empleato privads 375630 178368

Empleado privado Clienth propis U w153

Jomaleran pedn 146750 2,180

B Empleada del Estade Empleads uabrern del Estade, 73065 51015
B Empleada domeéstico Municipio & Consejo Provincial | |

W Patrono No declarado | esmss | 36005

B Trabajador no remunerado Empleads daméstica | AWE |

M sodo Pationo 0587 11900

No declarada Tmbsiadernomunends | 0186 | I8

e I T I

Total 226442 463.493

*Personas ocupadas de 10 afos y mis.

¢ DEQUE TRABAJAN LOS GUAYASENSES ? s

Hambre Mujer
H Ocupaciones elementales® W Agrlcultoresy trabajadores calificados nﬁ(hl“ﬁxecmr&;m: Trabaj SErVicios y L]
B Teabgadores de los servicosy vendedoms [ Téenloos y profesionales del nivel medic Ocupacioneselementales® &
Parsnal de apoyo n i 7 foai es @
B Oficiales, nperarios y aresanos [ Directoresy gerentes O de instalacionss y [ |
B Gneradores de insial — mo Nodedarado

Agricultones y trabajadores calificados B

Tecni ofesionales del nivel medi
Oxupacionesmilitares B SRS S .

M Mo dedarada
B Persanal de apoyo administative

WProfedonales, dentifiens e intelectuales E

*sa refi limptadores, asistentes d , vended; [eoHes agropecuarios, pesquenos o de mineria, etc.

Figura 13: Actividad laboral de los Guayasenses
Fuente: INEC

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC (2015), la ciudad
tiene la tasa de PET (Poblacién en edad de trabajar) y la tasa de PEA (Poblacion
econOmicamente activa) mas altas a nivel del pais con 1,8 millones de personas y
1,08 millones de personas, respectivamente.
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Grifico 3. PET y PEA por ciudades auto-representadas, marzo 2015
(En miles de personas)

Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato
[wPET| 1340 1.760 283 180 136
[=PEA] 820 1.073 187 121 94

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
Elaboracion: INEC.

Figura 14: Poblacion PET y PEA de Guayaquil
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Fuente: INEC
Aunque en el pais se permite la libertad de culto la mayor parte de la

poblacién guayaquilefia es Catdlica, por lo que mantienen sus costumbres
religiosas y tradicionales, entre una de ellas el matrimonio.

Segun el Anuario de Estadisticas Matrimonios y Divorcios 2014 del INEC,
en Guayaquil en el afio 2014 se realizaron 11.361 matrimonios.

5.-AMBIENTAL

Existe un nivel mas alto de conciencia en relacién al medio ambiente y
también al reciclaje no sélo en las empresas sino también en la sociedad de

manera general.

El uso del internet y su amplio acceso a la informacién, ha permitido a las
generaciones actuales conocer los riesgos de la contaminacion, tanto para el
planeta en general, como también para la vida diaria, por lo que el reciclaje es una
actividad que ha tomado bastante auge en los ultimos afios en los hogares

ecuatorianos.

El Gobierno ecuatoriano a través de su organismo de estado el Ministerio
del Medio Ambiento ha realizado grandes esfuerzos para establecer politicas
ambientales e implementar proyectos y programas enfocado al cuidado de los
ecosistemas y la utilizacion adecuada y sustentable de los recursos naturales.

27,6%
27,3% -Porcentaje
: 42.9% de hogares-

27,2% 551%

39,8%

Pais Urbano Rural Pais Urbano Rural Urbano Rural

. [¢)
% de la poblacién % de la poblacion
Poblacion de 12 afios y mas Pablacion de 12 anos y mas

www.ecuadorencifras.gob.ec all

instituto nacional de estadistica y censos

Figura 15: Colaboracion de los ecuatorianos con el medio ambiente
Fuente: INEC
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2.3 OFERTA DEL MERCADO

En Guayaquil existen varios establecimientos que venden y alquilan vestidos de
novias, al igual que sus accesorios, los mismos que a pesar de significar una
competencia directa no son altamente conocidos en el mercado por lo que no se

encuentran fuertemente posicionados en la mente de los consumidores.

v NOVIAS by Pasarela Karla Gonzalez disefiadora: Su ubicaciéon es en
Guayaquil, en el CC. Garzocentro. Se ofertan vestidos de novias en
venta y alquiler.

v Beauty Bright: Su ubicacion es en Guayaquil, en el Unicentro. Se ofertan
vestidos de novia en venta y alquiler. Ademas frac y accesorios, tanto al
por mayor como al por menor.

v" Novias & Complementos: Su ubicacién es en la Cdla. Urdesa y Jorge
Pérez Concha. Se ofertan vestidos de novias; también debutantes y
graduaciones.

v' ZCl Novias: Se realizan confecciones de vestidos de novias,
guinceafieras y ademas de graduaciones. Su ubicacién es en Guayaquil
en la Cdla. Kennedy Vieja. es una empresa familiar lider nacional en el
sector de la novia.

v' CLASS NOVIAS: Su ubicaciéon es en Guayaquil en Plaza Daiiin. Se
vende y alquilas vestidos para novias y para eventos sociales.

v' La competencia indirecta la componen todas las modistas y costureras

independientes que tienen un taller de costura en su propia casa.
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2.4 DEMANDA DEL MERCADO

Hay suficiente demanda que busca variedad y calidad al momento de

obtener un vestido de novia y los articulos complementarios.

El producto se enfoca especificamente a un segmento de mercado. El de las
mujeres entre 20 a 34 afios quienes serian las que tienen mayores intenciones de

contraer matrimonio y adquirir un vestido de novia.
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CAPITULO 3

3.1 RAZON SOCIAL

LA NOVIA BOUTIQUE S.A. Se la crea como una sociedad anénima porque

se aspira a una expansion en afios venideros.

3.2 OBJETO SOCIAL

v Aportar al afianzamiento de la estabilidad econémica del pais

v' Convertir a la boutique en un marco de referencia importante para las
novias que deseen adquirir un vestido y un ajuar (vestido, velo y tocado)
con estadndares altos de calidad y con asesoria de elevado nivel

profesional.

v' Equipar a la boutique con maquinarias modernas que se encuentren

acordes a la tecnologia que demanda el mercado actual.

v' Obtener un posicionamiento dentro del mercado, hasta convertirse en
una empresa sOlida con valores organizacionales y éticos bien

fundamentados tanto en la teoria como en la préctica.

v Contribuir con el cuidado y respeto con el medio ambiente.

3.3 MISION

Ser una empresa capaz de proporcionar a nuestras clientas vestidos y
ajuares (vestido, velo y tocado) de novia de calidad, con caracteristicas
innovadoras, modernas, sofisticadas y al alcance de variados presupuestos; junto
con la asesoria profesionalizada, encaminada a aligerar y optimizar la experiencia

de compra.
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3.4 VISION

Convertirse en una empresa representativa en el mercado de los vestidos y
ajuares (vestido, velo y tocado) de novias, satisfaciendo con verdadero
compromiso las necesidades y exigencias de nuestras clientas; cuidando que las
actividades colaboren y se enmarquen dentro del respeto al medio ambiento y que

el éxito obtenido contribuya a la sostenibilidad econémica del pais.

3.5 VALORES
v Liderazgo
v' Compromiso social
v' Compromiso ambiental
v Servicio

v" Constancia
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3.6 FODA

FORTALEZAS
v' Asesoramiento de personal especializado
v Servicio personalizado

v Ofrecer productos diferenciadores en el mercado

OPORTUNIDADES

v Demanda insatisfecha en el mercado

v' La mayor parte de la poblaciéon es catdlica por lo que las mujeres

estarian interesadas en contraer nupcias y adquirir un vestido de novias.

v Elinternet permite conocer los productos en relacién a vestidos y ajuares
(vestido, velo y tocado) de novias que hay en el mercado en general, y el
de los competidores potenciales, por lo que se lograria un redisefio en
los modelos, ampliando la variedad de los productos y satisfaciendo en

mayor grado las necesidades de las clientas.

DEBILIDADES
v El alquiler del local debe ser muy amplio por lo que resultaria costoso

v' La materia prima involucrada en el proceso de elaboracion del producto

es costosa por lo que el precio final es elevado.

v' Las modistas por tratarse de un articulo delicado tienen una mano de
obra mucho mas alta que si tratase de otro articulo, por lo que los gastos
en sueldos se incrementan, repercutiendo también en precio final del

producto.
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AMENAZAS
v Falta de estabilidad econémica
v Incremento de los precios de los suministros y la materia prima.

v Existencia de boutiques en Guayaquil que ya cuentan con experiencia

en el mercado.
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3.7 MERCADO OBJETIVO

En un estudio realizado por el INEC en relacion a los matrimonios
efectuados a nivel nacional entre los afios 1997 al 2014, se arrojé como resultados
gue la mayor concentracién de matrimonios se realizd6 entre mujeres cuya edad
fluctuaba entre los 20 a los 39 afios.

Tomando como referencia este antecedente, el mercado objetivo seran las
mujeres que deseen contraer nupcias y que residen en la zona urbana de la ciudad
de Guayaquil, cuya edad oscile entre los 20 y 39 afios, con un nivel de ingresos
medio-alto.

Las caracteristicas fisicas de las mujeres seran diferentes, ya que las
modistas y el personal de asesoria contaran con la suficiente capacitacion para

adaptar sus habilidades a las necesidades que requieran y exijan las novias.
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3.8 ORGANIGRAMA

DMINISTRADO

ASESORES DE
IMAGEN

MODISTAS

Figura 16: Organigrama

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 4: ESTUDIO TECNICO

4.1 LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.1.1 MACRO LOCALIZACION

La boutiqgue de confeccion y venta de ajuares (vestido, velo y tocado) de
novia se encontrara ubicada en la ciudad de Guayaquil, en la provincia del Guayas,

en Ecuador.

Guayaquil es una de las ciudades mas importantes del pais y una de las
mas grandes de América del Sur; goza de una gran infraestructura y mantiene una

actividad comercial bastante desarrollada.
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Figura 17: Macro localizacion de la boutique
Fuente: Google Maps
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4.1.2 MICRO LOCALIZACION

La boutique se encontrara en la zona norte de la ciudad de Guayaquil, en la

ciudadela La Alborada Xll etapa, Av. Benjamin Carrion y Av. Ingeniero Rodolfo

Baquerizo Nazur; es una zona de bastante actividad comercial y facil acceso.
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Figura 18: Micro localizacion de la boutique

Fuente: Google Maps
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4.2 DISTRIBUCION FiSICA DEL ESPACIO

El local donde funcionard la boutique ser4 de una sola planta y estara
distribuido de la siguiente manera:

Sala de Exhibicion Probador
2 2

Sala de
Exhibicién

4

Sala de espera Oficina de

Administrador

Probador

4

Bafio Bodega de vestidos Bodega
Entrada de

principal limpieza

Figura 19: Distribucion fisica del espacio de la boutique
Elaborado por: La Autora
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4.3 INFRAESTRUCTURA NECESARIA

v

v

Recepcion

Sala de estar, donde las clientas y sus familiares esperaran a ser

atendidos.
Probadores, donde las novias se vestiran.

Sala de confeccidn; en este espacio, las modistas coseran los vestidos y

elaboraran los deméas complementos del ajuar (vestido, velo y tocado).

Area de exhibicion, para que las novias puedan ensefiar sus vestidos

sus acompanantes o familiares.

Oficina de la administracién de la boutique.

Bodega para el almacenamiento del ajuar (vestido, velo y tocado).
1 bafio

Un muy pequefio espacio sera para guardar los utensilios de limpieza.

4.4 HORARIO DE FUNCIONAMIENTO

El horario de funcionamiento sera de lunes a viernes, en dos jornadas; de
09h00 am hasta las 13h00 pm y de 15h00 pm hasta las 19h00.
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4.5 PRODUCTOS A OFRECER

La boutique ofrece la confeccion y venta del ajuar (vestido, velo y tocado) de

novias. El elemento principal es el vestido; se contara con cinco modelos basicos,

los mismos que podran ser modificados en ciertas caracteristicas de acuerdo a las

preferencias y necesidades de las clientas:

v

v

MODELO CORTE A

MODELO CORTE PRINCESA

MODELO CORTE SIRENA

MODELOS SENCILLOS

MODELQOS SOFISTICADOS

Para el resto de elementos del ajuar (vestido, velo y tocado) se contara con lo

siguiente:

VELO

Seran tres modelos y sus respectivos apliques estaran sujetos a los gustos de

las novias

v" Velo largo

v Velo corto

v" Velo facial

TOCADO

Seran tres modelos basicos:

v

v

Peinetas

Diademas

v Tiaras

61



4.6 CONTROL DE CALIDAD

La calidad es un factor determinante en el éxito de una empresa, y debido a
su impacto en los exigentes mercados actuales es obligatorio que cada proceso
que se realicen en las organizaciones, ya sean con o sin fines de lucro, deben

corresponder a maximos estandares de calidad.

En Ecuador el organismo publico encargado de la normatividad y
reglamentacion de los procesos de calidad es el Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion (INEN). Segun el INEN, su vision es contribuir al desarrollo de la
competitividad, la salud y seguridad del consumidor, preservando el medio

ambiente y promoviendo una cultura de calidad.

En el caso al que se refiere este proyecto y cuyo articulo es exclusivo en su
conjunto, se tendrd un minucioso cuidado en la seleccién de la materia prima; tanto
de las telas y pedreria para la confeccion de los vestidos de novias como de los
otros elementos del ajuar (vestido, velo y tocado) de la novia. Al elegir a los
proveedores de los insumos se tendra en cuenta detalles importantes como el

tiempo de entrega, capacidad de financiamiento, precios y calidad del material.

La misma firmeza de calidad se vera reflejada también en los procesos de
costura y confeccion del ajuar (vestido, velo y tocado), generando una pieza de

excelencia.

62



4.7 PERMISOS MUNICIPALES

Tasa de Habilitacion y Control — Municipio de Guaya quil

Se cred con el objeto de habilitar y controlar que los establecimientos
comerciales e industriales cumplan con los requisitos de proporcionar los datos
requeridos por el Censo Permanente Municipal. Se debe pagar anualmente hasta el
31 de agosto, y se liquida en funcién del tamafio del establecimiento: grande 2
salarios minimos vitales (SMV), medianos 1 SMV, y pequefios 0.5 SMV. Para
obtener la tasa de habilitacion y control se debe llenar un formulario y presentarlo
en una ventanilla municipal, junto con los requisitos necesarios que se pueden
encontrar en.  (http://guayaquil.gob.ec/content/requisitos-para-obtener-la-tasa-de-
habilitaci%C3%B3n).

REQUISITOS PARA OBTENER LA TASA DE HABILITACION Y
CONTROL

v Ingresar en la pagina web del Municipio de Guayaquil y registrarse en la
seccion SERVICIOS EN LINEA, en la opcion MI CUENTA.

v' Dependiendo de las caracteristicas especificas de la solicitud de Tasa
de Habilitacion puede que al culminar de ingresar los datos se presente
alguna de las siguientes situaciones:
1.- El tramite puede ser aprobado de manera automatica a través de la
pagina www.guayaquil.gob.ec, y de manera inmediata se generara la
Impresion de Orden de Pago, posteriormente deberd efectuar el pago
del mismo a través de las Cajas de Recaudacion ubicadas en el Palacio
Municipal (Malecén 1600 y Clemente Ballén, esq. Bloque Noreste 1,
planta baja) para la obtencion de su Tasa de Habilitacion.
2.- Su tramite puede ser enviado para la revision de la Jefatura de Tasa
de Habilitacion, generdndose un numero de tramite al cual debera
efectuar el correspondiente seguimiento a través de la seccion
de Solicitudes Realizadas de Tasa de Habilitacionen el &rea
de Servicios en Linea de la Pagina www.guayaquil.gob.ec de la M.L.

Municipalidad de Guayaquil.
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Previo al ingreso de la solicitud se deben cumplir los siguientes requerimientos:
v Registrar el establecimiento en el Servicio de Rentas Internas.
v" Uso de Suelo No Negativo para la Actividad Econémica.

v' Contar con el Certificado Definitivo del afio vigente del Benemérito

Cuerpo de Bomberos.
v La Patente Municipal vigente.

v' En caso de no ser el propietario de la edificacién donde realiza la
actividad debera contar con: Contrato de Arrendamiento o Carta de

Cesién de Espacio.

PERMISOS DE USO DE SUELO

Todos los establecimientos que operen en la ciudad de Guayaquil y que no
se encuentren en un Centro Comercial, deben tener el certificado de Uso de Suelo.
Este documento determina si la actividad a realizarse es permitida y qué
condiciones adicionales debe cumplir el local. Los establecimientos ubicados en
Centro Comerciales, deben tener una copia del certificado de uso de suelo del

centro comercial.

PERMISOS PARA OBTENER EL USO DEL SUELO

v Ingresar en la pagina web del Municipio, en la Seccién de “SERVICIOS
EN LINEA”, en la opcidén “Consulta de Uso de suelo”.

v" Si las solicitudes no obtienen respuesta en el sistema de servicios en
linea, o en el caso que no se encuentra su actividad en el “listado de
actividades”, se deberd descargar Formulario de Solicitud de Consulta
de Uso de Suelode la pagina web e ingresarlo con requisitos en

la Ventanilla 54.
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v' Tasa de Tramite de Uso de Suelo Valor $ 2, comprar en las Cajas
Recaudadoras (Palacio Municipal, Malecon 1600 y Clemente Ballén,

esq. Blogue Noreste 1, planta baja).

v' Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo (lo descarga de la
pagina web o lo retira en la Ventanilla 54(Palacio Municipal, Pichincha

613 y 10 de Agosto, Bloque Suroeste 3, planta baja).

Para evitar demoras en el trdmite, es conveniente que al recibir o imprimir el Uso de

Suelo verifique:
v' El Cédigo Catastral
v La Actividad Econémica

Fuente: Municipalidad de Guayaquil

REGISTRO DE LA PATENTE MUNICIPAL

Toda persona natural o juridica que ejerza habitualmente actividades
comerciales, industriales y, o financieras dentro del canton, est4 obligada a obtener
su Registro de Patente Municipal. Igual obligacion tendran incluso aquellas

personas exentas por ley, del pago del impuesto de patentes.

No estan obligadas a obtener Registro de Patente Municipal, las personas que se

hallen en el libre ejercicio profesional.

PERSONA JURIDICA DEBE PRESENTAR LOS SIGUIENTES
REQUISITOS:

1. Tasa Unica de Tramite y formulario “Declaracion del Impuesto del 1.5 por mil y

Registro de Patente Municipal para personas obligadas a llevar Contabilidad”
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2. Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar, con la
fe de presentacion de la Superintendencia de Compafiias o de Bancos, segun sea

el caso.

3. Copia legible de la cédula de identidad y del nombramiento actualizado del

Representante Legal.
4. Copia legible del R.U.C. Actualizado.

5. Desglose de los ingresos brutos distribuidos por Cantones, firmado por el

Contador (cuando hay actividad comercial en varios Cantones)
6. Copia de la Escritura de Constitucién (cuando es por primera vez).
(Requisitos adicionales para el pago del Impuesto de Patente Municipal)

7. Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el Benemérito
Cuerpo de Bomberos). Las personas que tienen mas de un establecimiento, deben

presentar el Certificado de Seguridad de cada uno de los locales.

8. Copia del comprobante de pago de la Tasa Anual de Turismo, para los

establecimientos que desarrollan actividad turistica.

Pasos del tramite :

1. Solicitar en la Ventanilla Unica Municipal (Camara de Comercio) o en las
Ventanillas de Recaudaciones de la Municipalidad, la Tasa Unica de Tramite para la
Declaracion del Impuesto del 1.5 por mil (alli se le entregara el formulario
“Declaracion Conjunta del Impuesto del 1.5 por mil y Registro de Patente Municipal

para personas obligadas a llevar Contabilidad”).
2. Llenar la solicitud con letra imprenta o maquina.

3. Adjuntar los requisitos indicados a la solicitud y entregar en la Ventanilla Unica
Municipal (Camara de Comercio) o en las Ventanillas de Patente de la Direccion
Financiera de la Municipalidad (Bloque Noroeste 2, Palacio Municipal, Planta Baja),
donde se le entregara las liquidaciones correspondientes a cada impuesto. (No se

aceptara documentacién incompleta, incorrecta o ilegible).
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4. Cancelar en la Ventanilla Unica Municipal (Camara de Comercio) o en las

Ventanillas de Recaudaciones de la Municipalidad.

Nota: La cancelacion del tributo se efectuara en forma inmediata a la presentacion

de los requisitos.

Fuente : Municipalidad de Guayaquil

4.8 PERMISOS DE BOMBEROS

El permiso de funcionamiento es la autorizacién que el Cuerpo de Bomberos

emite a todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.

TIPO A

Empresas, industrias, fabricas, bancos, edificios, plantas de envasado,
hoteles de lujo, centros comerciales, plantas de lavado, cines, bodegas
empresariales, supermercados, comisariatos, cli-nicas, hospitales, escenarios

permanentes.
TIPO B

Aserraderos, lavanderias, centros de acopio, gasolineras, mecanicas,
lubricadoras, hoteles, moteles, hostales, bares, discotecas, casinos, bodegas de

vi-veres.
TIPO C

Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de
belleza, ferreteri-as, picanterias, restaurantes, heladeri-as, cafeteri-as, panaderi-as,
distribuidoras de gas, juegos electronicos, vehi-culos repartidores de gas, tanqueros

de liquidos inflamables, locales de centros comerciales.
Requisitos
v Solicitud de inspeccién del local;

v Informe favorable de la inspeccion;
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v' Copia del RUC; Yy,
v' Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados)

Fuente: Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito

REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE LA TASA DE SERVICIO S
CONTRA INCENDIOS CON DECLARACION JURAMENTADA PARA
ESTABLECIMIENTOS CALIFICADOS DE MENOR RIESGO

1. Declaracion Jurada en el formato que es entregado por la Institucion
Bomberil. No necesita ser suscrita ante notario, es suficiente con la firma del
contribuyente. ElI formato puede ser descargado desde el sitio web:
http://www.bomberosguayaquil.gob.ec.

2. Si el tramite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la cédula de
ciudadania; en caso de que lo realice un tercero se necesitara autorizacién por
escrito para la persona que realizara el tramite, adjuntando fotocopia de las cédulas
de ciudadania de quién autoriza y del autorizado.

3. Copia completa y actualizada del RUC (Registro Unico de Contribuyente)
donde conste el establecimiento con la direccion y actividad del establecimiento que
requiere la Tasa por Servicios contra Incendios.

4. En caso de compafias, debera adjuntar copia del nombramiento del
Representante Legal.

5. Original y copia de la factura actualizada de compra o recarga del extintor.
Debe recordar que la capacidad del extintor va en relacion con la actividad y area
del establecimiento.

6. Original y copia de la Calificacion Artesanal, en caso de ser artesano.

7. Adjuntar a su documentacién la copia del pago de Predios Urbanos o
Planilla de servicio basico de agua, a fin de registrar el nimero del Cddigo
Catastral.

8. Copia del Certificado de Uso de Suelo otorgado por la Muy llustre

Municipalidad de Guayaquil.
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9. Fotografias del local en las que conste la implementacién de las normas

contra incendios tales como: extintores, sefialética etc.

PROCEDIMIENTO.- Una vez emitida la orden de pago en uno de
nuestros Centros de Atencion al Usuario, se debera cancelar dichos valores en
cualquier Agencia del Banco de Guayaquil, debiendo retornar con la original
papeleta de depdsito que acredita el pago, para emitir la Tasa correspondiente al
presente afio.

La institucion se reserva el derecho de realizar inspecciones aleatorias a los
establecimientos que presenten la declaracion jurada en cualquier momento que lo
considere pertinente. Si en el momento de la inspeccion se encontrare diferencias o
gue no cumplen con las normativas vigentes que exige el Benemérito Cuerpo de
Bomberos de Guayaquil se aplicaran las sanciones y clausuras respectivas de
conformidad a la Ley de Defensa contra Incendios, quedando revocada la Tasa de

Servicios contra Incendios.

REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE LA TASA POR SERVICI OS
CONTRA INCENDIOS CON R.U.C. POR PRIMERA VEZ

1. Si el trdmite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la cédula de
ciudadania, o autorizaciébn por escrito para la persona que realizara el tramite
adjuntando fotocopia de las cédulas de ciudadania de quién autoriza y del

autorizado.

2. Copia completa y actualizada del RUC (Registro Unico de Contribuyente)

donde conste el establecimiento con su respectiva direccion y actividad.

3. En caso de compafias deberan adjuntar copia del nombramiento del

Representante Legal.
4. Original y copia de la Calificacion Artesanal en caso de ser artesano.

5. Para venta o reparacion de armas (traer autorizacion del Comando

Conjunto).

6. En los casos de DEPOSITOS DE GAS: presentar copia del Informe

de Factibilidad que emite la ARCH (Agencia de Regulacion y Control
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Hidrocarburifero).El &rea minima serd de 15 m2, con una altura minima de 2.30
metros, solo podran estar ubicados en locales construidos de un solo piso, el local
debe ser independiente de viviendas u otros, deben estar alejados como minimo
100 metros de Centros Educativos, Clinicas, Hospitales y Centros de concentracion

masiva.

7. Adjuntar a su documentacion la copia del pago de Predios Urbanos o
Planilla de servicio basico de agua, a fin de registrar el nimero del Cdédigo

Catastral.

9. Plan de Emergencia y Evacuacion realizado por un profesional inscrito en
el Registro de Profesionales de Seguridad y Salud del Ministerio de Relaciones

Laborales, para los establecimientos que disponga la entidad bomberil.

10. Copia de Uso de Suelo.

PLANES DE EMERGENCIA

Se establece como uno de los requisitos para la obtencion de la Tasa por
servicios contra incendios, la elaboracion y entrega delos Planes de
Emergencia y Evacuacion para los establecimientos, los que deben ser
realizados por un profesional que se encuentre inscrito en el Registro de

Profesionales de Seguridad y Salud del ministerio de Relaciones Laborales

REQUISITOS MINIMOS PARA ESTABLECIMIENTOS EN GENERAL

Requisitos minimos para establecimientos de comerci 0 en

general
Hasta 100 m2 de area

v Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2, debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. Del piso al soporte,

debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo o foto luminiscente.

v' Lamparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias de

evacuacion y puertas de salida.
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Instalaciones eléctricas en buen estado.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de

cierre que impida el ingreso o egreso de personas.

De 101 a 499 m2 de area

4

4

Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. Del piso al soporte,

debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo o foto luminiscente.

Lamparas de emergencia, estardn ubicadas en todas las vias de

evacuacion y puertas de salida.
Instalaciones eléctricas en buen estado.

Sistema de deteccidon de humo con panel centralizado (no a bateria ni

pila).

Letreros de evacuacion “SALIDA”, fondo verde con letras blancas en
formato de 30 cm x 20 cm en vias de evacuacién puede ser tipo

reflectivo o foto luminiscente.

Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto

luminiscente en la parte superior de la puerta principal y alterna.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de

cierre que impida el ingreso o egreso de personas.

Puerta de emergencia debidamente sefalizada con letrero de “SALIDA”

de tipo luminoso constante a bateria o foto luminiscente.

Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

De 500 m2 en adelante

4

Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. Del piso al soporte,

debidamente sefializados ya sea del tipo reflectivo o foto luminiscente
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v

Lamparas de emergencia, estardn ubicadas en todas las vias de

evacuacion y puertas de salida.
Instalaciones eléctricas en buen estado.

Sistema de deteccién de humo con panel centralizado (no a bateria ni

pila)

Letreros de evacuacion “SALIDA”, fondo verde con letras blancas en
formato de 30 cm x 20 cm en vias de evacuacién puede ser tipo

reflectivo o foto luminiscente.

Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto

luminiscente en la parte superior de la puerta principal y alterna.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de

cierre que impida el ingreso o egreso de personas.
Sistema hidraulico.

Puertas de emergencia debidamente sefializada con letrero de “SALIDA”

de tipo luminoso constante a bateria o foto luminiscente.

Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

Estos requisitos estaran sujetos a la revisién y ampliacién de los mismos por

disposicion del benemérito cuerpo de bomberos de Guayaquil y a su aprobacion

respectiva, considerando el riesgo que envuelva la actividad y /o productos

almacenados

Fuente: Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil
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CAPITULO 5: PLAN DE MARKETING

5.1SEGMENTACION DEL MERCADO

Las empresas son conscientes de que es imposible captar la atencién de
todos los consumidores del mercado, debido a que son demasiados dispersos y sus
necesidades y exigencias también son diferentes. Es por esta razdén que la mejor
manera de lograr que nuestro producto o servicio llegue a los consumidores es
segmentando el mercado.

Las bases para segmentar los mercados son:
v' Segmentacion geografica
v' Segmentacion demogréfica
v' Segmentacién psicografica
v' Segmentacion conductual

Siendo Ecuador un pais con una alta poblacién catolica, los productos van
dirigidos a las mujeres cuyo lugar habitual de residencia sea la ciudad de
Guayagquil, con un rango de edad de 20 a 39 afios, con un nivel de ingresos medio-

alto y que tengan deseos de contraer matrimonio.

Se ofertan cinco modelos basicos de vestidos, y sus estilos van dirigidos a
las mujeres modernas y sofisticadas, pero también a las novias que sean mas
conservadoras y sencillas.
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5.2 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

La boutique aplicard las siguientes estrategias para posicionarse dentro del

mercado:

4

Diferenciacion.- La principal caracteristica que permitird resaltar a la
boutique del resto de negocios serd la mano de obra, puesto que se
contara con modistas con amplios conocimientos y experiencia en la
costura y confeccion de este tipo de vestidos, teniendo la seguridad de
gue se tendran acabados de calidad. Adicionalmente, el personal de
imagen, serdn profesionales que conozcan de disefio y que con sus
habilidades guiaran a las clientas, ayudandolas a elegir el modelo que

mejor se adapte a sus cuerpos.
Los precios seran accesibles

Experiencia acogedora.- Para las mayoria de las novias el proceso de
compra de sus vestidos resulta muy estresante por lo que el personal
estard totalmente comprometido en proporcionarles a las clientas un
ambiente relajante, mostrando una actitud paciente y servicial en todo

momento.

MODELOS DE VESTIDOS AJUSTABLES.- Se contara con cinco
modelos basicos pero los mismo estaran sujetos a ser modificados

acorde a los gustos y preferencias de las clientas.
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5.3 MARKETING MIX

5.3.1 PRODUCTO

La empresa se dedica a la venta de vestidos de novias y sus complementos.
Su caracteristica principal se fundamenta en la variedad, modernidad y elegancia
de sus productos, los mismos que poseen precios accesibles. Se aflade también
gue cuenta con profesionales altamente capacitados para brindar asesoria

personalizada a cada novia.

VESTIDOS

v MODELO CORTE A

Figura 20: Modelo corte A
Elaborado por: La Autora

v MODELO CORTE PRINCESA
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v

Figura 21: Modelo corte princesa
Elaborado por: La Autora

v MODELO CORTE SIRENA

Figura 22: Modelo corte sirena
Elaborado por: La Autora
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v MODELOS SENCILLOS

Figura 23: Modelo sencillo
Elaborado por: La Autora

v MODELOS SOFISTICADOS

Figura 24: Modelo sofisticado
Elaborado por: La Autora
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VELOS

v" Velo largo

v Velo corto

v" Velo facial
TOCADOS

v' Peinetas

v" Diademas

v’ Tiaras
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5.3.2 PRECIO

El precio de los vestidos de novia y del resto del ajuar (vestido, velo y
tocado) se encuentra en funcibn de su estilo. Se visitaron diferentes
establecimientos que representan una competencia directa y se establecieron los
precios segun el promedio del mercado. La boutique se diferenciara en la calidad y
estilo de los vestidos y accesorios y la atencion personalizada y eficiente hacia las

clientas.

VESTIDOS
v" MODELO CORTE A $700
v MODELO CORTE PRINCESA $800
v MODELO CORTE SIRENA $730
v" MODELOS SENCILLOS $450
v" MODELOS SOFISTICADOS $1200
VELO
v" Velolargo $40
v Velo corto $30
v Velo facial $15
TOCADO
v Peinetas $20
v Diademas $20

v’ Tiaras $25
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5.3.3 PLAZA

Al ser un articulo sumamente delicado e importante como lo es un vestido
de novia no hay distribuidores ni intermediarios pues existe una relacion directa y
muy estrecha con el consumidor final. Cada vendedora desarrolla una relacién con
el consumidor, llevando un expediente de todos los articulos que solicita y los

precios que se ajustan a su presupuesto.

5.3.4 PROMOCION

La publicidad se la realizara:

v" En los diarios de mayor circulacion, a través de anuncios pagados y canjes

publicitarios

v' Cufas Radiales. Se buscaran aquellas radios con mayor sintonia y sobre
todo aquellos programas que son mas selectos por el mercado meta, es

decir programas con formatos populares y juveniles.

v' Se distribuirdn brochures informativos en la via publica. Sobre todo en
aquellos de mayor circulacion y se elegiran de preferencia las horas pico.
En los brochures se proporcionara la informacién del establecimiento con la
ubicacién, teléfonos de contacto, variedad de nuestros productos y alguna

promocion que sirva de enganche al consumidor.

v' Se creard una pagina web para difundir los disefios de los productos.
También se creard un espacio para conocer las inquietudes de las clientas y
sus sugerencias en relacion a la calidad de los articulos y al servicio que se

ofrece.

Estan campafias se efectuaran también en cambios de temporada, para algun

evento especial y para mantenernos en la mente de los consumidores.
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5.4 PRESUPUESTO DE MARKETING

Tabla 10

Presupuesto de Marketing

DESCRIPCION COSTO ANUAL
PRENSA ESCRITA $1100

RADIO $550
VOLANTES $200

PAGINA WEB $550

TOTAL $2400

Elaborado por: La Autora
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Capitulo 6: Andlisis Financiero

6.1 INVERSION INICIAL

Tabla 11: Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL

EFECTIVO

DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
SUELDOS 1 $3.874,95 $3.874,95
IMPREVISTOS 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
TOTAL EFECTIVO $ 4.874,95

INVENTARIO
DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
TELA 1 $4.000,00 $4.000,00
TELA FORRO 1 $500,00 $500,00
CREMALLERAS 1 $100,00 $100,00
HILOS 1 $200,00 $200,00
ENCAJES 1 $350,00 $350,00
PIEDRERIA 1 $500,00 $500,00
TULL 1 $250,00 $250,00
ETIQUETAS 1 $100,00 $100,00
PEINETAS 1 $150,00 $150,00
ALAMBRE 1 $60,00 $60,00
TOTAL DE MATERIA PRIMA $6.210,00
EQUIPOS DE COMPUTACION
DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
COMPUTADORA HACER 2 $ 500,00 $ 1.000,00
IMPRESORA HP 2 $ 100,00 $ 200,00
CAJA REGISTRADORA 1 $ 300,00 $ 300,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.500,00
EQUIPOS DE OFICINA
DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
TELEFONO 2 $ 25,00 $ 50,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 50,00
SUMINISTROS DE PRODUCCION

CINTA METRICA 1 $ 18,00 $ 18,00
AGUJA DE MANO 1 $ 10,00 $ 10,00
AGUJA DE MAQUINA 1 $ 15,00 $ 15,00
ALFILERES 1 $ 8,00 $ 8,00
COJIN PARA ALFILERES 1 $ 10,00 $ 10,00
TIJERAS 1 $ 20,00 $ 20,00
TIZAS 1 $ 15,00 $ 15,00
LAPICES PARA PATRONES 1 $ 20,00 $ 20,00
BOLIGRAFOS PARA PATRONES 1 $ 20,00 $ 20,00
MARCADORES PARA PATRONES 1 $ 20,00 $ 20,00
REGLAS DE COSTURA 1 $ 15,00 $ 15,00
MARCADORES PARA PATRONES 1 $ 20,00 $ 20,00

TOTAL SUMINISTROS DE PRODUCCION

$ 191,00
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MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
ESCRITORIO 2 $ 120,00 $ 240,00
MESAS GRANDE DE MADERA 2 $ 140,00 $ 280,00
SILLAS DE ESCRITORIO 2 $ 65,00 $ 130,00
SILLAS 6 $ 40,00 $ 240,00
MUEBLES PARA LOS CLIENTES 3 $ 350,00 $ 1.050,00
AIRE SPLIT 2 $ 900,00 $ 1.800,00
BOTIQUIN DE PRIMEROS AUXILIOS| 1 $ 50,00 $ 50,00
ARCHIVADORES DE 4 GAVETAS 2 $ 90,00 $ 180,00
RELOJES DE PARED 4 $ 10,00 $ 40,00
TACHOS DE BASURA PEQUENOS 2 $ 8,00 $ 16,00
TACHOS DE BASURA GRANDES 2 $ 13,00 $ 26,00
DISPENSADOR DE AGUA 2 $ 50,00 $ 100,00
BOTELLONES DE AGUA 3 $ 2,00 $ 6,00
MESA DE CENTRO 1 $ 75,00 $ 75,00
GAVETAS GRANDES 5 $ 25,00 $ 125,00
GAVETAS PEQUENAS 10 $ 8,00 $ 80,00
MANIQUIES 8 $ 150,00 $ 1.200,00
ESPEJOS GRANDES 7 $ 150,00 $ 1.050,00
EXHIBIDORES DE ACCESORIOS 4 $ 100,00 $ 400,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 7.088,00

EQUIPOS DE PRODUCCION

DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
MAQUINA DE COSER 3 $ 1.000,00 $ 3.000,00
PISTOLA DE SILICON 3 $ 50,00 $ 150,00
PISTOLA ETIQUETADORA 3 $ 150,00 $ 450,00
PLANCHA 3 $ 60,00 $ 180,00
PLANCHA A VAPOR 2 $ 150,00 $ 300,00
TOTAL EQUIPOS DE PRODUCCION $4.080,00

SUMINISTROS DE OFICINA

DESCRICPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
RESMAS DE PAPEL 5 $1,80 $9,00
GRAPADORAS 2 $ 2,00 $ 4,00
CAJA DE GRAPAS 4 $ 2,30 $ 9,20
PLUMAS 5 $ 2,50 $ 12,50
LAPICES 2 $1,00 $2,00
PERFORADORAS 2 $ 4,50 $9,00
RESALTADORES 5 $2,70 $ 13,50
CORRECTORES 2 $ 2,00 $ 4,00
CARTUCHOS DE IMPRESORA 3 $ 30,00 $ 90,00
CALCULADORA 2 $ 25,00 $ 50,00
SACAGRAPAS 2 $ 1,60 $ 3,20
TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA $206,40

GASTOS DE CONSTITUCION

DESCRIPCION CANT. | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
IMPUESTOS, TASAS Y PERMISOS 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION $2.000,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 26.200,35

Elaborado por: La Autora
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6.2 BALANCE INICIAL

Tabla 12: Balance Inicial

BALANCE INICIAL

$11.084,95
CAJA $4.874,95
INVENTARIO $6.210,00
lAcTvOFO ] $13.115,40
EQUIPOS DE OFICINA $50,00
MUEBLES Y ENSERES $7.088,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $1.500,00
SUMINISTROS DE OFICINA $206,40
SUMINISTROS DE PRODUCCION $191,00
EQUIPOS DE PRODUCCION $4.080,00
$2.000,00
GASTOS DE CONSTITUCION $2.000,00

PASIVO CORRIENTE

$18.340,25

DOCUMENTOS POR PAGAR

$18.340,25

$7.860,11

CAPITAL PROPIO

Elaborado por: La Autora
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6.3 DEPRECIACION DE ACTIVOS

Tabla 13: Depreciacién de Activos

DEPRECIACION _

TANGIBLES
MUEBLES Y

ENSERES 10 7.088,00 708,80 59,07
EQUIPO DE

OFICINA 10 50,00 5,00 0,42
EQUIPOS DE

COMPUTACION 3 1.500,00 500,00 41,67
EQUIPOS DE

PRODUCCION 10 4.080,00 408,00 34,00

AMORTIZACION

INTANGIBLES

GASTOS DE _
CONSTITUCION

5 2.000,00 400,00 33,33

Elaborado por: La Autora
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6.4 TABLA DE AMORTIZACION

Tabla 14: Tabla de Amortizacion del Préstamo

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

INVERSION INICIAL 26.200,35
MONTO DEL CREDITO 18.340,25

TASA INTERES ANUAL 9,80%

TASA INTERES MENSUAL 0,82%
PLAZO 4 |afos
DIVIDENDO 48| meses
CUOTA ANUAL $5.760,78
CUOTA MENSUAL $ 463,40
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Tabla 18: Amortizacién Mensual

PERIOD SALDO PAGO INTERES CUOTA SALDO
(@) CAPITAL CAPITAL MENSU | PRINCIPAL
1 $18.340,25| $313,62| $149,78|%463,40| $18.026,63
2 $18.026,63| $316,18| $147,22|%$463,40| $17.710,45
3 $17.710,45| $318,76| $144,64|%$463,40| $17.391,69
4 $17.391,69| $321,36| $142,03|%463,40| $17.070,32
5 $17.070,32| $32399| $139,41|$463,40| $16.746,33
6 $16.746,33| $326,63| $136,76|%$463,40| $16.419,70
7 $16.419,70| $329,30| $134,09|$463,40| $16.090,40
8 $16.090,40| $331,99| $131,40|$463,40| $15.758,41
9 $15.758,41| $334,70| $128,69|%463,40| 