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RESUMEN

El trabajo de titulacion ha sido dirigido al estudio de factibilidad para la
empresa Servi-Ropa localizada en Urdesa al norte de la ciudad de
Guayaquil, la cual desea ampliar su mercado con la implementacion de una
linea de ropa ejecutiva dirigida principalmente para las personas que se
encuentran en la parroquia Tarqui. La linea Suit & Tailor busca captar el
mercado moderno que necesita modelos mas relajados y que brinden
confort al mismo tiempo. Para el desarrollo del proyecto ha sido establecido
el marco teorico para la comprension del mismo. Se ha implementado
diferentes técnicas que nos permiten conocer mas a fondo no solo el
mercado Y la situacion de la confeccion en el pais sino la empresa en si,
entre los cuales podemos mencionar analisis PEST, analisis FODA y las 5
fuerzas de Porter. El estudio de factibilidad permite conocer si la ampliacion
de la linea es viable o no para la empresa. El analisis financiero mostrara la
inversion a realizar para que el negocio pueda empezar a producir. Al final
se establecen las conclusiones y recomendaciones para el mejor

funcionamiento de la empresa y el lanzamiento de la marca.

Palabras claves: IMPLEMENTACION; LINEA DE ROPA; CONFORT,;
DISENOS, MERCADO MODERNO.
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ABSTRACT

This dissertation paper has been directed to the feasibility study for the
company Servi-Ropa located in Urdesa in the north of the city of Guayaquil,
Ecuador, which wants to expand its market with the implementation of a line
of executive clothing aimed primarily at people who are found in the Tarqui
area. The Suit & Tailor line seeks to capture the modern market that needs
more relaxed designs that provide comfort at the same time. In order to
develop the project has established the theoretical framework for the
comprehension of the same one. This project has implemented different
techniques that allow us to learn more about not only the market and the
situation of clothing in the country but the company itself, among which we
can mention PEST analysis, SWOT analysis and Porter's 5 Forces. The
feasibility study reveals whether the extension of the line is viable or not for
the company. The financial analysis shows the investment to be made so
that the business can start producing. Finally, conclusions and
recommendations for the best performance of the company and the launch of
the brand are established.

Keywords: IMPLEMENTATION; CLOTHING LINE; COMFORT; DESIGN;
MODERN MARKET.
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RESUME

Ce travall est sur I'étude de faisabilité pour la société Servi-Ropa située dans
la citadelle Urdesa au nord de la ville de Guayaquil, qui veut élargir son
marché avec la mise en ceuvre d'une ligne de vétements exécutif visant
principalement pour les personnes qui sont trouvé dans la paroisse Tarqui.
La ligne Suit & Tailor cherche a attirer le marché moderne qui a besoin de
modéles plus détendu au méme temps du confort. Pour développer le projet,
on a mis en place le cadre théorigue pour comprendre. De différent
techniques ont été mises en ceuvre, permettant d'apprendre davantage pas
seulement sur le marché et la situation des vétements dans le pays, mais
aussi la société elle-méme, parmi ces techniques on peut citer l'analyse
PEST, analyse SWOT et 5 forces de Porter. L'étude de faisabilité a révélé si
I'extension de la ligne est viable ou non pour I'entreprise. L'analyse financiere
montre que linvestissement soit fait en sorte que I'entreprise puisse
commencer a produire. Enfin, les conclusions et les recommandations pour
la meilleure performance de l'entreprise et le lancement de la marque seront

établies.

Mots-clés: IMPLEMENTATION; LIGNE DE VETEMENTS; DESIGN;
CONFORT ; MARCHE MODERNE.
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INTRODUCCION

Servi-Ropa mejor conocida como La Casa del Smoking tiene 30 afios de trayectoria,
se dedica a la renta y confeccion de trajes de gala y trajes ejecutivos, también

cuenta con el servicio de reparacion de cualquier prenda de vestir.

En el afio 1986 la Sra. Norma Blacio y su esposo Luis Fernando Cardenas iniciaron
un pequefio negocio de renta de trajes de smoking en el norte de la ciudad. La
razon por la cual surgio esta idea fue porque el smoking o ternos solo se utilizaba
para ocasiones especiales como bodas o graduaciones, es decir que las personas
no necesitaban invertir tanto dinero en la confeccion de uno sino que lo podian
adquirir a un precio accesible por una sola ocasion y a su medida. Por otro lado, en
los afios ochenta no existia este tipo de servicio en Guayaquil, lo cual fue una

ventaja porque fueron los pioneros en la renta de trajes de gala para caballeros.

Blacio y Céardenas tuvieron éxito, se expandieron y ampliaron el local a una
infraestructura mas grande la cual contaba con taller de maquinas para el arreglo de
prendas de vestir. ElI Sr. Luis Fernando Céardenas, sastre principal, tenia la marca
“Luis Fernando” y era el proveedor de los trajes para la renta. Diecinueve afos
después el sastre fallecié y la fabrica que distribuia los trajes cerro, por esta razon

empezaron a importar trajes de Estados Unidos.

En la actualidad, Luis Cardenas Jr. Confecciona los trajes para la renta y quisiera
crear una linea ejecutiva con estandares de calidad europeos. Por esta razén se
hard un estudio de factibilidad para conocer el sector textil, el mercado de moda

masculina y comprobar la viabilidad del proyecto.
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CAPITULO |
Descripcion de la investigacion

1.1 Planteamiento del problema

La sociedad actual se enfrenta a la globalizacion econdémica, término que segun
Jesus Gutierrez, escritor del conocido diario Econdmico expansion “es utilizado para
referirse al proceso de creciente interdependencia econdmica del conjunto de paises
del mundo, provocada por el aumento del volumen y de la variedad de las
transacciones internacionales de bienes y servicios, asi como de los flujos
internacionales de capitales y, aunque en menor medida, de la mano de obra, al
mismo tiempo que por la difusion acelerada y generalizada de la tecnologia.”
(Gutiérrez, 2014) En la actualidad esto ha ocasionado que existan cambios en las
costumbres que van desde actividades cotidianas hasta la forma de vestir.
Claramente estos cambios se deben a la influencia de la cultura del consumismo y

del mercadeo.

Segun el World Economic Forum, en uno de sus articulos “5 things you probably
didn't know about the fashion industry”, revela que “La industria de la moda es
gigante y continua creciendo rapidamente, de acuerdo a ‘Proyecciones actuales de
crecimiento’, esto se duplicard en los siguientes 10 afios, generando $5 trillones
anuales”. Estos datos indican que mundialmente el sector de la moda es una de las

industrias mas importantes y que continta en crecimiento.

Las marcas mas reconocidas estan optando por encontrar un punto de equilibrio
entre sus lineas mas exclusivas por otras mas casuales y accesibles; como es el
caso de Marc Jacobs quien fusioné “Marc” by Marc Jacobs con “Marc Jacobs”, linea
principal del famoso disefiador estadounidense. Lo que se busca con esta fusion
segun la revista Forbes de México, especializada en negocios y finanzas, es llegar a

un publico mas joven de hombres y mujeres con precios accesibles; en las tiendas
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no solo se encontrara este tipo de vestimenta sino también de alta gama lo que

mejorara la experiencia del cliente.

En la ciudad de Guayaquil existen varias empresas que se dedican a la confeccion y
alquiler de trajes ejecutivos, las mismas que carecen de una patente para sus
disefios. Hoy en dia vestirse semi-formal no es solo un requisito que se debe cumplir
para el lugar de trabajo. Segun el sitio web vestirsebien.com las personas buscan
un look mas casual con el cual estar presentables para reuniones, almuerzos de

negocios y demas eventos al culminar la jornada de trabajo.

Ademas, las personas sienten que el traje y la ropa puede ser simbolo de aspectos
que los hombres y mujeres en su mayoria deseamos, segun (Fernandez, 2013) “El
yo moderno esta extremadamente interesado en la impresién que de él tengan los
demas, usando su apariencia como una suerte de propaganda de si mismo, una
tarjeta de presentacion que pone en evidencia no solo una distincion de clase u
oficio, sino nuestras mas profundas aspiraciones.” Estos sentimientos que refleja la
vestimenta incluyen: poder, sex appeal, respeto, arte e impecabilidad (cuando el

traje esta bien hecho y se usa de acorde a la ocasion).

Debemos tomar en cuenta que aunque las personas tengan altos estandares en su
vestimenta, es decir, procuren utilizar prendas de buena calidad y con buena
presentacion, también buscan adquirir trajes de alta calidad a precios razonables.

Segun indica la revista Ekos Negocios especializada en finanzas, hasta el 2012, el
52% de los ecuatorianos de la clase media destina entre $50 y $150 mensuales en
vestimenta. Por lo tanto Servi-Ropa, en calidad de empresa manufacturera, se
encuentra en capacidad de satisfacer las demandas de las personas que desean

productos de calidad a precios competitivos en relacion al mercado actual.

21



Es importante mencionar que la empresa Servi-Ropa en sus inicios contaba con una
fabrica de confeccion y un sastre principal, pero por el deceso del mismo, se optd
por la clausura de la fabrica. En la actualidad, la empresa quisiera retomar la
confeccion de trajes y de esta manera lanzar una nueva linea de ropa ejecutiva de

marca y a su vez abastecer los almacenes para evitar la importacion.

Nuestro proyecto tiene como proposito responder a la necesidad de los ejecutivos y
personas profesionales que a diario laboran con vestimenta acorde a su lugar de
trabajo y que al mismo tiempo brinde confort al usuario. También, crear una linea de
ropa ejecutiva y brindar valor agregado a los servicios ya ofrecidos por la empresa

Servi-Ropa.

1.2 Delimitacion del tema

Nuestro tema se enfocara principalmente en la ciudad de Guayaquil, en la parroquia
Tarqui. El grupo objetivo al que estara dirigido este estudio es de hombres y mujeres
desde los 20 hasta los 65 afos, profesionales y ejecutivos que usen trajes a diario,
por ejemplo que laboren en instituciones bancarias y financieras, aseguradoras,
corredores de seguros, estudios juridicos y entidades publicas de la ciudad de

Guayaquil.

Este proyecto tiene la finalidad de demostrar su viabilidad para la creacion de la
nueva linea de ropa ejecutiva y que ademas de calidad ofrezca valores agregados
en el servicio y atencién a los clientes. El servicio principal que vamos a ofrecer es la
confeccion de trajes para hombre y mujer pero también se brindaran otros servicios,

como son:

» Confeccion de pantalones.
» Confeccion de camisas y blusas a la medida.

» Servicio de asesoramiento de imagen.
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1.3 Justificacion del proyecto

El desarrollo que vive el mundo actualmente en diferentes ambitos nos hace
evolucionar de diferentes maneras, por ejemplo, cada dia las personas son mas
exigentes sobre como lucen y sobre todo con su vestimenta no solo con la ropa
casual sino también la ropa ejecutiva que utilizan para sus labores diarias. Por lo
tanto este proyecto girara en torno a satisfacer la demanda de trajes ejecutivos de
calidad, disefios contemporaneos, a precios competitivos y a su vez introducir en el
mercado una marca nacional que constituye un aporte al cambio de la matriz

productiva.

Actualmente existe una situacion econdémica dificil en el pais debido al alto déficit
publico en el cual ha incurrido el gobierno, provocando que aplique politicas
econdémicas restrictivas que han causado un impacto negativo; ademas se tiene que
considerar los desastres naturales ocurridos en el pais, por lo cual las personas no
pueden invertir un porcentaje alto de sus ganancias en vestimenta para su trabajo.
Por lo tanto, el planteamiento no solo comprende la creacion de una linea que
cumpla estandares de calidad, con disefios modernos sino también que las personas

puedan adquirirlas a precios competitivos.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar un estudio de factibilidad econdmico-financiero para la creacion de una
nueva linea de ropa ejecutiva para la empresa Servi-Ropa que permita incrementar

las ventas.
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1.4.2 Objetivos especificos

1. Conocer la situacion actual del sector de la confeccion en el Ecuador.

2. ldentificar investigaciones realizadas anteriormente para conocer la situacion
del estudio, identificar conceptos y base legal para la elaboracion del
proyecto.

3. Indagar sobre los gustos y preferencias de los clientes potenciales de la
empresa acerca de la nueva linea de ropa ejecutiva con un estudio de
mercado.

4. Identificar un estudio técnico que permita determinar cuéles son las materias
primas, maquinarias y mano de obra. Elaboracién del disefio del plan de
marketing de la nueva marca. Demostrar econOmica y financieramente el

nivel de factibilidad de la propuesta de negocio.

1.4.3 Antecedentes

Industria textil

Segun el boletin del 2012, del ministerio de relaciones exteriores, comercio e
integracion, en los inicios de la industria textil, la cultura Inca realizaba actividades
artesanales en pueblos indigenas que servian para denotar la situacion social —
econdémica entre sus habitantes. En el siglo XVI la Real Audiencia de Quito se
concentraron en la produccion textil como en el comercio y como resultado en el
siglo XVII se convirtié en el eje principal de la economia colonial quitefia. Antes del
siglo XX, la industria textil se dedico al procesamiento de lana y después se introdujo

el algodon.

Actualmente, la actividad textilera nacional, tiene mayor concentracion en las
provincias de Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua e Imbabura. (Ministerio de

Comercio Exterior, 2015)
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El gobierno quiere impulsar el sector textil en el Ecuador por eso segun el reporte
del Ministerio de Comercio Exterior (2015) se han adoptado varias medidas entre las
cuales destaca la aplicacion de un esquema de arancel mixto a la importaciones de
prendas de vestir con el fin de proteger a la industria nacional y asi generar un

marco de competencia “equitativo”.

Sectores textiles

Actualmente, la industria textil y de confecciones elabora productos de todo tipo de
fibras como algododn, poliéster, nylon, lana, seda, etc. En los dltimos 60 afos la
industria textil en el Ecuador es una fuente generadora de empleo que demanda
mano de obra no calificada. Uno de los desafios de la industria es mejorar a la
competitividad para asi poder posicionarse en el mercado extranjero e incentivar la

produccion. (Carrillo, 2010)

Segun el diagnéstico del sector textil y de la confeccién realizado en el 2010, La
industria de mayor dinamismo del sector son las prendas de vestir seguido por la
industria de hilatura, tejedura y acabado de productos textiles tienen el mayor aporte
en produccion. Las organizaciones gremiales del sector son AITE (Asociacion de
Industriales Textileras del Ecuador), CAPEIPE (Camara de pequefia industria), La
camara de comercio de Antonio Ante, Acontex (Asociacion de confecciones

textiles).

La confeccion

En general, la industria de la confeccion se refiere al proceso de la transformacion
de telas a prendas de vestir que pueden utilizar los clientes. Es la base del mundo
de la moda, el sastre o la costurera preparan prendas de vestir a medida o con

patrones previamente realizados.

25



La confeccion es un arte realizado por sastres, modistos o costureras, que no tienen
amplio conocimiento de técnicas o métodos mas elaborados. Segun Mizrahi la
confeccion “es una serie de prendas que no presenta coleccion son producciones de
bajo costo, emparentadas al prét-a-porter (listo para usar en francés), pero no
presenta marca, por lo tanto es menos cambiante y mas uniforme.” (Mizrahi, 2008)
Es decir las confecciones no se realizan bajo una marca o una firma, solo son

elaborados por los artesanos.

La historia de la confeccion

“Dentro de lo que suele llamarse el mundo de la moda surge, después de la primera
guerra mundial, una forma nueva de producir indumentaria que se denomina
confeccion.” (Mizrahi, 2008) Antes del nacimiento de este método existia el “prét-a-

porter” y “haute couture” que quiere decir alta costura.

La evolucion permitid que la vestimenta también se fuera desarrollando, por lo que
los productos textiles tuvieron un papel principal dentro del proceso de desarrollo
econdémico y se puede considerar uno de los promotores de la industrializacion

(Breve historia de la industria de confeccion de ropa, 2008)

La industria textil, en algunos paises como India, Egipto y China se hilaba y se tejia
el algodén que es uno de los principales componentes de las telas que se utilizan

para la confeccion de ropa.

Cuando se habla de la confeccion no se debe dejar de mencionar el sector textil ya
que es la materia prima para la elaboracion de los mismos. A inicios del siglo XVII
los talleres indios eran los encargados no solo de abastecer a su pais de telas,
también las importaciones cada vez se hacian mas grandes a destinos como

Inglaterra y otros paises Europeos.
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“En 1696, se produjeron disturbios en Inglaterra por la repercusion de las
importaciones de algodon de India (que hacian furor entre la nueva burguesia
europea) sobre la industria local de la lana.”(Breve historia de la industria de
confeccion de ropa, 2008). Los ingleses productores de lana tomaron medidas las
cuales prohibieron llevar sedas y algodones que hayan sido importados desde la
India, aunque esta medida no pudo acabar con las importaciones si se redujo en una

cantidad significante.

La confeccion paso de ser artesanal a industrial antes de la primera guerra mundial,
para el afio 1815 en los talleres de Inglaterra se confeccionaba ropa para los
ejércitos de los paises que participaban en la guerra, por lo que se empezo a

producir para una gran masa de personas.

Las maquinas de coser le dieron un toque personal e industrial a la elaboracion de
ropa en las casas, al principio las familias debian coser su ropa ya sea camisas,
pantalones e incluso zapatos. “La maquina de coser sobre la base de su invencion
original hizo posible la produccion masiva de ropa en una escala mucho mas grande

de lo que habia sido posible.” (Maquinas de coser, 2011)

A medida que los avances tecnoldgicos llegaron la produccion en paises como
China e India decrecid. El continente europeo no tuvo mucho tiempo su produccion
en auge, rapidamente este decrecié por el alto costo de mano de obra, incluyendo

personas que manejen las maquinarias.

Hoy en dia paises como Vietnam, Bangladesh y Pakistan son los principales
productores de ropa, debido al pago minimo que deben realizar las empresas y los

beneficios casi nulos que deben brindarles.

27



La confeccion en el Ecuador

Segun el “Informe del sector textil (confecciones) elaborado por el Ministerio de
Comercio Exterior. El gobierno nacional ha tratado de impulsar la matriz productiva
del pais, de esta manera mejorar la produccion del mismo, las exportaciones y atraer
la inversion extranjera. Uno de los puntos de impulso del sector textil ecuatoriano fue
el cambio de moneda que vivi6 el pais ya que esto generd estabilidad y confianza

para la inversion extranjera.

Sin embargo este cambio no fue todo lo que el pais necesitaba, los paises con
economias estructuradas e industrias méas preparadas fueron la competencia directa
para el Ecuador. Como resultado dificulta el posicionamiento de la industria textil no

solo en el extranjero sino también en la mente de los consumidores ecuatorianos.

En el siguiente grafico se muestra cuéles han sido las variaciones, del afio 2011 al
2013 el crecimiento se ha desacelerado en comparacién a afios anteriores, las
ventas locales en el 2013 sufrieron una contraccion del 0,32%, en comparacion con

el 2012. Las exportaciones y ventas totales se increment6 al 2013 en 19.28%.

Grafico 1: Produccién Nacional de Productos Textile sy prendas de Vestir (US$ en millones)

m -xportaciones

1 8 117 872
m Vertas Locales 1 9
9 52
7
75,7
8 9 801 942
6 75 7 4
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434,
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Fuente: SRI (Provisto por Ministerio de Industrias y Productividad)
Elaboracion: Coordinacion de Politicas de importaciones
Nota: CllU Rev 3.0: D17-D18

=
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“La Industria Nacional de Confecciones Textiles del Ecuador estd conformada por
todas las empresas locales cuya actividad econdémica registrada corresponde al
CllU: C14 (Fabricacion de prendas de vestir) y C1392 (Fabricacion de articulos
confeccionados de materiales textiles, excepto prendas de vestir)” (Ministerio de

Comercio Exterior, 2015)

Grafico 2: 7 Ranking de participacion de ingresos d e las empresas del Sector de Confecciones
Textiles del Ecuador - Afio 2013

u PLASTICAUCHO
USTRIAL S.A.

TEXTILES

Elaborado por: Ministerio de Comercio Exterior

En el aflo 2013, eran 18 empresas textiles las cuales se consideraban grandes
(Ingresos anuales superiores a U$5 millones). De las cuales la empresa Pinto S.A.
es la Unica que se destaca y que se dedica a la confeccion de ropa, representa el
4.57% de los ingresos generados por el sector referente a las empresas grandes
antes mencionadas. Actualmente existen 257 empresas de la industria textil, las

cuales se dividen en:
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Tabla 1: Concentracion de oferta nacional de prenda s de vestir y las demas

confecciones textiles — Ao 2013

Pequenas Medianas | Grandes
N° empresas 175 64 18
Concentracion

8.61% 28.48% |62.91%
de mercado
Fuente: SRI - Superintendencia de Compaifias del
Ecuador
Elaboracion: MCE-CPI

Balanza comercial del sector Confecciones de textiles

La balanza comercial referente al sector de confecciones textiles, presenta en los
ultimos afios un Déficit. Pero hasta el afio 2014 el déficit se comprimié en un 4.24%,
solo en el caso de la balanza por la comercializacion de prendas de vestir de punto,
ya que bajo de — 98.41 millones de dolares FOB en el 2013 a -94.24 millones de

dolares FOB en el 2014.

Gréfico 3: Balanza Comercial del Sector Confeccione s por cap. (US$ en millones FOB)

Grafico 2: Balanza Comercial del Sector Confecciones por cap. (US5$ en millones FOR)

$20,00 10,79857223 & 3674603
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Fuente; Sarvicks Maclonal de Adweana dol Ecuador
Elaboraclén: Coordinacldn de Polithas de Importaciones nG?
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Al momento el Ecuador no se encuentra en capacidad de producir la materia prima,
no solo por la mano de obra que no esta capacitada sino, por ejemplo, la ropa de
mujer es la mas consumida a nivel mundial en lo que se refiere a confeccion; se
necesitan telas tefiidas que tiene un proceso de produccibn muy complejo y
eliminacién de aguas residuales con quimicos que a largo plazo pueden ser
perjudiciales para la salud debido a su alta resistencia de degradacion. Pero es un
sector que necesita inversion para su desarrollo y poder competir con las

confecciones que se exportan al pais.

Comportamiento y tendencias del consumidor

Segun el Boletin del Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio e Integracion
(2012) Estados Unidos, Japon y la Union Europa abarcan el 40% del consumo

mundial de textiles, consumo ligado a factores como el nivel per cépita, sexo o edad.

Actualmente, las mujeres destinan mas dinero a la compra de prendas de vestir y
productos para el hogar. Sin embargo, los hombres estan participando como nuevos
actores en el mundo de la moda dispuestos a descubrir nuevas tendencias. (Boletin

del ministerio de relaciones exteriores, comercio e integracion, 2012)

Los precios son accesibles a mayor cantidad de personas con calidad media, a su
vez las prendas de disefiador, siguen manteniendo su pequefio nicho y se

consideran de mejor calidad.

Segun la revista La Vanguardia (2015) las tendencias de moda ya no dependen de
la industria sino del consumidor. Hoy en dia una prenda que se presente en las
pasarelas internaciones que no sea de los gustos de los consumidores, no se
convertird en tendencia. Las firmas producen de acuerdo al estudio de mercado en
base a los gustos y preferencias de los consumidores con la finalidad de incrementar
sus ventas. Por eso podemos concluir que el mundo de la moda esta cambiando ya
gue estd enfocado a satisfacer al consumidor, dejando de lado la influencia de los
grandes disefiadores.
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CAPITULO I

2 Marco tedrico

2.1 Estado del arte

Segun las investigaciones realizadas podemos concluir que la industria textil ha
tenido crecimiento en los ultimos afios, sin embargo ha tenido limitaciones por
factores como: costo de mano de obra, materias primas y la falta de control de

calidad tanto en telas de fabricacion nacional como en el producto final.

Las tendencias del mercado se centran en la ropa de buena calidad enfocandose en
las materias primas y el corte de la misma. Otro aspecto destacable, son precios
accesibles para las personas de estrato B y C+, que segun el INEC representa
respectivamente el 11,2 y 22,8% de la muestra encuestada (9.744 viviendas de 5
ciudades principales del pais) y puedan adquirirlo sin ningan inconveniente. Por
altimo, los colores y disefios que se muestran en las pasarelas en los paises en

desarrollo como Paris o Estados Unidos. (Moreira, 2014)

Segun Moreira (2014) se ha llegado a la conclusion de que los consumidores
prefieren realizar sus compras en los almacenes multimarca como Eta fashion, De
prati, Rio Store, entre otras. Los siguen en preferencia las tiendas o boutiques de
una marca. Las prendas que los consumidores adquieren con mas frecuencias son

las camisas, chompas, pantalones jean, pantalones de tela y por ultimo camisetas.

De acuerdo a las encuestas realizadas por Moreira (2014) sobre la produccion y
distribucion de ropa los factores que mas influyen al momento de la compra es el
precio, seguido por el disefio y por ultimo la calidad de materiales que tenga la
prenda. El mercado dispuesta a gastar entre 51 a 200 délares en compra de ropa.
La mayoria de los consumidores compran ropa trimestralmente Hoy en dia, el

meétodo de pago utilizado con mayor frecuencia son las tarjetas de crédito.
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Después de haber revisado las investigaciones anteriores se realizara un estudio de
factibilidad para determinar si es viable la creacién de una nueva linea de ropa
ejecutiva para la empresa Servi — Ropa con un analisis financiero, econdémico y

técnico que dara soporte al estudio.

2.2 Referencias literarias

Al inicio del proyecto, que contiene la descripcion de la investigacion, marco teorico,
antecedentes y referencias sera elaborado segun el libro 7 pasos para una tesis
exitosa escrito por el Dr. Aristides Alfredo Vara Horna quien indica las definiciones
de los conceptos antes mencionados hasta como se deben elaborar correctamente.

El libro “Metodologia de la investigacion”  escrito por Roberto Hernandez Sampieri,
Carlos Fernandez Collado y Pilar Baptista Lucio servira de guia para poder enfocar
el proyecto en cuanto al método correcto de investigacion, ya que se utilizara el
enfoque cuantitativo y el enfoque cualitativo. Segun los autores indican como se
debe plantear el problema, también presentan cual es el esquema del desarrollo del
marco tedrico, que consultas literarias se deben realizar y como extraer la
informacion méas importante. Otro punto que recalca el libro es los alcances que
pueden tener la investigacién por lo que de acuerdo a los parametros indicados se

guiara el proyecto, ya sea exploratoria, descriptiva correlacional o explicativa.

El estudio de mercado, estudio técnico y como calcular el analisis de la rentabilidad
se alineara al método presentado por Nassir Sapag Chain en su libro “Proyectos de
inversion” segunda edicién ya que cuenta con informacion valiosa que va desde
conceptos basicos de matematicas financieras hasta como evaluar y analizar los
valores que se presentaron en los estudios como el VAN (Valor actual neto) y TIR
(Tasa interna de Retorno)

La investigacion de mercados estara guiada por el libro “Investigacion de
mercados” escrito por Joseph F. Hair, Robert P. Bush y David J. Ortinau, el cual

encaminara el proyecto para identificar cual es el proceso para realizar el mismo y
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cudles son las mejores técnicas o tipos de estudios. Mejorara el proceso ya que se

adquirird conocimientos sobre los clientes potenciales.

La estrategia de marketing se llevara a cabo con la guia del libro “Marketing” por
Philip Kotler y Gary Armstrong en su decimocuarta edicion para el disefio de la
estrategia de marketing, posicionamiento de la marca y desarrollo del producto en
general. De esta manera, encontrar la mejor estrategia de acuerdo a las

caracteristicas del proyecto y el perfil del consumidor.

2.3 Marco conceptual

2.3.1 Marca

Una marca es un simbolo con el cual se puede distinguir un producto o servicio de
otros con las mismas o similares caracteristicas. Segun el IEPI (Instituto Ecuatoriano
de la propiedad Intelectual) puede estar representada por una palabra, numeros, un
simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacion de

estos.

2.3.2 Sastreria moderna

En el mundo actual los negocios se han tenido que adaptar al acelerado estilo de
vida que se tiene actualmente no solo en nuestro pais sino alrededor del mundo.
Pero también tuvieron que adaptarse a las necesidades que tenia cada cliente, por
lo que existen tres diferentes clases de creacion de trajes ejecutivos o casuales, las
diferencias radican basicamente en el tipo de confeccion ya sea industrial o

artesanal y las modificaciones realizadas para tener un traje entallado al cuerpo.
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La calidad de la tela, el precio final y el disefio o presentacion final del traje son de
los detalles mas importantes que consideran los consumidores a la hora de adquirir
su vestimenta, segun la investigacion realizada por medio de las encuestas que se
detallara en el segundo capitulo. Existen varias opciones al momento de elaborar un
traje, las tres principales y mas utilizadas hoy en dia son: Bespoke, Made To
Measure y Su Misura.

Patron de costura

Un patron es un dibujo el cual se realiza sobre las medidas del cuerpo humano para
realizar en papel las piezas de tela que se deben cortar para confeccionar una

prenda ya sea saco, pantalon, camisa, etc.

“En la industria de la moda es crucial el trabajo de patronaje que se haga para
desarrollar un modelo y para ello el patron base utilizado es fundamental. Que la
prenda caiga bien depende en gran medida de la calidad de los patrones utilizados

en su creacion.” (Fuenmayor, 2014).

Se pueden obtener de dos formas en el caso del artesanal es con medidas
anatomicas pero en la confeccién industrial la empresa ya tiene cuales son las
medidas base para desarrollar sus patrones. Gran parte de esta gestion depende la

calidad y el éxito de la prenda final.

Bespoke

Este estilo es la version moderna de la sastreria clasica y una de sus caracteristicas
principales es la alta calidad. Segun (F. Javier Girela, 2014) este tipo de confeccion
son mas utilizados por personas que quieren trajes mas entallados, modernos y con

caracteristicas especificas.
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Este tipo de confeccion tiene como caracteristica principal que sea en su mayoria
elaborada por un artesano y maximo en un 15% confeccion industrial. El cliente final
se encuentra en contacto continuo para realizar pruebas del traje y asi poder
entallarlo de acuerdo a su figura, también cada cliente se le crea un patron

especifico lo que demanda mas tiempo y dinero.

llustracion 1: Traje confeccién Bespoke

| #

Referencia: © Absolute Bespoke

Made to measure

Este tipo de sastreria moderna posee un porcentaje menor artesanal, ya que es 50%
produccion artesanal y el otro 50% produccion industrial, segun indica en la

entrevista hecha por GQ Moda a José Manuel Esclapez jefe de producto de Tom

Black marca de ropa masculina.

La revista también indica que “Por tanto, en el Made To Measure todo se puede
personalizar y la prenda final es excepcional...”, es decir que contamos con los
mismos beneficios de la confeccidbn Bespoke pero en menos tiempo y por lo tanto
menos dinero invertido.
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A diferencia de Bespoke los patrones ya estan creados en diferentes tallas y
anatomias. No existe un contacto continuo con el cliente, por ejemplo las pruebas se
realizan casi con el traje terminado en vez de hacerlo paso a paso como en la

primera técnica mencionada.

llustracion 2: Traje confecciéon Made To Measure

Referencia: Zegna.com

Su Misura

La pagina principal de Ermenegildo Zegna, famoso sastre de trajes italianos y la
marca mas reconocida en el mundo de ropa para hombres, indica que este ejemplar
de confeccidon “Los trajes se distinguen con los detalles que usted elige
personalmente, haciendo hincapié en el disefio y los géneros lujosos que solo las

hilanderias de Ermenegildo Zegna pueden crear.”

Es un traje realizado a medida del cliente, el cual puede seleccionar desde el patron
del tejido de las telas hasta los bolsillos y solapa. La diferencia radica en que solo se
pueden hacer ciertas rectificaciones en la confeccion para ajustarlo a la figura de la
persona, no como en los otros tipo de sastreria que todo es a medida y

confeccionado a mano.
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llustracion 3: Traje confeccién Su Misura

Referencia: Zegna.com

2.3.3 Instrumentos financieros

2.3.3.1 TMAR (Tasa minima atractiva de rendimiento )

La TMAR es la tasa minima de ganancia la cual las personas, empresas o0
instituciones requieren sobre el capital que cada uno aporte. Cuando existen varias
fuentes de aportaciones se conoce como mezcla de aportaciones o capital mixto.

(Evaluacién de proyectos, Baca Urbina).

2.3.3.2 VAN (Valor actual Neto)

Para obtener el Valor Actual Neto se deben “sumar los flujos descontados en el
presente y restar la inversion inicial equivale a comparar todas las ganancias

esperadas contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias,
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en términos de su valor equivalente en este momento o tiempo cero” (Evaluacién de

proyecto, baca Urbina).

2.3.3.3 TIR (Tasa Interna de Retorno)

La tasa interna de retorno es la tasa por la cual se mide la rentabilidad del proyecto
sobre el capital que es invertido en cada periodo inicial. “Con el criterio de
aceptacion que emplea el método de la TIR: si ésta es mayor que la TMAR, acepte
la inversion; es decir, si el rendimiento de la empresa es mayor que el minimo fijado
como aceptable, la inversion es econmicamente rentable.” (Evaluacion de proyecto,

baca Urbina).

2.3.4 Estudio de mercado

Segun Malhotra, escritor del libro Investigacion de mercados (2004), los estudios de
mercado "describen el tamafio, el poder de compra de los consumidores, la
disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor”. Cuando se desarrolla
un estudio de mercado se espera conseguir el perfil mas completo del consumidor,
lo que se puede cambiar y evolucionar en ese mercado, conocimiento claro de las
caracteristicas del producto y comportamiento de la demanda e incluso
proyecciones. Cuando se desea crear una marca 0 una empresa, 0 ya sea realizar
una innovacién dentro de la misma empresa es lo mas recomendable antes de

tomar decisiones realizar el estudio antes mencionado.

2.3.5 Posicionamiento de la marca

En términos generales se llama posicionamiento de la marca al lugar que la marca

ocupa dentro de la mente de los consumidores. Es decir, todos los productos
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deberian llevar un lugar predilecto dentro de la mente de su mercado objetivo. Para
Kotler y Armstrong “La posicion de un producto es la forma en que los consumidores
definen el producto con base en sus atributos importantes; es decir, el lugar que
ocupa en la mente de los consumidores, en relacion con los productos de la

competencia.” (Kotler & Armstrong, 2012)

Segun (Morafio, 2013) entre las estrategias mas destacadas sobre el

posicionamiento de marca estan:

e Atributo: Las marcas se posicionan segun sus atributos principales como

pueden ser la calidad, tiempo en el mercado o tamafo de la empresa.

» Beneficio: En este caso la marca se posiciona de acuerdo a los beneficios que

brinda como el aliento fresco de una pasta dental con sabor a menta.

e« Competidor: Se relaciona con el competidor y se afirma que la marca o

producto es mejor en una o varias caracteristicas.

» Calidad o precio: El producto o la marca basa su estrategia con relacion a la
calidad o precio, por ejemplo si los precios son bajos se vinculan como

competitivos ante las otras marcas, pero si son altos se consideran de lujo.

* Uso o aplicaciéon: Se enfatiza el propésito de un producto por ejemplo los
productos reducidos en grasa o dietéticos que son para personas que desean

perder peso

2.3.6 FODA (Fuerzas, Oportunidades, debilidadesy A menazas)

El FODA es un analisis necesario para el éxito de toda compafiia, proyecto, entre
otros. Este evalla las fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas en general de
la compafiia. Las fortalezas y las debilidades son factores internos, es decir, es un

analisis al interior de la empresa en el cual se demuestra las ventajas que tiene
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sobre la competencia. Por el contrario, las oportunidades y amenazas son factores
que afectan desde el exterior de la empresa por ejemplo: factores politicos,

econdmicos, sociales, culturales, entre otros.

Las fortalezas se refieren a las capacidades principales o recursos que tiene la
empresa las cuales la destacan frente a la competencia, lo cual permite alcanzar los
objetivos. Por otro lado, las debilidades son factores negativos que afectan el éxito
del objeto analizado. Las oportunidades son variables o factores que afectan
positivamente desde el exterior del objeto de estudio y las amenazas son factores
negativos externos a la empresa u otra organizacion que pueden afectar

negativamente a la misma.

2.3.7 Cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter mide el grado en el cual una industria

puede resultar atractiva para un inversionista, las variables que se evalGan son:

Amenaza de nuevos entrantes: Sefala la dificultad que representa para una
empresa nueva entrar en el sector evaluado. Al entrar nuevos competidores a un
mercado ejercen presion sobre los competidores presentes para poder competir con

los nuevos ya sea por precios, innovaciones, etc.

Amenaza de productos o servicios substitutos: Un producto substituto es el que
puede ser utilizado en lugar de otro producto similar. “Un substituto es no comprar
algo, comprar un producto usado en lugar de uno nuevo, o hacerlo uno mismo (llevar

el servicio o producto a la propia empresa).” (Porter, 2008)

Poder de negociacién de los proveedores: Los proveedores del sector pueden

tener un alto o bajo poder dependiendo de qué grado de concentracién posean
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comparacion con el sector al cual le vende. En el caso de tener alto poder los
proveedores son capaces de cobrar precios mas altos o disminuir la calidad del

servicio o producto que este brinde.

Poder de negociacion de los compradores: Como los proveedores los
compradores también tienen poder, en este caso los compradores poderosos
pueden reducir los precios en el mercado cuando son sensibles al mismo, lo que

afecta al sector y hacen enfrentar a los participantes

La rivalidad entre competidores existentes: Cuando los competidores se
encuentran en constante rivalidad esto perjudica directamente al sector ya que
reduce la rentabilidad del mismo. Los competidores deben incluir en sus estrategias

diferentes descuentos, lanzamiento de productos e inversion en publicidad.

2.3.8 Analisis PEST (Politico, econémico, socialy  tecnolégico)

Andlisis PEST: examina el impacto de factores externos que estan fuera de control

de la empresa que pudieran afectar su desarrollo futuro. (Martinez Artemio, 2005)

Los cuatro factores a analizar que se relacionan directamente con el desarrollo del

negocio son:

* Factores Econémico
* Factores Politicos
* Factores Sociales

» Factores Tecnoldgicos
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Los factores economicos: son todos los indicadores macroeconémicos que pueden
tener influencia sobre la evolucion del sector en el que opera la sociedad. Como por
ejemplo: Evolucion del PIB y ciclo econdmico, demanda del producto, empleo,

inflacion, costes de energia etc.

Factores politicos: son los indicadores legislativos de un gobierno. Por ejemplo:

incentivos publicos, cambios politicos, proteccion al consumidor etc.

Factores Sociales: son los indicadores del mercado y su impacto en el entorno. Por

ejemplo: Estilo de vida, Nivel educativo, Patrones culturales entre otros.

Factores tecnoldgicos: son los indicadores de desarrollo tecnoldgico y aportes a la
actividad de negocios. Por ejemplo: la preocupaciéon gubernamental y de industria
por la tecnologia, desarrollo de nuevos productos, etc.

2.4 Marco referencial

2.4.1 Actualizacion de tendencias

De acuerdo a Adriana Merchan, presidente de la empresa Disex en la revista Moda
Ecuador, “estar actualizado en disefos, colores, texturas y tendencias es vital en el
negocio de la moda”. En la actualidad gracias a la globalizacion podemos tener
acceso a las tendencias de disefios que estan imponiendo en las grandes pasarelas

y gurus de la moda.
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2.4.2 Preferencias del consumidor

Adriana Merchan también ratifica que “la industria de la confeccion ecuatoriana esta
desarrollada en mayor medida al tema de la moda comercial, que no es exclusiva y
que llega a todos los sectores y niveles adquisitivos”. Por esta razon nuestro
proyecto esta dirigido a ofrecer un traje ejecutivo de calidad a precios accesibles al
menor tiempo posible. La moda masculina tiene mejor acogida en las redes sociales
como Instagram, Twitter y Facebook ya que los jévenes encuentran esto como un

nuevo sitio de mercadeo. (Diario El Universo, 2016)

2.4.3 Manufactura textil en el Ecuador

Segun el Censo Econdémico del INEC “11006 establecimientos de manufactura textil
en el pais, de los cuales el 74 por ciento se dedica a la fabricacion de prendas de
vestir’, esto nos quiere decir que tenemos un gran sector de la confeccion que se
encuentra actualmente activo en el Ecuador por eso la empresa Servi — Ropa planea

emprender en este campo.

De acuerdo al Diario El Universo, A partir desde el 2015 el sector textil nacional fue
afectado por el encarecimiento de cierta maquinaria, insumos y materia prima

debido al incremento del 5% de arancel.

Segun Javier Diaz Crespo presidente de la asociacion de industriales del Ecuador.
La situacibn macroecondémica que atraviesa el Ecuador afecta directamente a los
negocios microecondmicos del sector privado. Desde el 2012 el Producto Interno
bruto cayo al 7,67 por ciento frente al afio anterior. En el 2013 y 2014 crecio 3,28 y

2,92 por ciento, pero hasta el tercer trimestre del 2015 vuelve a tener un
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decrecimiento de 2,64 por ciento. De acuerdo al Diario el Mercurio, las personas de
clase media destinan entre 50 y 150 dolares en vestimenta de sus ingresos.

2.4.4 Emprendimiento e innovacion

Este proyecto se basa en la innovacion de un nuevo meétodo de confeccion para la
elaboracion de trajes de formales para damas y caballeros llamado Made to
measure. Segun la Camara Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha, comenta
que faltan propuestas en cuanto a disefio y se necesita de innovacion, capacitacion
por parte del sector privado y liderazgo del gobierno para unir los esfuerzos que se
estan haciendo de manera independiente.

2.5 Marco legal

2.5.1 Requisitos necesarios para crear la marca

Para registrar el nombre comercial y/o marca en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI) ubicado en el segundo piso de la Camara de Comercio
de Guayaquil (CCG) ubicada en la Av. Francisco de Orellana y Miguel H. Alcivar,
Centro Empresarial Las Camaras, Piso 2-3. Como requisito del IEPI, se debe
contratar los servicios de un abogado especializado en registros de marcas y
patentes que patrocine este requerimiento. Para continuar el proceso se necesita
realizar una inversion de US$800.00, el trdmite dura aproximadamente 8 meses y su
actualizacion debe ser realizada cada 10 afios. El proceso se realiza de la siguiente

forma:
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Primero, se debe realizar la busqueda fonética de denominacién, el cual dura 5 dias
laborales ya que aunque no es obligatorio por la ley, es recomendable ya que se
puede conocer si actualmente existe una marca o nombre comercial que ya ha sido

registrada con anterioridad. Tiene un valor de $51.

Para realizar el trAmite se necesitan los siguientes documentos:

» Elformulario de busqueda original y dos copias del mismo.

» Debe adjuntar se la papeleta de deposito realizado en efectivo en una
cuenta corriente del Banco de Guayaquil a nombre del Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

Segundo, una vez realizado el paso anterior y la busqueda ha arrojado un resultado
favorable, se puede adquirir el registro. Este tramite dura aproximadamente 6 meses
y se debe realizar una inversion de US$116 que corresponde a la tasa del IEPI y
US$150 por honorarios a la Camara de comercio de Guayaquil a la que la empresa
Servi-Ropa se encuentra en calidad de socio actualmente

Los documentos que se requieren son:

» Carta que se encuentre dirigida a la Camara de Comercio para solicitar el
tramite de registro de marca o nombre comercial. La cual debe contener los
datos de la persona a la cual se va a registrar el titulo de marca y los detalles
de la marca que incluyen: Nombre, logo, tipo de signo, descripcion clara y
una descripcion de los productos o servicios que se brindaran.

» Formulario de registro y 5 copias llenado a maquina.

» Impresion del logotipo a color y en blanco y negro, impreso en papel couchée,
tamafo 4x4cm.

» 2 copias de cedula de ciudadania y certificado de votacién de la persona que
sera el titular de la marca.

» Papeleta de deposito original y copia que haya sido realizado en efectivo en
una cuenta corriente del Banco de Guayaquil a nombre del Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).
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» Se debe entregar una “Declaracién de exoneracion de responsabilidades” en
la cual especifique que de existir un tramite de oposicion inmediatamente
finalizara el proceso y no existira reembolso al titular.

» Se debe obtener un poder especial notariado para habilitar al abogado a

realizar este tramite.

Como paso final cuando se realiza la emision favorable del registro del nombre
comercial o marca por parte del IEPI, se puede solicitar la emision del titulo, la

duracion es de un mes y tiene un costo aproximado de $30.

2.6 Marco metodoldogico

2.6.1 Investigacion

“La investigacion es el proceso metddico, decisivo y practico que se utilizan en el
analisis de un proyecto.” (Hernandez Sampieri, Férnandez-Collado, & Baptista,
2006) La investigacion es un proceso necesario para llevar a cabo el proyecto ya

gue favorecera a la adquisicion de conocimientos sobre el tema.

2.6.2 Tipos de investigacion

Método inductivo: este método parte de los hechos o actos que son validados
previamente para obtener conclusiones. En base a ellos se postulan leyes o
principios de una teoria, es de caracter general aunque inicia con exploraciones

individuales hasta llegar a las conclusiones finales son universales.

Segun (Hernandez Sampieri, Férnandez Collado, & Baptista Lucio, Metodologia de
la investigacion, 2010) el “proceso inductivo descubre y detalla, para generar base

tedrico. Van de lo particular a lo general.” Es decir se va desde lo especifico a lo
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general, ya que partimos de leyes para realizar investigaciones mas generales con

base en las teorias.

Método deductivo: A diferencia del inductivo, el método deductivo parte de leyes,
teorias o postulados ya validados para brindar solucién a hechos o situaciones. Es
decir que luego del analisis de los teoremas o leyes que tienen aplicacion general se

pueden obtener soluciones a problemas especificos.

Para el estudio de factibilidad se utilizara el método inductivo ya que como fue
mencionado anteriormente el proceso empieza por la exploracion donde vamos a
conocer la situacion actual del mercado al que nos vamos a dirigir y la industria, al
concluir se describira la informacion adquirida en la exploracion; de esta manera con

hechos al final se decidira si el proyecto es rentable o no.

2.6.3 Enfoques de la investigacion

La metodologia de la investigacion que se utilizara en el proyecto es de dos clases,
cuantitativa y cualitativa. Es decir la investigacion serd mixta, de esta manera se

implementaran los aspectos positivos que los dos métodos pueden brindar.

2.6.3.1 Enfoque cuantitativo

La investigacion cuantitativa segun (Alvarez, 1990), que las técnicas cuantitativas de
obtencién de informaciéon requieren de apoyo matemético y permiten la
cuantificacion del resultado. Son utilizadas fundamentalmente para obtener datos

primarios sobre todo de caracteristicas, comportamientos y conocimientos.
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En el proyecto se utilizara el método cuantitativo porque se usaran encuestas, lo
cual permitird obtener las preferencias de los consumidores, genero, edad y
capacidad de adquisicion de los consumidores, con lo que se recopilara informacion

para luego proceder a analizarla.

2.6.3.2 Alcances de investigacion cuantitativa

Estudio exploratorio

El estudio exploratorio se basa principalmente en tépicos que no tienen una buena

base cientifica, es decir sobre temas que no ha sido plenamente estudiados.

Segun Sampieri es “un problema de investigacibn que no ha tenido estudios
anteriores, por lo que genera dudas.”. Es decir al momento de investigar, las pautas
que existen no estan bien investigadas o son ideas vagas sin buenas bases.
También se utiliza para investigar temas innovadores, del que no hayamos visto

informacion antes ya sean libros, articulos, documentales, etc.

2.6.3.3 Estudio descriptivo

Segun (Hérnandez, Férnandez, & Baptista, 2010) “Los estudios descriptivos
analizan las caracteristicas, perfiles y cualidades de personas, comunidades, objetos
etc.” Al especificar las diferentes caracteristicas del objeto de estudio esto se hace
de manera independiente es decir, las variables que se analicen no tendran como
finalidad relacionarse entre ellas sino que se analiza variable por variable a

diferencia de la correlacional.
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Cuando se realiza una investigacion descriptiva el investigador debe saber que
variables se evaluaran y sobre que individuos se hara la recoleccion de datos con

métodos como encuestas por ejemplo.

Segun (Hair, Bush, & Ortinau, 2010) “Los aspectos que se toman en cuenta en
marketing son las actitudes, preferencias, habitos de compras, datos demograficos

de los consumidores etc.”

2.6.3.4 Estudio correlacional

El estudio correlacional se basa principalmente en relacionar dos o mas variables,
también conocer cual es el grado de asociacion que puede existir entre ellas.

(Hérnandez, Férnandez , & Baptista, 2010)

Para el proyecto se implementara el estudio descriptivo ya que se va a describir
las caracteristicas y los perfiles de las personas, interactuando con los participantes
por medio de una encuesta. La informacion que se recolecta en este método es en
el entorno real se puede decir que lo describe tal cual es. Con este tipo investigacion
se puede conocer sobre el perfil del consumidor, la competencia, preferencias del

consumidor y opinion sobre la empresa por medio de encuestas.

2.6.3.5 Estudio explicativo

Un estudio explicativo, como lo indica su nombre explica o0 manifiesta las razones de
por qué se da un evento o una opinién de una persona. Por ejemplo, si se realiza
una encuesta sobre un evento de moda, el estudio descriptivo seria cuantas
personas van a asistir al evento y cuantas no, por otro lado el explicativo seria

porque unas personas asistiran y otras no.
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Los estudios explicativos vanmas alla de la descripeidn de conceptos ofendmenos o del
establecimiento derelaciones entre conceptos es decir, estan dirigicos a responder
comentarios porlas causas delos eventos y fendmenosfisicos o sociales, Coma sunombre
loindica, suinterés secentra en explicar por qué ocurre un fendmena y en gue

condiciones se manifiesta, oporqué se relacionan dos o mas variables,

2.6.3.6 Enfoque cualitativo

Segun (Hérnandez, Férnandez , & Baptista, 2010) en su libro de metodologia de la
investigacién indica que “la investigacién cualitativa da mayor conocimiento de

datos, dispersion, interpretacion, andlisis del entorno, descripciones y experiencias.”

La informacién que se adquiere con esta técnica de investigacion en combinacion
con los datos que se obtienen con la investigacion cuantitativa es que permitira
analizar de una forma mas detallada las preferencias de los encuestados en cuanto
a calidad y precio. Facilitara el conocimiento del comportamiento del consumidor y la

aceptaciéon de la marca.

Se utilizara el enfoque cualitativo ya que permite adquirir informacién por medio de
entrevistas a personajes reconocidos del medio y a los propietarios de la empresa
Servi-ropa. También para el analisis de la informacion cuantitativa es decir los
resultados recogidos de las encuestas, ya que es otra de las caracteristicas de este
meétodo, se realiza el analisis de las tabulaciones entonces se utiliza el enfoque

cualitativo, para el debido proceso y sustento del proyecto.
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2.6.4 Poblacion

Cuando se realizan encuestas se debe tomar una muestra dentro de un universo o

poblacién la cual se clasifica segun el nimero de individuos.

“Una poblacion finita es aquella cuyos elementos en su totalidad son identificables
por el investigador, por lo menos desde el punto de vista del conocimiento que se
tiene sobre su cantidad total.” (Ramirez, 2012). Para el proyecto se utilizara una
poblacién finita ya que los individuos son conocidos por que seran los clientes de
Servi-Ropa S.A.

2.6.5 Muestra

La muestra “es la parte de la poblacion que se ha seleccionado por considerarla
representativamente valida para inferir de sus resultados el comportamiento del total
de la poblacién.” (Sapag, 2011). Es decir que es un grupo dentro de la poblacién del
cual se tomara la informacion, que fue previamente definida y delimitada a un

nimero de personas.

2.6.5.1 Muestras probabilisticas

Segun (Hérnandez, Férnandez , & Baptista, 2010) “En las muestras probabilisticas
todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad de ser escogidos y
se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacion y el tamafio de la muestra,

y por medio de una seleccion aleatoria 0 mecanica de las unidades de analisis.”

Es decir que son muestras en que todos los individuos o elementos que participan
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tienen el mismo porcentaje de probabilidad de ser escogidos para formar parte del

subgrupo o muestra.

2.6.5.2 Muestras no probabilisticas

Las muestras no probabilisticas a diferencia de la anterior son subgrupos de
individuos conformados por caracteristicas que requieren los investigadores, no se
utilizan férmulas para obtener el tamafio de la muestra. Sampiere aclara que “las

muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de investigacion.”

Para la muestra del proyecto se utilizara la muestra probabilistica ya que se hara
una seleccion por medio de una formula, en el caso de poblacion finita es decir que

se conoce la poblacion, se debe utilizar la siguiente formula:

k"'Z*p*q*N

(B"**(N-13)+k"**p*q

Donde:

n = Numero de elementos de la muestra.

N = Numero de elementos del universo.

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fenbmeno.
Z2 = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido

E = Margen de error o de imprecision permitido (lo determinara el director del

estudio).
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2.6.6 Entrevistas

Segun Sabino, (1992:116) comenta que la entrevista, desde el punto de vista del
meétodo es una forma especifica de interaccion social que tiene por objeto recolectar
datos para una investigacion. Este método se caracteriza por el dialogo entre dos
personas. Una de las personas esta interesada en recolectar informacion y la otra es

fuente de la misma.

Para el proyecto las entrevistas estaran dirigidas hacia la propietaria de la empresa
Servi-ropa quien compartird los antecedes e historia de la empresa, también sobre
sus conocimientos sobre lo financiero. También el sastre principal, quien nos
ayudara con sus conocimientos sobre la confeccidon de trajes y los métodos

empleados en la elaboracién de los mismos.

2.6.7 Encuestas

Como indica (Eumed.net, 2010) La encuesta “Permite explorar la opinidén publica y
los valores vigentes de una sociedad, temas de significacion cientifica y de

importancia en las sociedades democraticas”.

Es un método en que se realizan preguntas subjetivas ya sean abiertas o cerradas a
un numero considerable de personas, en el que el encuestado le brinda informacion
al investigador y este al final con los resultados puede analizar y tomar decisiones en
base a estos. Segun (Hair, Bush, & Ortinau, 2010) Una ventaja importante de las
encuestas es que pueden ocuparse de muestras grandes con un costo relativamente

bajo.”

54



Es decir, que los datos recopilados de las encuestas se pueden analizar
dependiendo de las variables que se encuentren en las preguntas, como los

ingresos, genero, preferencia, y demas.

2.6.7.1 Encuestas de respuestas cerradas

Este tipo de encuestas ya tiene las preguntas previamente delimitadas y
establecidas. Segun (Hérnandez, Férnandez , & Baptista, 2010) “se presentan las
posibilidades de respuesta a los participantes, quienes deben acotarse a éstas.
Pueden ser dicotbmicas (dos posibilidades de respuesta) o incluir varias opciones de

respuesta.”
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CAPITULO Il
3 Estudio de mercado

3.1 Analisis del macro entorno

Para tener un mejor conocimiento sobre el entorno donde se desarrollara la
empresa, se debe realizar un analisis de todas las variables que pueden afectar ya

sea positiva 0 negativamente a la empresa y al proyecto en especifico.

Se debe conocer el entorno macro, ya que esto permitirA conocer los factores
externos que pueden afectar negativa o positivamente el normal desarrollo de las
actividades del negocio, esta informacion es Gtil para la toma de decisiones dentro
de la empresa con la finalidad de minimizar el impacto de estas variables exdgenas.

El analisis del macro entorno estard compuesto por cuatro ambitos: politico,
econdémico, social y tecnolégico, conocido como analisis PEST. Para realizar este
analisis primero procedemos a buscar cuales son los factores dentro de cada ambito

que afectan a la empresa.

Para llegar a la conclusion de cuales son los mas importantes se ha pedido la
calificacion del 1 al 10 de la propietaria de la empresa la Sra. Norma Blacio y de la
Sra. Cecilia Paz quien es la gerente contable al momento. Ellas brindaran su puntaje
para cada factor y luego conocer cuales son los que mas afectan al rendimiento de

la empresa.
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A continuacion la tabla muestra los 24 factores que habian sido escogidos para la
calificacion. Las puntuaciones finales y los factores con mas relevancia para el
analisis PEST (Politico, econdmico, social y tecnoldgico) son los 12 primero ya que

son los que obtuvieron mas alta calificacion.

Tabla 2: Calificacion de factores para el andlisis PEST (Politico, econémico, social y

tecnoldgico)

Tabla 2: Calificacion de las variables de impacto p  ara la empresa

Variables de impacto para la empresa | Norma Blacio |Cecilia Paz Roa | Total | Calificacion final
Aranceles de importacion 9 9
Gastos de energia

Costos de materia Prima
Globalizacién

Tasa de desempleo

Impuestos

Demanda del producto

Nuevos procesos de fabricacion
Inflacion

Maquinarias con tecnologia de punta
Celebracion de eventos especiales
Clases sociales

Costo y accesibilidad a la electricidad
Cultura general

Consumismo

Nuevos productos de la competencia
Salario

Indices de precio

Evolucion del PIB per Capita

Niveles de inventario

Tasas de interes

Confianza del consumidor
Tendencias a futuro

Deuda del gobierno
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3.2 Anadlisis PEST (Politico, econémico, social yte  cnoldgico)

3.2.1 Politico

Aranceles de importacion

Los aranceles son un tipo de barrera legal que normalmente son utilizados para

proteger la produccion nacional de los diferentes paises. Se pueden cobrar a los
importadores y exportadores de un pais principalmente para controlar el equilibrio de

la balanza de pagos.

Segun Ministerio de Comercio Exterior los aranceles “tienen como fin impedir o
desalentar el ingreso de determinadas mercancias y/o servicios a un pais, dado por
medio del establecimiento de derechos a la importacion. Cuanto mas alto sea el
monto de los aranceles de una mercancia, mas dificil serd que ingresen y compitan

contra la produccion local.” (Ministerio de comercio exterior, 2012)

Los aranceles aplicados a la industria textil han tenido como consecuencia diferentes
complicaciones, en cuanto a maquinaria y repuestos, estos reciben un 5% de
arancel al ser importado al Ecuador. Los insumos basicos como son hilos y telas
pagara en total de un 20 a 25%, por los aranceles que van desde el 15% al 20% y
las salvaguardias o sobre tasas arancelarias con un 5% mas, entraron en vigencia

en el afno 2015.

Las prendas de vestir terminadas también pagan aranceles y desde el 2015 como
los insumos la sobre tasa arancelaria del 25%, a simple vista para la mayoria de

personas en el sector textil esta puede ser una medida negativa pero para el
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vicepresidente del sector textil de la Camara de la Pequefia y Mediana industria,
José Esguerra, que en una entrevista concedida al diario EI Comercio, dice que él
considera que la medida es positiva ya que favorece a la competitividad en cuanto a

precios de la produccion nacional.

Impuestos

Impuestos municipales

Dentro de los impuestos que las empresas en marcha deben pagar se deben
considerar los municipales , segun el municipio de Guayaquil el control de

establecimientos y locales comerciales incluye los siguientes impuestos:

La tasa de habilitacion (en el caso de Servi-Ropa renovacién de la tasa de
habilitacion) es una tasa que deben pagar los establecimientos que van a aperturar o
los que ya se encuentran operando deben pagar todos los afos, caso contrario el

local comercial sera sancionado.

El impuesto del 1.5 por mil sobre activos totales , es un tributo el cual grava todos
los activos de las empresas formales y de las personas que estan obligadas
legalmente a llevar contabilidad, independiente de los ingresos del negocio o la

actividad que estén desarrollando.

La patente anual es un impuesto que las personas naturales, con establecimientos
comerciales, industriales, financieras e inmobiliarias deben cancelar y su valor
depende del sujeto activo es decir, el calculo de la base imponible, el valor va desde
$10 a $2500.
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Los permisos de letreros y via publica  Esta ordenanza municipal regula el control
sobre los letreros y todo lo que se coloque en la via publica, como por ejemplo
rotulos. Esto para tener un control sobre las areas regeneradas en la ciudad de

Guayaquil y no se realice esta actividad en exceso.

Impuesto a la renta: “El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que
obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades sean
nacionales o extranjeras. El ejercicio impositivo comprende del 10. de enero al 31 de
diciembre. “(Servicio de Rentas Internas, 2013)

ISD (Impuesto a la Salida de divisas): todas las transacciones u operaciones que
sean realizadas al exterior deben cancelar el impuesto que es el 5% sobre el valor

total. Ya sean en efectivo, cheques, transferencias, pagos de cualquier tipo o retiros.

3.2.2 Econdémico

Energia eléctrica

La energia eléctrica es un gasto variable, esto significa que es cuando el monto total
varia en proporcion directa a los cambios en el nivel de actividad (Cuevas, 2001).
Servi-ropa considera que luz eléctrica incrementa de acuerdo a las temporadas, en
los meses de marzo, abril y mayo que son los meses de temperaturas altas. Sin
embargo en el periddico “Ecuador Inmediato.com” ratifica que habra un ajuste para

los usuarios comerciales de 2 centavos en el valor de los kilovatios hora consumido.
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Costos de materia prima

El grafico No. 1 demuestra que existe un incremento del 3,85% en la materia prima
local. Se ha reportado que mas del 50% de la materia prima utilizada es producto de
la importacion por ejemplo: las fibras sintéticas o artificiales discontinuas, filamentos

sintéticos o artificiales y algodon.

La empresa considera que el costo de materia prima es elevado ya que la mayoria a
utilizar son importados. La empresa reafirma que la materia prima nacional no tiene
buena calidad excepto por el boton de tagua. Las telas se importan desde Chile y

Panama, los hilos desde China y Colombia.

Demanda del producto

La demanda indica cuanto esta dispuesto a comprar los consumidores de un bien
cuando varia el precio unitario (Pindyck & Rubinfeld, 2009). De acuerdo a las
encuestas realizadas se determina que la demanda del producto tiene un grado de

mas del 80% de aceptacion para el nuevo producto.

La venta de trajes ejecutivos tiene muchos producto substitutos como el alquiler o
confeccion de trajes ejecutivos, por esta razdn se pude persuadir que la demanda

del producto es elastica.

En la empresa hay mucha lealtad de parte de los clientes ya que los mismos clientes
visitan la empresa regularmente para alquilar sus trajes para eventos especial y
arreglar prendas de vestir, entonces podemos determinar que hay alta confiabilidad

del consumidor.
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Inflaciéon

La inflacion es uno de los factores que mas afecta el pais y su economia, sobre todo
con el aumento del IVA (Impuesto al Valor Agregado) que crecio del 12% al 14%,
vigente desde el 1 de junio del 2016. Esto aumentara la inversion o costos fijos que
ya son pagados por las empresas en un 2%. Este aumento tendra efecto en el
poder adquisitivo de los consumidores, por lo que se espera que disminuyan las

ventas de y la economia en general tenga una contraccion.
Como se puede observar en el grafico 4 las prendas de vestir y calzado en el dltimo

afio no presentan un alza en la inflacion por el contrario ha disminuido en un menos

2,58% segun los datos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).

Gréfico 4: Incidencia en la inflacion de las Divisi  ones de producto

Incidencia en la Inflacion de las Divisiones de Productos

Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes _ 0,0319%
Alimentos y bebidas no alcohdlicas _ 0,0219%
Salud - 0,0103%
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros... - 0,0064%
Restaurantes y hoteles - 0,0059%
Bienes y servicios diversos . 0,0043%

Transporte -0,0002% ‘
Comunicaciones -0,0004% |
Muebles, articulos para el hogar y para la... -0,0009% |
Educacion -0,0077% -

Recreacion y cultura -0,0140% -
Prendas de vestir y calzado -0,0257% _

Referencia: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).
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3.2.3 Social

Tasa de desempleo

El Ecuador cerr6 el 2015 con 357 892 desempleados, 13% mas que en el 2007, que
sumé 316 697 y si se realiza una comparacidn entre el porcentaje de los
desocupados y la Poblacion Economicamente Activa (PEA) de ambos afios no hay

una variacion significativa (El comercio Data , 2016)

El desempleo actualmente se debe a la cantidad de demanda que existe de trabajo y
la no creacidon de puestos laborales, es decir no hay oferta para satisfacer esta
demanda. También la creacién de diferentes impuestos, el aumento de otros como
el IVA y la contraccion de la economia por el déficit en el sector publico han tenido
como consecuencia la especulacion de los inversionistas, los cuales prefieren tener

guardado su dinero a perderlo por lo que también genera una falta de liquidez en el

pais.

Gréfico 5: Cifras de desempleo actual en el Ecuador

Simbologia de color Filtre por indicador laboral Escoja el afio
B Nacional Rural Desempieo - | | (Todos)
B Nacional Urbano

Luego de cuatro afios el desempleo repunté el 2015 MNacional por aifios

o
- T
e
- I

2010

2014

015

316.697
0035
323.027
276.787
276.174
288.745
273.414

357.892

Referencia: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Celebracion de eventos especiales

La celebracién de eventos especiales son un punto importante para Servi-Ropa, hay
meses en los que incrementa el numero de clientes que acuden a la tienda, sobre
todo los meses de enero, febrero y marzo por las graduaciones de colegio. Otra
celebracién que cada vez tiene mas acogida en la sociedad media alta y alta en la
ciudad de Guayaquil, es la celebracion de debut, en la cual rednen a los jovenes que

van a cumplir quince afios en una gran fiesta en el Tennis Club.

En general las celebraciones como matrimonios, quinceaferas y graduaciones son
las razones por las que las personas van a la empresa. Los matrimonios son mas
concurrentes a partir del mes de junio. Otro tipo de celebraciones son los eventos de
negocios o los eventos laborales y las personas desean lucir bien para estas

ocasiones.

Clases sociales

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) realizé en el afio 2011 una
Encuesta de Estratificacion a 9,744 viviendas, en las ciudades de Quito, Guayaquil,
Cuenca, Ambato y Machala la cual logré clasificar e identificar los grupos

socioecondmicos en los cuales se encuentra dividida nuestra sociedad.
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Grafico 6: Niveles socioecondmicos

Nivel socioeconomico agregado

Referencia: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Nivel A (1,9% de la poblacion investigada)

Caracteristicas principales

En promedio las casas son elaboradas de los siguientes materiales: duela, parquet,
tablon o pisos flotantes y tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo del

hogar.

En cuanto a los bienes en promedio los hogares tienen teléfono convencional,
cuentan con refrigeradora, el 95% cuenta con cocina con horno, lavadora y cuentan
con televisor a color. El 99% de los hogares cuentan con internet y computadoras ya

sea de escritorio o portatil y en promedio disponen de cuatro celulares.
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En su mayoria compran en centros comerciales, utilizan internet, correo electronico
personal, el 92% tiene alguna pagina social en internet. El jefe de hogar tiene nivel
de instruccién superior. El 95% de los hogares se encuentra afilado o cubierto por el
IESS.

Nivel B (11,2% de la poblacion investigada)

Caracteristicas

En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso Unico del hogar, el 97%
tiene teléfono convencional, en promedio tienen dos televisores a color. El 81% tiene

servicio de internet en su domicilio y computadora de escritorio.

El 76% esta registrado en una red social en internet, el jefe del hogar tiene
educacion de nivel superior, el 26% de los jefes de hogar se desempefian como
profesionales cientificos, el 92% esta afiliado al IESS, el 47% tiene seguro de salud

privado.

Nivel C+ (22,8% de la poblacion investigada)

Caracteristicas

El material con el que estan hechas las viviendas es de ceramica, vinil, baldosa o

marmeton, en promedio cuentan con un bafio con ducha de uso exclusivo del hogar.

Segun el (INEC, 2011) El 83% de los hogares cuenta con teléfono convencional, El

67% de los hogares tiene cocina con horno y lavadora, en promedio tienen dos
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televisiones a color. En cuanto a la tecnologia el 39% de los hogares cuentan con
internet, el 62% tienen computadora de escritorio y en promedio tienen dos celulares
en los hogares. El 38% compra en centros comerciales, el 90% utiliza internet, el
63% de los hogares esta registrado en alguna red social. El jefe del hogar tiene
como titulo la secundaria completa. Los jefes de hogar son trabajadores de los
servicios, comerciantes y operadores de maquinas. El 20% de los hogares cuenta

con afiliacion de salud privada.

Nivel C- (49,3% de la poblacion investigada)

Las casas de este nivel son hechas con ladrillo o cemento, en promedio cuenta con
un bafio con ducha para el hogar. El 52% cuenta con teléfono convencional, menos
de 48% tiene lavadora, en promedio cuentan con un televisor a color, el 11% de los
hogares tienen computadoras de escritorio, cuentan con dos celulares en promedio

en el hogar.

El 14% compra la mayor parte de la vestimenta en centros comerciales, el 43%
utiliza internet, el 19% esta registrado en alguna red social. El jefe del hogar tiene
nivel de instruccion primaria completa, el 48% del hogar esta afiliado al seguro

social.

Nivel D (14,9% de la poblacion investigada)

Material predominante de lo que estan elaborados los hogares son de ladrillo o
cemento, solo el 31% cuenta con un bafio con ducha exclusivo para el hogar. EL
12% tiene teléfono convencional y al menos un televisor a color. Solo cuentan con
un celular en el hogar y el 9% utiliza internet. El Jefe del hogar tiene instruccion de
primaria completa. Los jefes del hogar en su mayoria son trabajadores no calificados
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y también algunos estan inactivos. Solo el 11% esta afiliado al IESS (Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social).

3.2.4 Tecnoldgico

La maquinaria con tecnologia de punta es necesaria para lograr estandares altos de
calidad en la ropa ejecutiva que vamos a ofrecer, lo cual va a generar empleo directo

como indirecto y reducira los costos de produccion.

Luego de los primeros cinco afos del proyecto se implementara la automatizacion
del proceso produccion con un software de patronaje digital. Esto ayudara a reducir
los tiempos a un 20% a 30% del patronaje manual al patronaje digital, se
incrementara la calidad de las prenda a mayor escala de produccién y se podra
guardar los patrones para ser utilizadas cuando sea necesario (El Mercurio, 2012).
Esto sera un avance tecnologico y ambiental ya que los patrones de papel periodico
ya no se utilizaron solo por medio el software podremos almacenar lo necesario e

imprimir cuando sea necesario.

3.3 Analisis del micro entorno

Después de realizar un analisis al marco entorno también es importante hacerlo al
micro entorno y de esta manera conocer a fondo el sector donde se desenvolvera el

proyecto.

68



3.3.1 Las 5 fuerzas de Porter

llustracion 4: Esquema de las cinco fuerzas de Port  er

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

¥

dad entre los Poder de nego-
ciacion de los

compradores

productos
o servicios
substitutos existentes

1

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

competidores

Referencia: Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia. (Porter,
2008)

3.3.1.1 Amenaza de nuevos entrantes:

La amenaza que representan los nuevos entrantes es baja ya que las barreras para
entrar en el sector son muy exigentes. Para brindar un buen servicio de calidad se

necesita cumplir con ciertas exigencias que no son faciles de satisfacer.

Para los nuevos entrantes las economias de escala desaniman a los nuevos
participantes a entrar al mercado un ejemplo lo constituyen empresas como Bassil,
Danssab, Uomo Venetto y Dormel, ya que su produccién es a gran escala con un
costo unitario menor, es decir, el costo final del producto es menor. Cuando un
nuevo participante quiere ingresar al mercado es casi imposible competir con estos

precios tan bajos y a la vez conseguir las maquinarias, personal, etc.
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En el caso de los beneficios de escala por el lado de la demanda , se puede decir
gue los consumidores prefieren comprar marcas conocidas, o0 simplemente
productos que en ese momento en Su gran mayoria las personas estén
consumiendo. En el caso del sector textii no es diferente ya que las personas
prefieren marcas de multinacionales como son Zara, Kenneth cole y Calvin Klein que

aungue no estén acorde a su presupuesto prefieren hacer el esfuerzo y adquirirlos.

Los requisitos de capital al momento de ingresar al sector es muy importante, un
aproximado brindado por la propietaria de Servi-ropa indica que entre maquinarias,
personas e insumos se gastaria $60,000 para entrar por las maquinarias
especializadas y tecnologia de punta que se necesita, de esta manera brindar un

servicio y calidad excelente a los consumidores.

Lo que refiere a las ventajas de los actores establecidos independiente  mente
del tamafo, los participantes que ya tienen terreno ganado dentro del sector
adquieren ciertos beneficios como haber ocupado las principales ubicaciones, las
fuentes ideales de materias primas y sobre todo la experiencia acumulada, que no

solo significa poder producir sino producir con calidad y eficazmente.

El acceso desigual a los canales de distribucion se puede considerar que este
elemento no afecta directamente al proyecto ya que tendriamos un canal directo que
segun Borrero “Este tipo de canal no tiene ningan nivel de intermediarios, por tanto,
el productor o fabricante desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia
tales como comercializacion, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la

ayuda de ningun intermediario”. (Borrero. J, 1998, Pag. 273).s

Es decir, no intervendria ninguna otra empresa para la distribucion de la ropa

ejecutiva, sino que la distribucion seria directa de productor a cliente final.
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Las politicas gubernamentales restrictivas afectan a los nuevos participantes
como permisos municipales que no solo son procesos largos sino suelen ser muy
costosos y principalmente porque actualmente los precios se han elevado por el alza

del IVA al 14% y otros impuestos que encarecen los productos.

3.3.1.2 Poder de los proveedores:

El poder de los proveedores es medio ya que existe un grupo pequefio de los
mismos que permite a los compradores tener un bajo grado de poder sobre ellos al
poder seleccionar entre las alternativas. Las opciones que existen dentro del pais no
tienen buena calidad o modelos innovadores pero actualmente importar productos

finales tiene un costo muy alto.

Los proveedores deben brindar a sus compradores beneficios como son descuentos
por compras continuas, promociones, descuentos por pagos adelantados o a la
fecha de entrega para que ellos mantengan su fidelidad. Los precios son fijados
segun la calidad de los productos que ellos brindan para que los compradores no

puedan discutir o debatir sobre estos valores.

Al momento la empresa Servi-Ropa no mantiene contrato con ningun proveedor,
solo pide cuando se necesitan pero por los pedidos grandes y pagos a tiempo le

brindan diferentes descuentos y beneficios.

Los proveedores de Servi-Ropa son:

» Adriano, que es una empresa ubicada en la ciudad de Cuenca que provee de

calzado para caballeros con altos estandares de calidad.
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« Fabrica Aso es la empresa que provee de camisas a Servi-Ropa, como
beneficio se recibe un 10% de descuento si se paga al momento de recibir la

mercaderia.

e Latela se compra a Fabrilana y Lafayette en Ecuador, que son especializadas

en camiserias y telas respectivamente.

* La empresa Servi-Ropa también realiza importaciones de telas a la empresa

Hitega en Chile y Sansim Telax en panama.

e Menos los botones, que si son adquiridos en Ecuador en la empresa
Bototagua CIA.

La propietaria de la empresa nos indica que sus proveedores cambian de precios
anualmente, no tiene opcidon a algun tipo de acuerdo ya que no realiza compras
continuas como se mencionod anteriormente, cuando se realizan cambios de precios

se le comunican cuales son las modificaciones y los descuentos que se mantienen.

3.3.1.3 Poder de los compradores

Los compradores tienen un poder alto de negociacidn ya que existen varias
opciones dentro del sector de las confecciones que brindan el mismo servicio en la

ciudad de Guayaquil.

En cuanto al precio los clientes también tienen un alto grado de negociacion ya que
pueden exigir que bajen las tarifas y si no aceptan sus condiciones tienen altas
probabilidades de irse a la competencia. En el caso de aceptar los precios
propuestos los productos o servicios deben tener un buen nivel de calidad sino

también pueden preferir a la competencia con la misma calidad y precios reducidos.
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3.3.1.4 Amenaza de los sustitutos

En este caso, los productos sustitutos son el alquiler de trajes para caballeros,
confeccion a la medida por parte de las sastrerias seguido por la venta de ropa
ejecutiva pre elaborada en la ciudad Guayaquil.

Las empresas que ofrecen alquiler de trajes son La casa de los novios, La Casa del
Smoking, Bassil, Carvil, Rodritex, etc. estas empresas ofrecen ropa ejecutiva a

menor precio, variedad, en buen estado y para una ocasion.

Por otro las sastrerias que ofrecen trajes a la medida son Lanafit, Uomo Vennetto,
Dormel, etc. se deben incluir las pequefas sastrerias que se encuentran la ciudad
de Guayaquil. Estas empresa ofrecen ropa ejecutiva a la medida con precios bajos

pero su calidad no llenan las exceptivas de los clientes.

Por ultimo las empresas que ofrecen trajes pre elaborados son Dansaab, Zara, Pical
etc. estos trajes son vendidos a muy bajos a precios con promociones sin embargo

no todos ofrecen trajes de buena calidad ni confort para el uso diario.

Para reducir la amenaza segun Porter (2008) se debe incrementar la lealtad del
cliente, pues Servi-ropa tiene una cartera de clientes frecuentes que se consideran
que son fieles y podemos ofrecerles un descuento adicional para reafirmar su
fidelidad. Otra manera de reducir la amenaza consiste en tener una ventaja

competitiva e innovacion.

La ventaja competitiva de la nueva linea de ropa de ejecutiva “Suit & Taylor” se
enfoca en ofrecer trajes de buena calidad que llenen las expectativas de confort,

variedad, disefio y estilos modernos con el método made to measure, a precios
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accesibles. Adicional, ofreceremos una experiencia diferente al momento de la

compra esto incluye asesoria de imagen para damas y caballeros.

3.3.1.5 Larivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre los competidores es cuando compiten por una alta participacién de
mercado utilizando varias tacticas como por ejemplo, baja de precios, promociones,

creacion de productos. (Porter, 2008).

La rivalidad entre los empresas se han incrementado ya que las pequefias sastrerias
tienen una competencia de precio esto quiere decir que los disminuyen por ende
bajan la calidad de las prendas. Por otro lado las grandes empresas como Lanafit,
Uomo Vennetto, Bassil etc... ofrecen mejor producto y servicio y tiene buenas
promociones para incrementar las ventas pero aun asi no llenan las expectativas en

cuanto a calidad.

Entre los competidores existentes se encuentran la competencia indirecta o0 sea las
empresas importadoras de vestimenta. Entre estas empresas se encuentran
Almacenes De Prati S.A, LILE S.A., INDUCORTE DEL ECUADOR S.A,
MACROMODA S.A., CORPORACION EL ROSADO, QUIMODA S.A, COMERCIAL
ETATEX C.A., MUNDO DEPORTIVO.
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Grafico 7: Principales importadores — afio 2014 — (I nforme del sector textil del Ministerio del
comercio exterior, 2015)

= ALMACENES DE PRATI S.A.

= LILES.A.

= QUIMODA 5!
= COMERCIAL ETATEX C.A.

= MUNDO DEPORTIVO

Elaborado por: Ministerio de Comercio Exterior

3.4 Recopilacion de informacion

3.4.1 Calculo de la poblacion o universo de estudio

La poblacion que se ha elegido para realizar encuestas fue la parroquia Tarqui
dentro de la ciudad de Guayaquil, ya que Urdesa esta ubicada dentro de la misma.
Como primer segmento nos vamos a dirigir a las personas que se encuentran
cercanas al local. La parroquia es la mas grande de la ciudad, segun datos del INEN
en el ultimo censo reveld tiene 1.050.826 habitantes de los cuales se realizo la

siguiente segmentacion también de datos obtenidos en el ultimo censo.
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llustracién 5: Parroquias de la ciudad de Guayaquil

Pamoquias urbanas de la ciudad de Guayagquil
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Fuente: Wikipedia

Siendo la poblacién 1.050.826 habitantes tenemos:

Tabla 3: Obtencion de la muestra segin segmentacion

Segmentacién % Muestra
segmentada
Por edad ( 20 — 64 afios) 55,3% 581.106,78
Por ocupacién (oficinas) 86,5% 502.657,37
Nivel Socioeconémico 34% 170,903.50

Elaborado por: Las autoras

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
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Finalmente, luego de extraer de la poblacion cada uno de los porcentajes que
representan el segmento al que nos vamos a dirigir obtenemos la poblacion final que
es 170,903 habitantes.

3.4.2 Calculo de la muestra

Para realizar el calculo de la muestra se ha utilizado la poblacion de 170,903.50
habitantes de la parroquia Tarqui en la ciudad de Guayaquil y se ha realizado la
segmentacion. Luego de obtener este resultado se procede a utilizar la formula de

poblacidn finita:

k”l*p*q*m

("™ (N-1)3+k"**p*q

llustracion 6: Férmula del calculo de la muestra

m |

=89 =

Formula de la muestra  [=B5%2*B3*B4*B2/({B1~2)*(B2-1)+B5"2"*B3*B4]
Muestra 359

Elaborado por: Las autoras

Para el célculo de la muestra utilizamos el programa Excel, donde se introdujeron los

datos y se aplico la formula para poblaciones finitas.

El resultado final de la muestra fue de clientes que se deben encuestar para obtener

informacion valida para el proyecto.

77



3.4.3 Resultado e interpretacion de las encuestas

Género de los encuestados:

Tabla 4: Género de las personas encuestadas

Género Cantidad Porcentaje
Masculino 331 83%
Femenino 68 17%
TOTAL 399 100%

Grafico 8: Género de los encuestados
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Como se puede observar en los resultados el 83% de las personas encuestadas,
son hombres. Como conclusién, se debe enfocar principalmente en las prendas que
son para hombres, sobre todo los ternos completos. Aunque es una linea para

hombres y mujeres, los hombres son los que predominan en la poblacién.
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Edad de los encuestados

Tabla 5: Edades de los encuestados

Edad Cantidad P

20 - 30 150 38%
31-40 120 30%
41 - 50 55 14%
51 - 60 62 15%
61 o mas 12 3%
TOTAL 399 100%

Grafico 9: Edades de los encuestados

Edad de los encuestados

E

b 20 - 30
B3] -40
W4l - 50
5] - 60

HEl o mas

Las edades de los encuestados principalmente redondean entre 20 y 30 afos,
seguidos por 31 — 40 que representa el 30% de la muestra total. Por lo que se puede
deducir que los clientes potenciales serian personas jovenes con demanda de trajes

contemporaneos es decir de acuerdo a su edad y tendencias.
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Parroquia en la que vive actualmente

Tabla 6: Parroquia en la que viven los encuestados actualmente
Parroquia en la que vive |Cantidad %
Febres Cordero 80 20%
Ximena 105 26%
Carbo 26 7%
Rocafuerte 14 4%
Tarqui 144 36%
Ayacucho 30 8%
TOTAL 399 100%

Gréfico 10: Parroquia en la que viven los encuestad  os actualmente
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Los encuestados en su mayoria pertenecen a la parroquia Tarqui, siendo esta la
parroquia donde se encuentra la sucursal principal de la empresa. Se puede
considerar que en esta parroquia se encuentran la mayoria de nuestros clientes

potenciales.
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¢ Usted compra ropa ejecutiva? (Saco y/o pantalon y/

o0 camisa/blusa) *De ser

negativa su respuesta, continuar desde la pregunta 10.

Tabla 7: ¢ Usted compra ropa ejecutiva?
Respuesta Cantidad %
Si 255 64%
No 144 36%
TOTAL 399 100%

Gréfico 11: Compra de ropa ejecutiva

Compra de ropa ejecutiva

Mo

#
.l_.-'
si “
I |
4 e y & &
e

El 64% de la muestra obtenida de los encuestados revela que en su mayoria las
personas adquieren su ropa ejecutiva para las diferentes ocasiones que lo
necesiten. Se puede asumir que las personas si estarian dispuestas a adquirir un
traje ejecutivo en Servi-ropa.
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¢,Con que frecuencia la compra?

Tabla 8: Frecuencia compra de ropa ejecutiva

Frecuencia Cantidad %
Anualmente 65 25%
Semestralmente 83 33%
Trimestralmente 49 19%
Mensualmente 9 4%
Ocasionalmente 49 19%
Otro 0 0%
TOTAL 255 100%

Gréfico 12: Frecuencia compra de ropa ejecutiva
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Las personas encuestadas adquieren ropa ejecutiva como minimo una vez al afio el
cual es el 33% de la muestra. En su mayoria también lo hacen semestralmente es
decir 2 veces al afio, ya que este representa el 25% de la muestra. Como conclusion
los encuestados si estarian dispuestos a adquirir los trajes ejecutivos una vez al afio

en caso de preferir Servi-Ropa.
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¢, Cuantas prendas adquiere cada vez que la compra?

Tabla 9: Cantidad de prendas que compra

¢, Cuantas prendas compra?
Cantidad %

1 63 16%
2 94 24%
3 74 19%
4 24 6%

TOTAL 255 64%

Grafico 13: Cantidad de prendas que compra
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Los encuestados revelan que el 24% de ellos adquiere dos prendas minimo en cada

una de sus compras, seguido por el 19% que adquiere 3 prendas.
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¢, Usted considera que es mejor que la ropa semi form  al sea confeccionada a la
medida o ya estén elaborados con medidas estandar a | momento de la
compra? Seleccionar solo una respuesta.

Tabla 10: Preferencia de tipos de confeccién

Tipo de confeccion Cantidad %
Confeccion a medida 206 81%
Elaborados con medida

estandar 49 19%
TOTAL 255 100%

Graéfico 14: Preferencia de tipos de confeccion

Tipo de confeccion
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El 70% de los encuestados prefieren las confecciones a medida al momento de la
compra. Es decir que mas de la mitad prefieren que los trajes sean elaborados a la
medida y segun la anatomia del cuerpo humanao.
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¢, Donde adquiere normalmente los trajes ejecutivos?

Tabla 11: Lugar comercial donde adquiere los trajes ejecutivos

Locales comerciales Cantidad 9
Adams 37 14%
Dansaab 12 5%
La Casa Del Smoking 9 4%
Uomo Venetto 6 2%
Dormel 15 6%
Bassil 31 12%
Lanafit 37 14%
Pical 6 2%
Zara 49 19%
Otro 52 20%
TOTAL 255 100%

Gréfico 15: Lugar comercial donde adquiere los traj  es ejecutivos
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Los trajes ejecutivos son adquiridos en su mayoria en Uomo Venetto ya que este
representa el mayor porcentaje en los resultados. Se puede también considerar que
La Casa Del Smoking, nombre comercial de la empresa tiene una participacion del

mercado, casi la mitad de la antes mencionada.
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¢, Qué utiliza usted para sus labores diarias? Selecc

Tabla 12: Preferencias de vestimenta diaria

ione solo una respuesta.

Prendas de vestir Cantidad %
Falda y Blusa 18 7%
Pantalén y camisa 185 72%
Terno completo 52 20%
TOTAL 255 100%

Gréafico 16: Preferencias de vestimenta diaria
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El resultado de las encuestas indica que el 72% de los encuestados utiliza para sus

labores diarias pantalon y camisa, el 20% utiliza terno y pantaldén y con respecto a

las mujeres el 7% falda y blusa. Se puede concluir que los clientes prefieren utilizar

pantaldn para sus actividades diarias.
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¢, Cuadl es el factor mas importante que influye al mo

mento de su compra?

Tabla 13: Factor mas importante al momento de suco  mpra
Variable Cantidad %
Precio 65 25%
Disefio 58 23%
Color 9 4%
Calidad 117 46%
Otro 6 2%
TOTAL 255 100%

Grafico 17: Factor mas importante al momento de la compra
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El factor mas importante es la calidad con un 46% de aceptacién, seguido por el

disefio y el precio con un 25% y por ultimo el color 4%. Podemos concluir que

debemos enfocarnos en el acabo de las prendas y las telas que la empresa va crear

y con precios razonables.
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¢, Cual de estos precios estaria dispuesto a pagar po r un traje fabricado con

estandares europeos segun la anatomia de su cuerpo?

Tabla 14: Precios dispuestos a pagar

Precio Cantidad %
200,00 52 20%
280,00 126 49%
360,00 49 19%
440,00 28 11%
TOTAL 255 100%

Grafico 18: Precios dispuestos a pagar
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El 49% de los encuestados pagarian $280 y el 20% pagarian $360 por un traje
fabricado con estandares europeos. Se puede concluir que los precios segun los

gustos y preferencias del mercado fluctuarian entre 360 a 280.
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¢ Qué método de pago prefiere? Seleccione solounar  espuesta.

Tabla 15: Preferencia de método de pago

Método de pago Cantidad %
Efectivo 74 29%
Cheque 25 10%
Tarjeta de débito 37 14%
Tarjeta de crédito 120 47%
TOTAL 255 100%

Graéfico 19: Preferencia de método de pago
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Segun los resultados de la encuesta, el 47% prefieren pagar con tarjeta de crédito, el
29% con efectivo, 14% con tarjeta de débito y solo el 10% con cheque. Basado en
estos datos estadistico se determina que como primera opcién los posibles clientes
prefieren las tarjetas de crédito entonces debemos tomar en cuenta el interés

bancario al momento fijar el precio final.
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Para el género masculino, ¢Qué cambiaria usted en e | traje ejecutivo

tradicional para ser utilizado durante y después de la jornada laboral?

Tabla 16: Cambios en el traje masculino

Cambios en el traje ejecutivo Cantidad %
Calidad del material 19 12%
Confort del traje 99 59%
Aspecto fisico general del traje |48 29%
Otro 0 0%
TOTAL 166 100%

Grafico 20: Cambios en el traje masculino

Cambios en el traje ejecutivo
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e & Calidad del material
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traje
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Como primer lugar con un 59% de aceptacion el confort del traje es lo que ellos
cambiarian al traje tradicional para ser utilizado durante y después de la jornada
laboral, seguida por el aspecto fisico general del traje con un 29% vy calidad del

material con 12%.
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¢ Le gustaria que ese producto mejorado se ofrezca e

Tabla 17: ¢Le gustaria que ese producto mejorado se

n la ciudad de Guayaquil?

ofrezca en la ciudad de
Guayaquil?
Respuestas Cantidad %
Si 224 88%
No 31 12%
TOTAL 255 100%

Grafico 21: ¢ Le gustaria que ese producto mejorado
Guayaquil?
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La mayoria de los encuestados tuvieron una respuesta positiva, exactamente el

88%, ellos si quisieran que este tipo de ropa ejecutiva se ofrezca en la ciudad de
Guayaquil. Se puede concluir que el proyecto si podria ser aceptado.
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Si ha visitado la casa del Smoking ¢ Con que frecuen  cia la visita?

Tabla 18: Frecuencias de visitas a la Casa Del Smok ing

Frecuencia Cantidad %
Semanalmente 6 2%
Mensualmente 21 5%
Trimestralmente 58 15%
Quincenalmente 9 2%
Semestralmente 92 23%
Anualmente 15 4%
Ocasionalmente 178 45%
Nunca 18 5%
TOTAL 399 100%

Gréfico 22: Frecuencia de visitas a la Casa del Smo  king

Frecuencia de visitas a la Casa del Smoking
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Segun los datos estadisticos el 45% de los encuestados han visitado sus
instalaciones ocasionalmente, el 23% semestralmente, el 15% trimestralmente y
por ultimo el 5% mensualmente. Se concluye que los consumidores si visitan La
Casa del Smoking regularmente y un porcentaje menor del 5% nunca ha visitado la
empresa.
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CAPITULO IV

4 Resumen de la marca

4.1 Mision

Ofrecer trajes ejecutivos con estandares europeos segun la anatomia del cuerpo
humano y brindar asesoramiento de imagen para conocer cual es la alternativa

adecuada; y a su vez promover la matriz productiva en el Ecuador.

4.2 Vision

Ser una de las marcas mas reconocidas en el mercado Guayaquilefio por sus altos

estandares y asi lograr posicionarse en la mente de los consumidores.

4.3 Objetivos de la marca

4.3.1 Objetivo general

Ser una de las mejores marcas de ropa ejecutiva de produccion nacional y generar

un incremento en el ingreso actual de Servi-Ropa.

4.3.2 Objetivos especificos
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Posicionarse dentro de la mente de los consumidores por la calidad del
producto y del servicio que se brinda.

Capacitar al personal en la elaboracion técnica de los trajes ejecutivos.

3. Utilizar tecnologia de punta en cuanto a las maquinas de produccion.

4. Realizar servicio Post-ventas para que el consumidor tenga conocimiento de
las promociones e innovaciones de la marca.
4.4  Perfil del consumidor
Caracteristicas demograficas Empleo: Abogados
Edad: 31 — 40 afos Empresarios
Sexo: Masculino y femenino Doctores
Caracteristicas econémicas: Nivel socioeconémico
Ingreso ($) : 550 — 1000 B 11,2%
Educaciéon: Superior C+ 22,8%
4.5 Analisis FODA

45.1

Y

Fortalezas

Confeccionar con un método poco conocido en la ciudad de Guayaquil.
Contamos con personal capacitado en produccién (en método de confeccion,
tipos de corte y disefios).

Ofrecemos un producto de alta calidad a precios competitivos.

La empresa se encuentra localizada en un area con excelente accesibilidad.

La calidad del material utilizado es de gran calidad.
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452

4.5.3

45.4

Oportunidades

El porcentaje de crecimiento de las empresas en la provincia del Guayas
segun el INEC aumentaria la demanda de ropa ejecutiva.

Disefios relajados y contemporaneos que nos permiten ingresar al mercado
objetivo.

Crecimiento de la poblacion de la ciudad de Guayaquil que favorece la
demanda de ropa ejecutiva.

Aumento de aranceles lo que permite que incremente el consumo nacional.

La marca como sub linea de la casa del Smoking tiene mas oportunidad de

introducirse en el mercado.

Debilidades

Marca nueva en el mercado de la confeccién a mayor escala.
Falta de conocimiento por parte de los consumidores de meétodos de
confeccion y calidad.

Competidores directos que se encuentran cerca en el area geogréfica.

Amenazas:

Los sustitutos ya conocidos en el mercado que estan en condiciones de
desplazar a la empresa.

Poca demanda insatisfecha.

Aumento porcentual de los impuestos que acelera el crecimiento de los

precios.
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4.6 Organigrama

Administradora

Vendedor Gerente de Produccion / Sastre principal

Asistente de Operador de corte
produccion

—  Costurero 1

— Costurero 2

—| Costurero 3

— Costurero 4

— Costurero 5

Operador de
plachado
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4.7 Propuesta de la marca

La marca “Suit & Tailor” tiene como propuesta inicial ser una de las marcas
ecuatorianas mas reconocidas de ropa ejecutiva. Ofreciendo ropa de calidad y que
el cliente final sienta confort con el traje. La ropa ejecutiva sera disefiada de acuerdo
a la anatomia del cuerpo humano, ya que cada cuerpo es diferente, pueden ser:
pequenos, altos, flacos, gordos o incluso de postura encorvada.

Como fue mencionado en la justificacion del proyecto la marca que se creara no solo
sera de una linea que cumpla con estandares de calidad europeo sino que también
puedan adquirirlas los consumidores por sus precios asequibles y competitivos en el
mercado. La primera coleccion consistira en ropa ejecutiva para damas y
caballeros, el corte estara basado en la utilizacion de métodos ingleses, italianos y

americanos para crear un corte moldeable a la anatomia de un cliente especifico.

llustracién 7: Colores clasicos de ternos

Referencia: Oliver Wicks — Custom Tailored Suits
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El disefio representativo de la linea tendra las siguientes caracteristicas: solapa
empinada, dos botones, bolsillos con tapas, con una capa fina de hombrera, manga
con ojales funcionales, pinza de pecho pronunciada, remates hechos a mano en
puntos de estrés, ojal abierto en la solapa realizado a mano y dos aberturas en la

parte de atras.

llustracion 8: Traje elaborado en la Casa Del Smoki  ng

Referencia: Casa Del Smoking

llustracion 9: Ropa ejecutiva de mujer

Elaborado por: Ariana Solérzano
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La composiciéon de la tela a utilizar es de 70% Lana y 30 % Poliéster. Los colores
son sobrios y clasicos como son azul marino, gris oscuro y negro. Adicional

tendremos camisas Yy blusas de confeccion.

En la ilustracién No. 9 se puede observar las iniciales de la persona que esta usando
la prenda que fueron bordadas en el pantalén, la idea de la marca es hacer lo mismo
pero con las iniciales de Suit & Tailor.

llustracién 10: Iniciales bordadas en el pantalon

Referencia: Tom Black

Como se puede observar en el siguiente grafico los logos de tipo isotipo que segun
la pagina web Publicidad Pixel, “son aquellos que son representados de forma
simbdlica y expresan o comunican la marca sin necesidad de mencionarla de forma
tipografica o con textos”. Dentro de este tipo de logos se encuentra los de categoria
siglas en las cuales solo se utilizan las iniciales de la marca, por lo tanto las siglas se
bordaran como muestra la ilustracion. (Publicidad Pixel, 2014)
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llustracion 11: Iniciales de la empresa

Elaborado por: Ariana Solérzano

4.8 Politica comercial

Objetivos de venta
-Metas:
- Vender la cantidad mensual esperada de trajes a la medida

- Aumentar los pagos en efectivo mediante descuentos.

Condiciones de venta
La empresa ofrecera su producto en el almacén La Casa del Smoking

Las condiciones de pago seran las siguientes:

» Efectivo
* Cheque
» Tarjeta de debito

e Tarjeta de crédito
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Politica de remuneracion
Las condiciones salariales seran las siguientes:

Sueldo basico 367,40

Canales de venta:

Venta directa (directamente al consumidor)

4.8 Estudio técnico

4.9.1 Balance de equipos

Tabla 19: Balance de equipos

Balance de equipos
Maquinas a utilizar Cantidad Unﬁ:ﬁ;"'m Costototal ($)| Vida util [vasor de liquidacién ’“9“’;‘5"; total
Méaquina recta 4 640,00 2.560,00 10 200,00 800,00
Maguina recta doble 1 2.116,07 2.1186,07 10 800,00 800,00
Fusionadora industrial 1 5.600,00 5.500,00 10 1.200,00 1.200,00
Hojaladora de ternos 1| 18.525,00 18.525,00 10 1.000,00 1.000,00
Hojaladora de camisas 1] 12.526,00 12.526,00 10 5.000,00 5.000,00
Hilvanadora 1 3.332,00 3.332,00 10 1.000,00 1.000,00
Plancha semiindustrial 1 148,00 148,00 10 60,00 60,00
Cerradora 1 2.682,00 2.882,00 10 800,00 800,00
Rematadora 1 6.513,00 6.513,00 10 2.000,00 2.000,00
Overlock 1 1.120,00 1.120,00 10 400,00 400,00
Botonera 1 2.410,00 2.410,00 10 00,00 900,00
Plancha industrial para planchado de sacos 1 2949 18 2.948 18 10 1.000,00 1.000,00
Cortadora de tela circular 1 114,00 114,00 10 50,00 50,00
TOTAL 16 50.695,25 15.010,00

Elaborado por: Las autoras

Las cotizaciones fueron realizadas en Macoser S.A. ya que es una empresa que
ofrece maquinaria industrial para la confeccion de ropa de marcas reconocidas que
anteriormente ha trabajado con la empresa Servi-ropa y cuenta con maquinas de

marcas reconocidas que seran utilizadas en el proyecto.
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La empresa Macoser capacita al personal para que utilice las maquinas
correctamente y pueda durar mas afios. Todas las maquinas cuentan con garantia,

depende de cada maquina el tiempo de garantia.

4.9.2 Fichas técnicas

Tabla 20: Ficha técnica de la Maquina Industrial Fu  sionadora

Maquina Industrial Fusionadora
Marca Hashima
Modelo HP-450MS
Funcion que desempeia Fusionadora de saco y pantalon
Peso 152 Kg
Dimensiones W:1,660mm D:880mm H:460mm
Vida util 10 afios
Costo $ 5.500,00

Elaborado por: Las autoras

llustracion 12: Maquina Industrial Fusionadora Hash ima

Referencia: Hashima.com

102



Tabla 21: Ficha técnica de la Maquina Industrial Ce  rradora

Maquina Industrial Cerradora
Marca Kansai Special
Modelo LX-5802TMF
Funcion que desempefia Especial para cerrar pantalones
Peso 124 Kg
Capacidad 6,000 SPM (Puntadas por Min.)
Vida util 10 afios
Costo $ 2.882,00
Elaborado por: Las autoras
llustracién 13: Maquina Industrial Cerradora Kansai Special
Referencia: Kansaisp.com
Tabla 22: Ficha técnica de la Maquina industrial Hi  lvanadora
Maquina Industrial Hilvanadora
Marca Brother
Modelo JC-9330
Funcion que desempefia Hilvanar las piezas
Peso 82 Kg
Capacidad 3,000 SPM (Puntadas Por Min.)
Vida util 10 afios
Costo $ 3.332,00

Elaborado por: Las autoras
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llustracion 14: Maquina industrial Hilvanadora Brot

her

Referencia: Brother.com

Tabla 23: Ficha técnica de la Maquina Industrial Re  matadora

Magquina Industrial Rematadora
Marca Juki
Modelo LK-1900B-HS
Funcion que desempefia Realiza remates en areas de estrés
Peso 72 Kg
Capacidad 2,700 Sti/Min
Vida util 10 afios
Costo $ 6.513,00

Elaborado por: Las autoras

llustracién 15: Maquina Industrial Rematadora Juki

Elaborado por: Juki.com
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Tabla 24: Ficha técnica Maquina Industrial Ojalador a

Magquina Industrial Hojaladora

Marca Reece

Modelo S-311AF

Funcion que desempefia Creacion de Ojal

Peso 105 Kg

Capacidad 2,000 (Puntadas Por Min.)
Vida util 10 afios

Costo $ 18.525,00

Elaborado por: Las autoras

llustracion 16: Maquina Industrial Ojaladora

Referencia: amfreece.com

Tabla 25: Ficha técnica de la Maquina Industrial Ov

erlock 5 hilos

Maquina industrial overlock 5 hilos

Marca Juki

Modelo MO-6716S

Funcion que desempefia Aseguradora de filos

Peso 76 Kg

Capacidad 7,000 Sti/min

Vida util 10 afios

Costo $ 1.120,00

Elaborado por: Las autoras
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llustracion 17: Maquina Industrial Overlock 5 hilos Juki

Referencia: Juki.com

Tabla 26: Ficha técnica de la Maquina Industrial O]  aladora electronica de camisas

Maquina industrial Hojaladora electronica de camisas
Marca Juki
Modelo LBH-1796A
Funcion que desempefia Creacion de ojal
Peso 60,5 Kg
Capacidad 4200 Sti/Min
Vida util 10 afios
Costo $ 12.525,00

Elaborado por: Las autoras

llustracion 18: Maquina Industrial Ojaladora Juki

Referencia: Juki.com
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Tabla 27: Ficha técnica Maquina Industrial recta do  ble

Magquina industrial recta doble
Marca Juki
Modelo DLN-5410N
Funcion que desempefia
Peso 83Kg
Capacidad 5,000 Sti/Min
Vida util 10 afios
Costo $ 2.116,07
Elaborado por: Las autoras
llustracién 19: Maquina Industrial Recta Doble
o
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2
Referencia: Juki.com
Tabla 28: Ficha técnica Plancha Semi-Industrial
Plancha Semi-Industrial
Marca Silver Star
Modelo ES-300
Funcion que desempefia Para planchar telas
Peso 2,1Kg
Vida atil 10 afnos
Costo $ 148,00

Elaborado por: Las autoras
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[lustracién 20: Plancha Semi-Industrial Silver Star

Referencia: Silverstar.co

Tabla 29: Ficha técnica de la plancha industrial pa  ra planchado de saco y pantalén

Plancha Industrial para planchado de saco y pantalon
Marca Trevil
Modelo S/N 80707
Funcion que desempefa Planchar sacos y dar acabado final
Peso 3,1 Kg
Vida util 10 afios
Costo $ 2.949,18

Elaborado por: Las autoras

llustracién 21: Plancha Industrial para planchado d e saco y pantalén

Referencia: trevil.com
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Tabla 30: Ficha técnica maquina industrial botonera

Maquina industrial botonera

Marca Brother Industrial

Modelo TQX/IBM

Funcioén que desempefia Pega botones en pantalones/camisas
Peso 52 Kg

Vida util 10 afios

Costo $ 2.410,71

Elaborado por: Las autoras

llustracion 22: Maquina industrial botonera Brother

[
=
=
-

Referencia: Brother.com

Tabla 31: Ficha técnica cortadora circular

Cortadora de tela circular

Marca KL

Serie 2165

Funcion que desempefia Cortar tela en formas

Peso 43 Kg

Vida util 10 afios

Costo $ 214,29

Elaborado por: Las autoras
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llustracion 23: Cortadora Circular KL

/,h

4.9.3 Balance de obras fisicas

Tabla 32: Balance de obras fisicas

Balance de cbras fisicas

Referencia: Sermacosa.com

Unidad de E Especificacién = Costo Costo total
o medida i técnica Cantidad | \jitario (%) i5)
| Almacen (Adecuaciones)
| Backlight m 2x1 Gigantografia 1 570,00 570,00
Alfombra m hEA Decoracian 1 57.00 57.00
Manigui mujer om G3xBExG4 Decoracidn 1 96,80 05,90
Manigui hombora om B7¥x130 Decoracian 2 96,80 183,80
Espajo m 1.8 Cecaracion 2 45,60 91,20
Lampara i a1,6x67 Decoracidn 1 G27. 00 627,00
| luminacion | ojo de buey) m2 A0x54 Deporacion 4 51,30 205,20
| Taller
Pantallas industrales om 18512450100 lluminacidn 3 1.500,00 4.500,00
Aire acondicionado Bt 12000 Enfriamianio 1 T40,82 T40.82
| Bodega
Ventilador om 208x53 Enfriamianio 1 127.50 127.50
| Recipientes om 12,BxG Almacanaja 4 4,10 16,40
_‘TDTAL T.225.82

Elaborado por: Las autoras

Fuente: Cotizaciones
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4.9.4 Balance del personal

Tabla 33: Balance del personal

SUELDO

CARGO CANTIDAD MENSUAL
GASTO ADMINISTRATIVO
Administradara 1% 366,00
Auiliar de mantenimisnto 14# 366,00
Mano de obra indirecta
Asistente de produccidn 1% 366.00
Gasto de ventas
\endedor 2% 732,00
Mano de obra directa
Sastre Principal 1% 00,00
Operador de corte 1% 366,00
Operador de plancha 1% 366,00
Casturens 1 1% 366,00
Casturero 2 1% 366,00
Costurero 3 1% 366,00
TOTAL i 3.362.00

APORTACION
PERSONAL
9,453
£ 34,53
3 34,53
3 34.53
L3 69,17
% 75,60
3 34.53
3 34.53
$ 34.53
$ 34.53
3 34,53

R B O B o

LIQuIiDoD
A RECIBIR

33N
334

33N
BG83

72440
33N
33N
33N
33N
33N

RECARGOS LEGALES

SUELDDS Y SALARIDS
APORTE 13 14 SUELDO
PATRONA SUELDO MENSUAL
.15 12

#4081 #3050 % 30,50
#4081 % 3050 # 30,50
#4081 #3050 % 3050
¥ 0162 % G100 % 51,00
¥ 8320 ¥ GBET ¥ 3050
#4081 #3050 % 3050
#4081 #3050 % 3050
¥ 4081 #3050 #% 3050
¥ 4081 #3050 #% 3050
#4081 £ 3050 % 30,50
$ 33405 & 24367 # 213,50

Rl

L

L3

63 6 B3 6 B 6%

VACACIONES
MENSUALES

19,25
1525

15,25
30,50

3333
15,25
15,25
15,25
15,25
19,25
124 83

FONDO DE
RESERYA
8,33
k3 30,43
k3 30,43
3 30.43
k3 50,33
3 66,6
3 30.43
3 30.43
¥ 30.43
¥ 30.43
k3 30,43

L3

-

S B S

TOTAL
SOBRESUELDOS

1755
14755
4

T7.06
r
23412

213.70
T7.06
T7.06
T7.06
T7.06
706

3
%
¥
$
¥

PR R L PRy

AAO PROYECCION

1.027.09
513,55
51355
513,55
513,55
1.027.09
1027.09
3.918.05
1.013.70
453,06
453,06
453,06
453,06
483,06

6.485,73

Elaborado por: Las autoras
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4.9.5 Balance de insumos

4.9.5.1 Insumos a utilizar para trajes a la medida

Tabla 34: Insumos para saco de mujer

Insumo Ca_mtidad Unida_d de _Co;to Costo total ($)
(Unidades)| medida | unitario ($)
Tela primaria 15 m 11,50 17,25
Forro 15 m 2,10 3,15
Fusionable 25 cm 2,70 0,68
Crin 25 cm 5,47 1,37
Cinta para rollo de popeling 25 cm 6,00 1,50
Crin para cuello 25 cm 5,47 1,37
Lana para pieza de pecho 25 cm 2,54 0,64
Cerda 12 cm 17,27 2,16
Hombreras 1 par 1,05 1,05
Boton pequefio 8 u 3,18 0,1766667
Boton grande 2 u 5,75 0,0798611
TOTAL 29,41
Elaborado por: Las autoras
Fuente: Servi-ropa
llustracion 24: Insumos para pantalén de mujer
Cantidad | Unidad de Costo
Insumo (Unidades)| medida | unitario ($) Costo total ($)
Tela primaria 15 m 115 17,25
Forros 50 cm 2,1 1,05
Fusionable para pretina 15 cm 1,91 0,29
Popelina para bolsillo 75 cm 1,63 1,22
Pellon para pretina 15 cm 1,22 0,18
Botén 6 u 3,18 0,13
Gancho 1 u 4,5 0,03
Cierre 1 u 0,05 0,05
TOTAL 26,09 20,20

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 35: Insumos para faldas

Insumo Ca}ntidad Unidaq de .CO.StO Costo total ($)
(Unidades)| medida | unitario ($)

Tela primaria 1 m 11,50 115
Forro 50 cm 2,10 1,05
Pellon para pretina 10 cm 1,22 0,122
cierre 1 u 0,1 0,1

Gafete 1 u 0,05 0,05

TOTAL 14,97 12,82

Elaborado por: Las autoras

Referencia: Servi-Ropa

Tabla 36: Insumos para saco de hombre

Cantidad Unidad Costo
Insumo . de o Costo total ($)
(Unidades) -, | unitario ($)
medida
Tela primaria 2 m 11,50 23,00
Forro 2 m 2,10 4,20
Fusionable 25 cm 2,70 0,68
Crin 25 cm 5,47 1,37
Cinta para rollo de popeling 25 cm 6,00 1,50
Crin para cuello 25 cm 5,47 1,37
Lana para pieza de pecho 25 cm 2,54 0,64
Cerda 12 cm 17,27 2,16
Hombreras 1 par 1,05 1,05
Boton pequefio 8 u 3,18 0,18
Boton grande 2 u 5,75 0,08
TOTAL 63,03 36,21

Elaborado por: Las autoras

Referencia: Servi-Ropa
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Tabla 37: Insumos para pantalon de hombre

Insumo Ca_mtidad Unida_d de .CO.StO Costo total (%)
(Unidades)| medida [unitario ($)
Tela primaria 15 m 11,5 17,25
Forros 50 cm 2,1 1,05
Fusionable para pretina 15 cm 191 0,29
Popelina para bolsillo 75 cm 1,63 1,22
Pellén para pretina 15 cm 1,22 0,18
Botdn 6 u 3,18 0,13
Gancho 1 u 4,5 0,03
Cierre 1 u 0,05 0,05
TOTAL 26,09 20,20
Elaborado por: Las autoras
Referencia: Servi-Ropa
Tabla 38: Insumos para camisa y blusas
Cantidad Unidad CO.StO. Costo total
Insumo (Unidades) de _ unitario %)
medida | ($)

Tela primaria 15 m 6,61 9,92

Fusionable

cuello 20 cm 4,06 0,81

Botones 16 u 0,01 0,16

TOTAL 10,68 10,89

Elaborado por: Las autoras

Referencia: Servi-Ropa
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4.9.6 Tamafo del proyecto

Localizacion

La localizacion del proyecto es una de las partes mas importantes, definirlo permitira
definir el acceso y comodidad que tendran los clientes para ir al local y adquirir el
producto. “La Localizacion que se elija puede ser determinante en su éxito o en su
fracaso, por cuanto de ello dependeran —en gran parte- la aceptacion o el rechazo

tanto de los clientes por usarlo como del personal ejecutivo...” (Sapag, 2011)

Esto quiere decir que definir la localizacion brindara una ventaja o desventaja frente
a la competencia existente o la futura. “La seleccién de la localizacion del proyecto
se define en dos &mbitos: el de la macro localizacion, donde se elige la region o
zona, y el de la micro localizacion, que determina el lugar especifico donde se

instalara el proyecto”. (Sapag, Proyectos de inversion, 2011)

Macro localizaciéon

Como lo indicado previamente la macro localizacion permite conocer la region o
zona del pais donde sera implementado el proyecto y a su vez indica cuales son las

ventajas de este sector.

Para “Suit & Tailor” que sera la marca lanzada por Servi-Ropa debe empezar por
incorporarse en uno de las 3 locales con los que cuenta al momento. Los 3 estan
ubicados en Ecuador y también se encuentran en la zona norte de la ciudad de
Guayaquil. Dentro de uno de estos locales se realizara la implementacion del

proyecto.
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Micro localizacion

Por otro lado la micro localizacion indica el lugar especifico donde se realizara el
proyecto, recalcando cuales son los beneficios que permitirAn que el proyecto se

desarrolle y sea viable.

Servi-Ropa implementara “Suit & Tailor” especificamente en el Norte de la ciudad,
Cdla. Urdesa (llustracion No detallara donde se encuentra ubicado) entre Victor

Emilio Estrada 1213 y Laureles.

llustracién 25: Mapa de localizacion de la Casa Del ~ Smoking Urdesa

Parrillada del Nato Q @
% La Casa del Smoking

O noacias

art TERRAZAS
IAYAQUIL Suites &

~ane 5K
s
P

Fuente: Google Maps

Se escogid este local ya que esta zona es una de las mas comerciales dentro de la
ciudad de Guayaquil, sus vias de acceso permiten el adecuado flujo de transito de

personas. Recientemente los propietarios de la empresa compraron un terreno al
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lado del edificio principal el cual utilizan como parqueo para comodidad de sus

clientes ya que por la cantidad de personas que transitan en este sector es dificil

encontrar un parqueo cerca del lugar donde se quiere ir.

4.9.7 Explicacion de los cargos

Administradora

Supervisar y controlar periédicamente el cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

Establecer excelentes relaciones con los clientes, gerentes y proveedores
Crear politicas internas para un mayor control en todas las &reas de la
empresa

Supervisa la parte financiera de la empresa y depdsitos bancarios
Organizacion de los documentos de la empresa

Tener respaldo de los informes contables, ventas y administrativos

Receptar y coordinar el pago de las planillas de los servicios basicos
Supervisar que los arreglos y mantenimientos sean realizados rapida y
oportunamente

Organizar, controlar y direccionar el departamento de ventas

Elaborar capacitaciones de Servicio al Cliente para vendedores

Establecer metas y objetivos de ventas a corto y largo plazo

Seleccién y reclutamiento de los vendedores

Establecer porcentajes de comision para poder incentivar a los vendedores

Vendedor

Ayuda a organizar las capacitaciones para los vendedores
Elabora de informes de ventas diarias y mensuales
Agenda de produccién actualizada

Generar ficha de medidas

Ficha actualizada por cliente
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» Llevar historial de clientes de los trajes

» Enviar a produccién las fichas mediante correo electronico.
* Recibimiento del cliente.

» Ofrecer bebidas en la segunda prueba

« En contacto clientes (seguimiento por venta)

* Un closet digital al cliente con fotos reales

Gerente de produccion

Sastre principal

» Direccionar y controlar el area de produccion

» Controlar y asignar tareas a la asistente de produccion

e Supervisar al operador de corte

e Supervisar a las costureras

e Supervisar al asistente de calidad

e Recibir reportes de bodega

» Seleccionar las materias primas para pedidos a proveedores

» Disefar y cortar patrones principales

Asistente de produccion

* Informes de materiales de primas requerido por el gerente de produccion.

e Entregar dichos informes a la asistente administrativa para que proceda con
las compras a los proveedores

* Recibimiento de mercaderia

* Realizar inventario de bodega diariamente

» Informe de distribucion de material para taller y suministros de oficina

* Organizar mercaderia de acuerdo al tipo y codigo

e Suplir materia primas y suministros de oficinas
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Controlar que todo este registrado mediante coédigo establecido en cada
producto.

Llevar un control de prendas de arreglo

Generar orden de produccién

Generar reportes semanales y mensuales de todo tipo de produccion en la
manufactura (reparacion y confeccion)

Llevar registro de patrones, ingresar al sistema y realizar actualizaciones en la

agenda de patronaje.

Auxiliar de bodega y mantenimiento (Taller)

Realizar limpieza en el area de maquinas, mesa de corte y bodega.

Informar al asistente administrativo cuando se necesite de suministros de
limpieza

Abastecer botellon de agua en el taller

Abastecer de jabdn y papel higiénico los bafios

Responsable de los aires acondicionados

Inspeccionar que estén en buenas condiciones los activos fijos de la empresa
Reportar si detecta algun dafio de inmediato al asistente administrativo
Responsable de la apertura y cierre de taller e inspeccionar que todo quede

en perfecto estado

Operador de corte

Calcar y cortar los patrones en tela asignados

Organizar las piezas para mandar a los costureros

Costurero 1

Prepara las piezas del pantalon y bolsillos
Cose puesta de pretina
Cose los botones del pantalén
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Prepara las piezas del pantalon y bolsillos
Cose puesta de pretina

Cose los botones del pantalén

Cose las piezas de pantalon

Coloca el cierre del pantalon

Costurero 2

Realiza los refuerzos y frente de bolsillos
Cose las piezas del contra pecho y prepara las piezas de pecho
Prepara el cuerpo y hombros para puesta de mangas

Prepara la manga, tira de manga y hombreras

Costurero 3

Hilvana la manga
Terminador de la manga Prepara el virado de filos
Cierra los hombros y forro

Cose el cuello del saco

Costurero 4

Preparador , costuras y planchado de cuello
Prepara el bolsillo de frente

Cose frente de camisa

Cose mangas

Prepara y cose puios

Cose ojales y botones de frente y pufios

Costurero 5

Prepara puntadas del patron
Coser bolsillos

Coser delantero de la falda
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» Coser parte de atras de la falda

* Coser pretina y aberturas

Operador de planchado

* Planchay revisa acabado de saco, pantalones, faldas y camisas.

4.10 Gestion del talento humano

Division de reclutamiento y seleccion de personal:

“La seleccion de personal se define como la eleccion de la persona apta para el
cargo adecuado para aumentar la eficiencia y el rendimiento de la empresa”.
(Chiavenato, 1999).

La empresa Servi-ropa es mediana no se considera que se necesitd un
departamento de recursos humanos entonces los altos mandos se encargaran de

elegir las personas aptas para el puesto de trabajo.

La persona encargada de la seleccion de personal de produccion sera el gerente de
produccion el cual escogera a las personas de taller quien formara su equipo de
trabajo. La persona encargada de la seleccion de personal de ventas sera el gerente

general quien elegira a personas con experiencia y dinamismo para el cargo.

Para el lanzamiento de la nueva linea haremos un reclutamiento interno y externo. El
reclutamiento interno seréa realizado para las personas de taller de produccién y el
reclutamiento externo serd para el area administrativa, ventas y asistente de

produccion.
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Las técnicas de seleccidon seran las siguientes:

a) Recepcion de hojas de vidas
b) Entrevista con los jefes

c) Pruebas de conocimientos o capacidad

Division de beneficios sociales:

El proceso utilizado para incentivar a nuestros empleados serd la teoria de la
expectativa. La teoria de la expectativa de Lawler que dice que el dinero es la
motivacion del comparferismo y la dedicacion y no tan solo del desemperfio.
(Chiavenato, 1999).

Usando la teoria mencionada a los vendedores la empresa ofrecera una comision
por las ventas que realicen al mes y dependiendo las metas de ventas se les dara
una incentivo extra. Aparte de todos los beneficios de ley, alimentacion y transporte.
Otros beneficios se les ofreceran vestuarios para el area de trabajo y capacitaciones

para que de esta manera puedan ampliar sus conocimientos.

4.10.1 Capacitacion

Division de capacitacion:

Las capacitaciones se clasifican en:

* La capacitacion de induccion: Esta consistird de las actividades que se

realizaran en el puesto de trabajo.
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e La capacitacion en el trabajo: consiste en el desarrollo de las actividades
profesionales y la expansion de las aptitudes y habilidades de la persona.

Que se llevara a cabo con libros, diapositivas y préactica.

4.10.2 Atencion al cliente

El éxito del servicio al cliente es la ventaja competitiva de la organizacion, ya que es
el reflejo del compromiso de la empresa orientada a sus clientes en general.
(Estrada, 2007). Las personas encargadas de la atencién al cliente seran los
vendedores, los cuales tendran una capacitacién previa para tener conocimiento de

como dirigirse hacia ellos.

Los pasos a seguir seran los siguientes:

1) Mostrar la nueva coleccion de trajes
2) Brindarles una amplia explicacion del tipo de confeccion Made to Measure.
3) Seleccionar la tela para la confeccién de la prenda.
4) Seleccionar modelo de la prenda.
5) Asesorar al cliente en la eleccion correcta de la prenda.
6) Llenar base de datos con los datos personales del cliente
7) Citar al cliente para la toma medidas.
8) Proceder con la toma de medidas con el sastre:
a. Prueba de patrén pre confeccionado
b. Llenar ficha de primera toma de medidas.
c. Tomar fotos del cliente
9) Citar al cliente para la ultima prueba de ajustes.
10) Proceder a crear un historial del cliente, el cual incluira el closet digital del
cliente.
11) Enviar en un mail las fotos, ficha y datos del cliente al sastre principal.
12) Confirmar la cita de la ultima prueba
13) Probar el traje

14) Proceder a la facturacion
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15) Alistar la prenda para la entrega que incluira un armador especial y porta
terno

16) Entrega del traje y dar agradecimiento.

El closet digital se mostrara de la siguiente manera:

llustracién 26: Muestra del closet digital

Referencia: Dresslike

El vendedor sera el asesor del cliente en la compra por el cual hara
recomendaciones de las prendas que podrian estar necesitando o buscando.
También tendra que ser sincero y sugerir prendas que realmente le quede bien al

cliente.

Por otro lado, el vendedor transmitira sus conocimientos al cliente de acuerdo a las
necesidades del mismo. Por Uultimo, el vendedor deberad tener constante
comunicacion con el cliente por medio de correo electrénico y para promocionar los

nuevos modelos, colores y telas.
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4.11 Demanda potencial

La demanda potencial se calculard en base a la formula del libro direccion de

Marketing (Kotler & Lane, 2006) en el cual se multiplica:
Q=nxpxq

Siendo:

Q: Demanda potencial

n: NUmero de compradores posibles para el mismo tipo de producto en un

determinado mercado.
P: precio promedio del producto en el mercado

g: Cantidad promedio consumo per cépita en el mercado

De esta manera el numero de la poblacion se segmenta del mercado para obtener el

namero de compradores posibles:

Tabla 39: Segmentacidn del mercado que comprara el producto

| Poblaciéon global de Tarqui 1.050.826,00
Variable para segmentar % Poblacién
Por edad (20 - 64 afios) 55% 581.106,78
Por ocupacion oficinas 86,50% 502.657,36
Nivel socioecondmico 34% 170.903,50

Hombres 80% 62.371,85

Mujeres 20% 15.592,96
Si compra ropa ejecutiva 64% 109.378,24
Confeccién a medida 81% 88.596,38
si aceptan el proyecto 88% 77.964,81

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) y Encuestas

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 40: Demanda potencial del traje de hombre

Calculo anual de traje de hombre

n 62.371,85

p 233,37

q 2| Demanda en cantidades
TOTAL 29.111.690,79 124.744

Elaborado por: Las autoras

Tabla 41: Demanda potencial del traje de mujer

Calculo anual de traje de mujer

n 10.135,43

p 152,63

q 2| Demanda en cantidades
TOTAL 3.093.843,10 20.271

Elaborado por: Las autoras

Tabla 42: Demanda potencial de faldas

Calculo anual de falda
n 5.457,54
p 34,99
q 2| Demanda en cantidades
TOTAL 381.934,03 10.915

Elaborado por: Las autoras

El resultado lo obtuvimos de dividir el total para el precio final que se cobra en el

mercado en ese producto.
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4.12 Analisis demanda futura

La demanda futura la medimos en relacibn al porcentaje de participacion del
mercado con el que contamos actualmente y con el que esperamos aumentar en el
siguiente afio. Depende también de la capacidad de produccion, de la inversion que
se realice de mercadotecnia y la situacion en general del sector. Otra fuente
importante de informacion es la que nos brindan los propietarios de Servi-Ropa ya
qgue con sus 30 afios de experiencia en el sector pueden darnos informacion muy

valiosa para considerar esta variable.

4.13 Estrategia de marketing

4.13.1 Descripcion de las estrategias

Para llegar a los consumidores se deben utilizar estrategias de marketing que nos
permitan dirigirnos a ellos de acuerdo a sus necesidades y el perfil del consumidor,
de manera que conozcan los beneficios y el valor agregado que la marca y la
empresa esta dispuesta a brindarle.

Marketing segmentado

La estrategia de marketing a utilizar es el marketing diferenciado o marketing
segmentado que segun (Kotler & Armstrong , 2012) es cuando “una empresa decide
dirigirse a varios segmentos del mercado y disefiar ofertas especificas para cada
uno de ellos”. En el caso de Servi-Ropa para el lanzamiento de la marca la

segmentacion del mercado se hara de la siguiente manera:
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Segmentacion psicografica por clase social

“Las clases sociales son divisiones relativamente permanentes y ordenadas de una
sociedad, cuyos miembros comparten valores, intereses y conductas similares.”
(Kotler & Armstrong , 2012)

Ya que nos dirigimos a una clase media alta, segun el INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos) son B y C+, como decidimos dirigirnos con diferentes

estrategias para cada segmento de mercado en este se haran ofertas como:

* Bono de regalo: monto determinado para la utilizaciéon en cualquiera de los
servicios de la casa del smoking.

» Descuentos: Se brindardn descuentos en las siguientes compras.

» Descuentos pago en efectivo: Cuando se cancele en efectivo se dara el 10%

de descuento.

Segmentacién conductual

+ Sjtuacion de lealtad

La lealtad de los clientes es una de las variables mas importantes, ya que
actualmente en la empresa un gran porcentaje de los alquileres o ventas que se
realizan son de un grupo de personas gue acuden al local cuando tienen eventos

prefiriéndonos frente a la competencia.

Segun las encuestas las personas visitan Servi-ropa ocasional y semestralmente.
Esto nos indica que Servi-ropa cuenta con clientes fieles que cada que tiene un
evento acuden a la empresa. Se considerara el principio de reciprocidad de Cialdini
que tiende a que los clientes se sientan comprometidos con la empresa por recibir

un excelente servicio u obsequio inesperado.
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Para los clientes leales o clientes frecuentes se haran las siguientes promociones:

» Participaran del club miembros de La Casa Del Smoking el cual
gozaran descuentos en pagos en efectivo en todos los servicios de la
empresa.

» Tendran acceso a servicios gratuitos para darles a conocer la nueva

linea.

Segmentacién del mercado por demogréfica

Segun las encuestas Servi-Ropa se va enfocar en el género masculino y femenino
desde los 31 hasta los 40 afios de edad en adelante. Ademas, personas que laboren
como abogados, doctores, empresarios que tengan un ingreso minimo de $500 en

adelante y usen trajes ejecutivos frecuentemente.

Se utilizara el principio de autoridad de Robert Cialdini que afirma que las personas
se dejan influenciar por figuras de autoridad o personas del medio, incluso si esas

figuras de autoridad son dudosas.

La empresa hablara con personas del medio que tengas muchos seguidores para
gue prueben el producto y luego lo promocionen, a cambio de esto les daremos
canje por la publicidad en sus redes sociales.

4.13.2 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento es uno de los puntos clave para el éxito del
producto. La nueva linea no puede ser una excepcion, se enfocara en los beneficios

de la ropa y la diferenciacion con las demas marcas que se producen en el pais.
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"La posicion de un producto es el complejo conjunto de percepciones, impresiones y
sentimientos que los consumidores tienen respecto del producto, en comparacion

con los productos de la competencia.” (Kotler & Armstrong , 2012)

Las caracteristicas principales del producto son: ropa ejecutiva de calidad europea
hecha en el Ecuador con materiales de calidad y personal capacitada, estos puntos
importantes se destacaran en el momento de la promocion de nuestro producto en el

mercado.

llustracién 27: Propuestas de valor

Precio
Mas Lo mismo  Menos
Més Mas: por
lo mismo
Lo mismo
Menos

Elaborada por: Las autoras

Fuente: Marketing Philip Kotler & Gary Armstrong

Los trajes brindaran mayor calidad y confort a los clientes por un precio competitivo
en relacion con el mercado. Consideramos que nuestra propuesta brindara mas

caracteristicas a favor del cliente por precios competitivos.
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4.14 Marketing Mix

llustracion 28: Marketing Mix

Producto Pracio
Variedad Precio de fista
Calidad Descusmng
Ceseqio Bonificaciones
Camrctensticas Periodo de pags
Nombre de marca Planes de crédito
Empagues
Servicios

Fromocion Plaza
Publicidad Canales
Verias personeies Ciobertura
Promocion de wenias Ubicaciones
Ralzciones publicas Imventano

Transpore
Logistica

Referencia: Marketing por Philip Kotler y Gary Armstrong

4.14.1 Producto

Segun Kotler & Armstrong (2012) en el libro “Marketing” determinan que el producto
dentro del marketing mix “es la combinacion de bienes y servicios que la compafiia
ofrece al mercado meta.” (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012) En el caso del
proyecto del lanzamiento de la nueva marca el producto tiene las siguientes
caracteristicas.

4.14.2 Caracteristicas del producto

El nuevo producto que ofrecerd Servi-Ropa serd una linea de ropa ejecutiva que

cumpla con estandares europeos pero se ajuste a las necesidades de los clientes
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potenciales. Los trajes se deberan ajustar a las diferentes anatomias que se

presentan en nuestra ciudad.

La imagen o presentacion del producto sera impecable ya que este sera presentado
al consumidor final planchado y el empaque, es decir, el porta terno o forro del traje
tendra el logotipo de la empresa; en el caso de camisas o pantalones seran fundas

plasticas también impresos el logotipo de la empresa y las redes sociales.

Los insumos o0 materia prima seran adquiridos en empresas nacionales e
internacionales, son empresas que ya laboran con la marca y también son
reconocidas en el sector textil. Se brindard materia prima de calidad y durabilidad la

cual brindara confort a los consumidores.

Nombre de la marca

“Suit & Tailor”

Logotipo de la marca

; Cﬁ ’

=i BY LA CASA DEL SMOKING

Realizado por: Ariana Sol6rzano
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4.14.3 Precio

El precio del producto es una de las variables mas importante a considerar ya que
esta tiene un alto nivel de poder sobre el consumidor final. Este se definira en base
de las materias primas utilizadas, personal, costos fijos y gastos de importacién de la
materia prima. Debe ser un valor que sea competitivo en el mercado pero sobre todo

cree mas ingresos a la empresa.

4.14.4Plaza

Esta variable del marketing mix indica las caracteristicas principales del proceso del
producto luego de su creacion hasta llegar al consumidor final. EsS un punto
importante dentro de cualquier proyecto o empresa ya que el orden especifico que
es llevado a cabo debe ser en tiempos exactos para que llegue a tiempo a la

empresa y cliente.

En el caso de la marca “Suit & Tailor” de la empresa Servi Ropa, cuando el producto
se encuentre terminado el asistente de produccion lo ingresara a la bodega principal,
con la aprobacion del gerente sobre la orden y la calidad del producto se ingresa al

almacén para la comercializacion.

4.14.5 Promocion

Segun Kotler & Armstrong, (2012) “la promocién implica actividades que comunican
las ventajas del producto y persuaden a los clientes meta de que lo compren.”
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2012) Esto quiere decir que son los medios por los
cuales la empresa dara a conocer a los clientes las caracteristicas del producto para

gue aumente la demanda una vez que conozcan sus beneficios.

133



Para lograr esto se utilizan diferentes métodos como son eventos, el lanzamiento de
la marca, las redes sociales (Facebook, Twitter, etc.) que lograran que el producto

se logre posicionar en la mente de los consumidores.

En cuanto a las redes sociales la empresa Servi-Ropa actualmente no cuenta con
ellas ya que aunque es una de las herramientas mas utilizadas por las empresas

como estrategia, la empresa recién esta empezando a crearlas.

Existe una pagina web la cual al momento se encuentra en actualizacion ya que sera
reestructurada totalmente; desde su creacion no habia sido actualizada y necesita

cambios para satisfacer las necesidades de los clientes.
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4.15 Estudio Financiero

4.15.1 Inversion para el Lanzamiento de la nuevali nea

La inversion inicial de la nueva linea “Suit and Tailor” sera de $ 49.987,93. En la

tabla 43 se detalla en que consiste la inversion inicial.

Tabla 43: Inversion inicial

Descripcién Cantidad  Precio Unitario Total

Maquinaria 10.431,18
Hilvanadora 1 3.332,00 3.332,00
Plancha semi-industriales 1 148,00 148,00
Cerradora 1 2.882,00 2.882,00
Overlock 1 1.120,00 1.120,00
Plancha industrial para planchado de sacos 1 2.949,18 2.949,18
Mueble y enseres 1.657,56
Escritorios 2 171,00 342,00
Sillas fijas 8 43,32 346,56
Mesa de corte 1 627,00 627,00
Mesa decoracion 2 171,00 342,00
Suministros 206,34
Tacho de basura 8 6,84 54,72
Grapadora 2 3,42 6,84
Perforadora 1 2,28 2,28
Tijeras 1 51,30 51,30
Tijera profesional 1 91,20 91,20
Equipos de computo 1.936,58
Computadora MAC 1 1.200,00 1.200,00
Camara profesional 1 237,18 237,18
Laptop 1 499,40 499,40
Presupuesto de marketing 1.000,00
Redes sociales 1 550,00 550,00
Pagina web 1 450,00 450,00
Activos diferidos 9.252,00
Marca registrada 1 600,00 600,00
Gastos de pre-operacion 1 115,00 115,00
Software informatico licencias de Office 365 1 500,00 500,00
Servicios basicos 1 811,18 811,18
Adecuaciones 1 7.225,82 7.225,82
Activos corrientes 7.000,00
Caja Chica 2.000,00
Bancos/Cta. Corriente 5.000,00

Capital de trabajo 18.504,27
Total de inversion 49.987,93

Elaborado por: Los autoras
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4.15.2 Financiamiento

Las fuentes de financiamiento seran de capital propio en un 40 % y capital prestado
60% por una cantidad de $49.987,93.

Tabla 44: Tabla de financiamiento de la inversién

Fuentes de financiamiento
Capital propio Propietaria 40% $ 19.995,17
Capital prestado CFN 60% $ 29.992,76
TOTAL $ 49.987,93

Elaborado por: Las autoras

Se necesitara $49.987,93 para la inversién de la nueva linea que va a lanzar la
nueva linea Suit & Tailor. La Corporacion financiera Nacional dara un préstamo del
60 % del valor de la inversion.

Las condiciones seran las siguientes:

Tabla 45: Condiciones de la amortizacion del présta  mo

TABLA DE AMORTIZACION
Beneficiario $ 29.992,76
Instit. Financiera CFN
Monto en usd $ 29.992,76
Tasa de interes productiva corpol 7,50%
Plazo 5 afios
Gracia 0 afios
Fecha de inicio 15/12/2017
Moneda DOLARES
Amortizacion cada 360 dias
NUmero de periodos 6 para amortizar capital

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 46: Tabla de amortizacion

No. VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
0 $29.992,76
1 15/12/2018 $24.829,06 $2.249,46 $5.163,69 $7.413,15
2 15/12/2019 $19.278,09 $1.862,18 $5.550,97 $7.413,15
3 15/12/2020 $13.310,80 $1.445,86 $5.967,29 $7.413,15
4 15/12/2021 $ 6.895,96 $998,31 $6.414,84 $7.413,15
5 15/12/2022 $ 0,00 $517,20 $6.895,96 $7.413,15
$7.073,00 $29.992,76  $37.065,76

Elaborado por: Los autoras

4.15.3 La produccion

Para la producciéon de la marca se realizd un calculo estimado basado en la
capacidad instalada diaria del personal y la maquinaria, también se consideré las
temporadas altas donde la produccibn aumenté debido al incremento de la
demanda. Las temporadas altas se consideran festividades como son navidad, fin de

afio, graduaciones etc.

Tabla 47: Produccién diaria

Producciéon diaria

Producto Unid
Traje completo
6
hombre

Traje completo

- p 6
mujer pantalon
Falda 6
Dias laborables 20
al mes
Meses 12

laborables al afio

Elaborado por: Las autores

Se tomaron los datos de preferencia de vestimenta diaria de las encuestas

realizadas para calcular las cantidades de produccion.
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llustracion 29: Formula para hallar la produccion mensual

| Produccion diara x Dias |aborables x Mases laborables x % Preferencia de vestimenta x % Varacon de ventas hisloricas

Elaborado por: Las autoras

Se espera producir 1440 prendas al afio. A continuacion se muestra la produccion mensual de la nueva linea de ropa ejecutiva.

Tabla 48: Produccién mensual de la nueva linea de

ropa Ejecutiva

Porcentaje
2%
21%

7%

Producto
Traje completo hombre
Traje completo mujer pantalon
Falda
Total

11,99%
Enero
124
36
12
173

14,98%
Febrero
155
45
15
216

13,11%
Marzo
136
40
13
189

5,01%
Abril
52
15
5
72

6,00% 7,00% 8,02% 8,01%

Mayo Junio Julio Agosto
62 73 83 83
18 21 24 24
6 7 8 8
86 101 116 115

Porcentaje de Participacion de Ventas

6,33% 6,25%
Noviembre  Diciembre TOTAL
66 65 1037
19 19 302
6 6 101
91 90 1440

Elaborado por: Los autoras
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4.14.4 Costos

El costo de material directo incluye la materia prima que se utilizara para la

elaboracion de la nueva linea de ropa ejecutiva.

Tabla 49: Costo de materiales directos del traje de  hombre

COSTO TOTAL MATERIALES DIRECTOS TRAJE DE HOMBRE

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Material Directo por unidad $ 71,18 $ 73,56 $ 76,01 $ 7855 $ 81,18
Unidades al afio 1.037 1.089 1.143 1.200 1.260

Costo Material Directo / Afio $ 73.799,42 $ 80.077,54 $ 86.889,74 $ 94.281,45 $ 102.301,97

Elaborado por: Las autoras

Tabla 50: Costo de materiales directos del traje de  mujer

COSTO TOTAL MATERIALES DIRECTOS TRAJE DE MUJER

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Material Directo por unidad $ 64,38 $ 66,53 $ 68,75 $ 71,05 $ 73,42
Unidades al afio 302 318 318 318 318

Costo Material Directo / Afio $ 19468551 $ 21.124,70 $ 21.830,26 $ 22.559,39 $ 23.312,88

Elaborado por: Las autoras

Tabla 51: Costo de materiales directos de faldas

COSTO TOTAL MATERIALES DIRECTOS FALDA
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Material Directo por unidad $ 14,76 $ 1525 $ 15,76 $ 16,29 $ 16,83
Unidades al afio 101 106 106 106 106

Costo Material Directo / Afio $ 1.487,81 $ 1.614,38 $ 1.668,30 $ 1.724,02 $ 1.781,60

Elaborado por: Las autoras
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En la tabla 52 se calcula el costo de produccion total, esto incluye los costos de

materiales mas el costo de mano de obra directa mas los costos indirectos fijos.

Tabla 52: Costo de produccion total

COSTO DE PRODUCCION TOTAL
Afo 1 Afo 2 Afo 3

COSTO TOTAL MATERIALES

DIRECTOS TRAJE DE HOMBRE 73.799,42 $ 80.077,54 $ 86.889,74

COSTO TOTAL MATERIALES

DIRECTOS TRAJE DE MUJER $ 19.468,51 $ 21.124,70 $ 21.830,26
COSTO TOTAL MATERIALES

DIRECTOS FALDA $ 1.487,81 $ 1.614,38 $ 1.668,30

COSTO MOD $ 47.016,65 $ 47.051,08 $ 47.085,53

CIF $ 9.734,16 $ 10.059,28 $ 10.059,28

COSTO PRODUCCION TOTAL $ 151.506,55 $ 159.926,97 $ 167.533,11

$ 94.281,45

$ 22.559,39

$ 1.724,02

$ 47.120,01
$ 10.059,28
$ 175.744,15

@

©»n BB B

102.301,97

23.312,88

1.781,60

47.154,51
10.059,28
184.610,24

Elaborado por: Las autoras

Tabla 53: Costo unitario del traje de hombre

Costo Unitario Traje de Hombre

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Porcentaje Asignado (MD) 77,88% 77,88% 78,71% 79,52%
Costo MD $ 73.799,42 $ 80.077,54 $ 86.889,74 $ 94.281,45
Costo MOD $ 36.618,38 $ 36.645,19 $ 37.062,35 $ 37.469,30
Costo CIF $ 758134 $ 783456 $ 791794 $  7.999,03
COSTO TOTAL $ 117.999,14 $ 124.557,29 $ 131.870,03 $ 139.749,78
Unidades Prod. 1.037 1.089 1.143 1.200
COSTO UNIT. Trajes de hombre $ 113,81 $ 114,42  $ 115,36 $ 116,44

Afio 5
80,30%
$ 102.301,97
$ 37.866,05
$ 8.077,81
$ 148.245,83
1.260

$ 117,63

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 54: Costo unitario del traje de Mujer

Costo Unitario Traje de Mujer
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Porcentaje Asignado (MD) 20,5% 20,5% 19,8% 19,0% 18,3%
Costo MD $ 19.468,51 $ 21.124,70 $ 21.830,26 $ 22.559,39 $ 23.312,88
Costo MOD $ 9.660,04 $ 9.667,11 $ 9.311,58 $ 8.965,55 $ 8.629,03
Costo CIF $ 1.999,98 $ 2.066,78 $ 1.989,31 $ 1.913,98 $ 1.840,80
COSTO TOTAL $ 3112853 $ 32.85859 $ 33.131,16 $ 33.438,93 $ 33.782,70
Unidades Prod. 302 318 318 318 318
coSTO nlisjlg r.e'grajes de $ 102,94 $ 103,49 $ 104,34 $ 105,31 $ 106,40
Elaborado por: Las autoras
Tabla 55: Costo de materiales directos de falda
Costo Unitario de faldas
Afio 1 Ario 2 Ario 3 Ao 4 Afio 5
Porcentaje Asignado (MD) 1,57% 1,57% 1,51% 1,45% 1,40%
Costo MD $ 1.487,81 $ 1.614,38 $ 1.668,30 $ 1.724,02 $ 1.781,60
Costo MOD $ 738,23 % 738,77 % 711,60 $ 685,16 $ 659,44
Costo CIF $ 152,84 $ 157,95 $ 152,03 $ 146,27 $ 140,68
COSTO TOTAL $ 2.378,88 $ 2.511,09 $ 2.531,92 $ 2.555,44 $ 2.581,72
Unidades Prod. 101 106 106 106 106
COSTO UNIT. De faldas $ 2360 $ 2373 $ 2392 $ 24,14 $ 24,39

Elaborado por: Las autoras

4.15.4 Precio de venta al publico

El precio de venta se determiné con el método basado en el costo, con la modalidad

meétodo del costo mas margen. Primero se debe sumar los costos variables mas

costos fijos divido para las unidades producidas. El costo unitario se le aumenta el

margen de beneficio que se desea ganar. (Nagle & Holden, 2002)
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Tabla 56: Precio de venta al pubico

PRECIO TRAJE DE HOMBRE
COSTO UNITARIO % MC MC PVP
$113,81 45% $93,12 $206,93
PRECIO TRAJE DE MUJER
COSTO UNITARIO % MC MC PVP
$102,94 30% $44,12 $ 147,05
PRECIO FALDA
COSTO UNITARIO % MC MC PVP
$23,60 35% $12,71 $36,31
Elaborado por: Las autoras
4.15.5Ingresos y egresos
Tabla 57: Ingresos corrientes del proyecto
INGRESO CORRIENTE Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ventas Totales ($) 31.490,42 39.342,41 34.446,97 13.163,11 15.760,71 18.387,62 21.073,90 21.044,69 17.046,76 17.879,59 16.630,75 16.406,13
Efectivo (40%) 12.596,17 15.736,96 13.778,79 5.265,24 6.304,28 7.355,05 8.429,56 8.417,88 6.818,70 7.151,84 6.652,30 6.562,45
Tarjeta Crédito a 30 dias (60%) 18.894,25 23.605,44 20.668,18 7.897,86 9.456,43 11.032,57 12.644,34 12.626,81 10.228,06 10.727,75 9.978,45 9.843,68
INGRESO MENSUAL 31.49042 39.34241 34.446,97 13.163,11 15.760,71 18.387,62 21.073,90 21.044,69 17.046,76 17.879,59 16.630,75 16.406,13

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 58: Egresos corrientes del proyecto

EGRESO CORRIENTE Diciembre Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
CIF 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18 811,18
Costo Material Directo 11.359,74 14.192,24 12.426,28 4.748,41 5.685,46 6.633,08 7.602,12 7.591,59 6.149,39 6.449,82 5.999,32 5.918,29 11.359,74
Mano de Obra Directa 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05 3.918,05
Gastos Administrativos 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30 2.415,30
EGRESO MENSUAL 18.504,27 21.336,77 19.570,81 11.892,94 12.829,99 13.777,61 14.746,65 14.736,12 13.293,92 13.594,35 13.143,85 13.062,82 18.504,27
Elaborado por: Las autoras
Tabla 59: Saldos de ingresos y egresos acumulados
Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingreso Mensual 31.490,42 39.342,41 34.446,97 13.163,11 15.760,71 18.387,62 21.073,90 21.044,69 17.046,76 17.879,59 16.630,75 16.406,13
Egreso Mensual 18.504,27 21.336,77 19.570,81 11.892,94 12.829,99 13.777,61 14.746,65 14.736,12 13.293,92 13.594,35 13.143,85 13.062,82 18.504,27
Saldo - 18.504,27 10.153,65 19.771,60 22.554,03 333,12 1.983,09 3.640,97 6.337,78 7.750,77 345241 4.735,74 3.567,93 - 2.098,14
SALDO ACUMULADO - 18.504,27 - 8.350,62 11.420,98 33.975,00 34.308,12 36.291,21 39.932,18 46.269,96 54.020,73 57.473,15 62.208,89 65.776,82 63.678,68

Elaborado por: Las autoras
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4.15.6 Depreciacion

Tabla 60: Datos de la depreciacion

Magquinaria Inversion ($) Periodo/Afios Tasa
Hilvanadora 3.332,00 10 10%
Plancha semi-industriales 148,00 10 10%
Cerradora 2.882,00 10 10%
Overlock 1.120,00 10 10%
Plancha industrial para planchado de 2.949,18 10 10%
Muebles y enseres 1.657,56 10 10%
Equipos de computo 1.936,58 5 33%

Tabla 61: Depreciacion anual

Elaborado por: Las autoras

~ Valor depreaciacion anual
Anos )

1.854,34

1.854,34
1.208,87
1.208,87
1.208,87

a b~ owN -

Elaborado por: Las autoras
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4.14.7 Escenarios proyectados del proyecto

4.14.8.1 Escenario positivo

Tabla 62: Variables a considerar

Elaborado por: Las autoras
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Incremento de los ingresos 10,0%
Historico 5% Variacion promedio de la 3%
inflacion
Estrategia 10% Incremento en Ventas 13,67%
Variables %
ALQUILER 0,88
CONFECCION 0
REPARACION 11
DESCUENTOS 10%




Tabla 63: Flujo proyectado de Ventas Netas

Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022
0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas ($) 262.673,04 298.590,95 339.420,28 385.832,60 438.591,35
Ingresos por Ventas SIN IMPLEMENTACION ($) 777.191,07 883.464,17 1.004.269,06 1.141.592,81 1.297.694,22
Descuentos ($) 7.600,75 8.640,08 9.821,52 11.164,52 12.691,16
CIF - 811,18 - 9.734,16 - 10.059,28 - 10.395,26 - 10.742,46 - 11.101,26
CIF SIN IMPLEMENTACION (3$) - 330,44 - 3.487,14 - 3.963,97 - 4506,01 - 5.122,16 - 5.822,56
Costo Material Directo - 11.359,74 - 94.755,74 - 97.920,59 - 101.191,13 - 104.570,92 - 108.063,59
Costo Material Directo SIN IMPLEMENTACION ($) - 462745 - 48.833,85 - 55.,511,39 - 63.102,02 - 7173059 - 81.539,03
Mano de Obra Directa - 3.918,05 - 47.016,65 - 47.956,98 - 48.916,12 - 4989444 - 50.892,33
M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($) - 1.596,04 - 16.843,14 - 19.146,27 - 21.764,33 - 24.740,38 - 28.123,38
Costos de Produccioén por Ventas ($) - 220.670,68 - 234.558,48 - 249.874,87 - 266.800,95 - 285.542,15
Ventas Netas ($) 811.592,67 938.856,56 1.083.992,95 1.249.459,95 1.438.052,26

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 64: Flujo neto de efectivo proyectado

Afio 0
Ingresos afectos a impuestos

Ventas netas ($)

Egresos afectos a impuestos

Gastos administrativos ($)

G.A SIN IMPLEMENTACION ($)

Mano de obra indirecta ($)

M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($)

Gastos de ventas ($)

G.V SIN IMPLEMENTACION ($)

OTROS GASTOS (3$)

(-) Depreciaciones ($)

(-)Depreciaciones sin IMPLEMENTACION ($)

Gastos totales ($)

Utilidad antes de interes e impuestos

(-) Interes

Utilidad antes de impuestos

Participacion de trabajadores 0,15
Utilidad grave

Impuestos 0,22
Utilidad neta

Depreciaciones

Depreciaciones SIN IMPLEMENTACION

Pago de Capital

(-) Inversion - 49.987,93
(-) Capital de Trabajo - 8.350,62
(+) Recuperacion Cap. De Trabajo

Flujo Neto de Efectivo - 49.987,93

Flujo de efectivo

1 2
811.592,67 938.856,56
- 12.32512 - 13.227,65
- 233.562,28 - 250.665,23
- 6.162,56 - 6.613,82
= 2747792 - 29.490,03
- 12.325,12 - 13.227,65
= 13.738,96 - 14.745,01
- 346.776,95 - 358.359,30
- 1.85434 - 1.854,34
- 40.180,78 - 40.180,78
- 694.404,03 - 728.363,80
117.188,64 210.492,76
- 224946 - 1.862,18
114.939,19 208.630,58
- 17.240,88 - 31.294,59
97.698,31 177.335,99
21.493,63 39.013,92
76.204,68 138.322,08
1.854,34 1.854,34
40.180,78 40.180,78
- 5.163,69 - 5.550,97
113.076,10 174.806,22

3
1.083.992,95

14.196,26
269.020,56
7.098,13
31.649,48
14.196,26
15.824,74
370.328,50
1.854,34
40.180,78
764.349,04
319.643,90
1.445,86
318.198,04
47.729,71
270.468,34
59.503,03
210.965,30
1.854,34
40.180,78
5.967,29

247.033,12

4
1.249.459,95

15.235,80
288.719,99
7.617,90
33.967,06
15.235,80
16.983,53
382.697,47
1.208,87
40.180,78
801.847,21
447.612,74
998,31
446.614,43
66.992,16
379.622,26
83.516,90
296.105,37
1.208,87
40.180,78
6.414,84

331.080,18

5
1.438.052,26

16.351,47
309.861,93
8.175,73
36.454,35
16.351,47
18.227,17
395.479,56
1.208,87
40.180,78
842.291,34
595.760,92
517,20
595.243,72
89.286,56
505.957,16
111.310,58
394.646,59
1.208,87
40.180,78
6.895,96

8.350,62
429.140,29

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 65: Andlisis TIR y VAN del proyecto con y sin

implementacién

ANALISIS TR Y VAN DEL PROYECTO CON IMPLEMENTACION

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $113.076,10 $174.806,22 $247.033,12 $331.080,18 $429.140,29
(-) Inversién -$ 49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 $113.076,10 $174.806,22 $247.033,12 $331.080,18 $429.140,29
RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 $63.088,17 $237.894,39 $484.927,51 $816.007,69 $1.245.147,98
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO SIN IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $132.420,61 $156.570,95 $183.330,53 $212.946,15 $ 245.686,88
(-) Inversion $0,00
RESULTADO $0,00 $132.420,61 $156.570,95 $183.330,53 $212.946,15 $ 245.686,88
RECUPERACION DE LA INVERSION $0,00 $132.420,61 $288.991,55 $472.322,09 $ 685.268,24 $930.955,12
Elaborado por: Las autoras
Tabla 66: Andlisis TIR y VAN del proyecto
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO -$19.344,50 $18.235,27 $63.702,59 $118.134,03 $183.453,40
(-) Inversion -$ 49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 -$ 19.344,50 $18.235,27 $ 63.702,59 $118.134,03 $183.453,40
RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 -$ 69.332,43 -$51.097,16 $12.605,43 $130.739,45 $314.192,86

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 67: Calculo del costo promedio ponderado de ¢ apital para hallar la TMAR

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
CAPITAL PROPIO $ 19.995,17 40,00% 24,58% 9,83%
PRESTAMO $ 29.992,76 60,00% 7,50% 4,50%
TMAR- Tasa Minima Aceptable de Rendimiento 14,33%

Elaborado por: Las autoras

Tabla 68: Andlisis de rentabilidad

ANALISIS DE RENTABILIDAD

TMAR 14,33%
TIR 57,16%
VAN $152.707,02

Elaborado por: Las autoras

Explicacion:

En el escenario positivo se consideran varias variables como: Historico y Estrategia.
Historico representa el porcentaje que van aumentar las ventas sin implementacién
(5%) y estrategia es el porcentaje que aumentan la ventas con la implementacion
(10%).

En el escenario positivo con la implementacion donde consideramos que los
ingresos van a incrementar un 10% y el incremento de las ventas sera de 13,67%.
Tomando en cuenta el % en efectivo es del 40%, la cual el 25% de ellos se aplicara

las estrategias, donde vamos a captar mas clientes.

La situacion dentro de la empresa se estima que sea la siguiente: Las confecciones
actuales disminuiran a 0, el alquiler disminuird en un 12% y las reparaciones van a
incrementar en un 10%. En conclusion, la TIR es de 57,16% que es mayor a la

TMAR, lo que indica que si es rentable.
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4.14.8.2 Escenario conservador

Tabla 69: Variables a considerar

Incremento de los ingresos

5,0%

Historico 2%

Variacion promedio de la

3%

Estrategia 5%

Incremento en Ventas

8,51%

Variables

ALQUILER

CONFECCION

REPARACION

DESCUENTOS

0,88

11

10%

Tabla 70: Flujo proyectado de Ventas Netas

Elaborado por: Las autoras
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0

Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022
0 1 2 8 4 5
Ingresos por Ventas ($) 262.673,04 285.018,63 309.265,17 335.574,36 364.121,67
Ingresos por Ventas SIN IMPLEMENTACION ($) 777.191,07 843.306,71 915.046,81 992.889,84 1.077.354,98
Descuentos ($) 7.600,75 8.247,35 8.948,95 9.710,24 10.536,29
CIF 811,18 - 9.734,16 - 10.059,28 10.395,26 10.742,46 11.101,26
CIF SIN IMPLEMENTACION (%) 330,44 - 3.487,14 - 3.783,79 4.105,68 4.454,95 4.833,93
Costo Material Directo 11.359,74 - 94.755,74 - 97.920,59 101.191,13 104.570,92 108.063,59
Costo Material Directo SIN IMPLEMENTACION ($) 4.627,45 - 48.83385 - 52.988,15 57.495,85 62.387,02 67.694,28
Mano de Obra Directa 3.918,05 - 47.016,65 - 47.956,98 48.916,12 49.894,44 50.892,33
M.O.D SIN IMPLEMENTACION (%) 1.596,04 - 16.843,14 - 18.275,98 19.830,72 21.517,72 23.348,23
Costos de Produccién por Ventas ($) - 220.670,68 - 230.984,77 241.934,76 253.567,51 265.933,63
Ventas Netas ($) 811.592,67 889.093,22 973.428,27 1.065.186,45 1.165.006,73
Elaborado por: Las autoras




Tabla 71: Flujo neto de efectivo proyectado

Afio 0
Ingresos afectos a impuestos

Ventas netas ($)

Egresos afectos a impuestos

Gastos administrativos ($)

G.A SIN IMPLEMENTACION ($)

Mano de obra indirecta ($)

M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($)

Gastos de ventas ($)

G.V SIN IMPLEMENTACION ($)

OTROS GASTOS ($)

(-) Depreciaciones ($)

(-)Depreciaciones sin IMPLEMENTACION ($)

Gastos totales ($)

Utilidad antes de interes e impuestos

(-) Interes

Utilidad antes de impuestos

Participacion de trabajadores 0,15
Utilidad grave

Impuestos 0,22
Utilidad neta

Depreciaciones

Depreciaciones SIN IMPLEMENTACION

Pago de Capital

(-) Inversion - 49.987,93
(-) Capital de Trabajo - 8.350,62
(+) Recuperacion Cap. De Trabajo

Flujo Neto de Efectivo - 49.987,93

Flujo de efectivo

1 2
811.592,67 889.093,22

- 12.32512 - 13.227,65
= 233.562,28 - 250.665,23
- 6.162,56 - 6.613,82
= 2747792 - 29.490,03
- 12.32512 - 13.227,65
= 13.738,96 - 14.745,01
- 346.776,95 - 358.359,30
- 1.854,34 - 1.854,34
- 40.180,78 - 40.180,78
= 694.404,03 - 728.363,80
117.188,64 160.729,42

- 224946 - 1.862,18
114.939,19 158.867,24

7. 17.240,88 - 23.830,09
97.698,31 135.037,16
21.493,63 29.708,17
76.204,68 105.328,98
1.854,34 1.854,34
40.180,78 40.180,78

- 5.163,69 - 5.550,97
113.076,10 141.813,13

3
973.428,27

14.196,26
269.020,56
7.098,13
31.649,48
14.196,26
15.824,74
370.328,50
1.854,34
40.180,78
764.349,04
209.079,22
1.445,86
207.633,36
31.145,00
176.488,36
38.827,44
137.660,92
1.854,34
40.180,78
5.967,29

173.728,74

4

1.065.186,45

15.235,80
288.719,99
7.617,90
33.967,06
15.235,80
16.983,53
382.697,47
1.208,87
40.180,78
801.847,21
263.339,24
998,31
262.340,93
39.351,14
222.989,79
49.057,75
173.932,04
1.208,87
40.180,78
6.414,84

208.906,85

5
1.165.006,73

16.351,47
309.861,93
8.175,73
36.454,35
16.351,47
18.227,17
395.479,56
1.208,87
40.180,78
842.291,34
322.715,39
517,20
322.198,19
48.329,73
273.868,47
60.251,06
213.617,40
1.208,87
40.180,78
6.895,96

8.350,62
248.111,10

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 72: Andlisis TIR y VAN del proyecto con y sin implementacién

ANALISIS TR Y VAN DEL PROYECTO CON IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $113.076,10 $141.813,13 $173.728,74 $208.906,85 $248.111,10
(-) Inversién -$49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 $113.076,10 $141.813,13 $173.728,74 $ 208.906,85 $248.111,10
RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 $63.088,17 $204.901,30 $ 378.630,04 $587.536,89 $ 835.647,99
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO SIN IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $132.420,61 $140.109,77 $148.117,81 $ 156.448,54 $165.104,81
(-) Inversion $0,00
RESULTADO $0,00 $132.420,61 $140.109,77 $148.117,81 $ 156.448,54 $165.104,81
RECUPERACION DE LA INVERSION $0,00 $132.420,61 $272530,38 $420.648,19 $577.096,73 $ 742.201,54
Elaborado por: Las autoras
Tabla 73: Andlisis TIR y VAN del proyecto
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJANETO -$19.344,50 $1.703,36 $25.610,93 $52.458,31 $ 83.006,29
(-) Inversion -$ 49.987,93
RESULTADO -$ 49.987,93 -$19.344,50 $1.703,36 $25.610,93 $52.458,31 $ 83.006,29
RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 -$69.332,43 -$ 67.629,08 -$ 42.018,15 $10.440,16 $ 93.446,46

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 74: Caélculo del costo promedio ponderado de ¢ apital para hallar la TMAR

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
CAPITAL PROPIO $ 19.995,17 40,00% 24,58% 9,83%
PRESTAMO $ 29.992,76 60,00% 7,50% 4,50%
TMAR- Tasa Minima Aceptable de Rendimiento 14,33%
Elaborado por: Las autoras
Tabla 75: Andlisis de rentabilidad
ANALISIS DE RENTABILIDAD

TMAR 14,33%

TIR 23,74%

VAN $24.720,94

Elaborado por: Las autoras

Explicacion:

En el escenario conservador sin la implementacion donde consideramos el

incremento de las ventas seran del 2%. La situacidon dentro de la empresa se estima

que sea la siguiente: Las confecciones actuales disminuiran a 0 ya que se va a

implementar la linea, el alquiler disminuird en un 12% y las reparaciones van a

incrementar en un 10%. En conclusion, si es rentable, ya que la TIR es 23,74% que

es mayor a la TMAR.
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4.14.8.3 Escenario pesimista

Tabla 76: Variables a considerar

Elaborado por: Las autoras
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. Incremento de los ingresos 2,0%
Histoérico 0% _ :
Variacion promedio de la
. -, 3%
inflacion
i 0
Estrategla 2% Incremento en Ventas 5,41%
Variables %
ALQUILER 0,88
CONFECCION 0
REPARACION 1
DESCUENTOS 10%




Tabla 77: Flujo proyectado de Ventas Netas

Afio
Ingresos por Ventas ($)

Ingresos por Ventas SIN IMPLEMENTACION ($)
Descuentos ($)

CIF

CIF SIN IMPLEMENTACION ($)

Costo Material Directo

Costo Material Directo SIN IMPLEMENTACION ($)

Mano de Obra Directa

M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($)

Costos de Produccion por Ventas ($)
Ventas Netas ($)

2017

811,18

330,44

11.359,74

4.627,45

3.918,05

1.596,04

2018
1
299.191,15
751.562,29
7.801,91

9.734,16

3.372,15

94.755,74

47.223,50

47.016,65

16.287,71

218.389,91
824.561,61

2019
2
315.367,81
792.197,76
8.223,74

10.059,28

3.554,48

97.920,59

49.776,78

47.956,98

17.168,36

226.436,46
872.905,37

2020
3
332.419,12
835.030,31
8.668,39

10.395,26

3.746,66

101.191,13

52.468,11

48.916,12

18.096,62

234.813,90
923.967,14

2021
4
350.392,36
880.178,72
9.137,07

10.742,46

3.949,23

104.570,92

55.304,95

49.894,44

19.075,06

243.537,07
977.896,94

2022
5
369.337,37
927.768,23
9.631,09

11.101,26

4.162,76

108.063,59

58.295,18

50.892,33

20.106,41

252.621,54
1.034.852,97
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Tabla 78: Flujo neto de efectivo proyectado

Afio 0
Ingresos afectos a impuestos

Ventas netas ($)

Egresos afectos a impuestos

Gastos administrativos ($)

G.A SIN IMPLEMENTACION ($)

Mano de obra indirecta ($)

M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($)

Gastos de ventas ($)

G.V SIN IMPLEMENTACION ($)

OTROS GASTOS ($)

(-) Depreciaciones ($)

(-)Depreciaciones sin IMPLEMENTACION ($)

Gastos totales ($)

Utilidad antes de interes e impuestos

(-) Interes

Utilidad antes de impuestos

Participacion de trabajadores 0,15
Utilidad grave

Impuestos 0,22
Utilidad neta

Depreciaciones

Depreciaciones SIN IMPLEMENTACION

Pago de Capital

(-) Inversion - 49.987,93
(-) Capital de Trabajo - 3.972,67
(+) Recuperacion Cap. De Trabajo

Flujo Neto de Efectivo - 49.987,93

Flujo de efectivo

1 2
824.561,61 872.905,37
- 12.325,12 - 13.227,65
= 233.562,28 - 250.665,23
- 6.162,56 - 6.613,82
- 2747792 - 29.490,03
- 12.32512 - 13.227,65
- 13.738,96 - 14.745,01
- 346.776,95 - 358.359,30
- 185434 - 1.854,34
- 40.180,78 - 40.180,78
= 694.404,03 - 728.363,80
130.157,58 144.541,57
- 224946 - 1.862,18
127.908,13 142.679,39
- 19.186,22 - 21.401,91
108.721,91 121.277,48
23.918,82 26.681,05
84.803,09 94.596,43
1.854,34 1.854,34
40.180,78 40.180,78
- 5.163,69 - 5.550,97
121.674,51 131.080,58

3
923.967,14

14.196,26
269.020,56
7.098,13
31.649,48
14.196,26
15.824,74
370.328,50
1.854,34
40.180,78
764.349,04
159.618,10
1.445,86
158.172,24
23.725,84
134.446,41
29.578,21
104.868,20
1.854,34
40.180,78
5.967,29

140.936,02

4
977.896,94

15.235,80
288.719,99
7.617,90
33.967,06
15.235,80
16.983,53
382.697,47
1.208,87
40.180,78
801.847,21
176.049,73
998,31
175.051,42
26.257,71
148.793,71
32.734,62
116.059,09
1.208,87
40.180,78
6.414,84

151.033,91

5
1.034.852,97

16.351,47
309.861,93
8.175,73
36.454,35
16.351,47
18.227,17
395.479,56
1.208,87
40.180,78
842.291,34
192.561,63
517,20
192.044,43
28.806,66
163.237,77
35.912,31
127.325,46
1.208,87
40.180,78
6.895,96

3.972,67
161.819,16

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 79: Andlisis TIR y VAN del proyecto con impl  ementacion

ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO CON IMPLEMENTACION

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS DE CAJA NETO $121.674,51 $131.080,58 $140.936,02 $151.033,91 $161.819,16

(-) Inversion -$49.987,93

RESULTADO -$49.987,93 $121.674,51 $131.080,58 $140.936,02 $151.033,91 $161.819,16

RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 $71.686,58 $202.767,16 $343.703,18 $494.737,08 $ 656.556,24

Elaborado por: Las autoras
Tabla 80: Andlisis TIR y VAN del proyecto sin imple  mentacion
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO SIN IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS DE CAJA NETO $132.420,61 $129.135,66 $ 125.209,69 $ 120.582,40 $115.188,60
(-) Inversion $0,00
RESULTADO $0,00 $132.420,61 $129.135,66 $ 125.209,69 $120.582,40 $115.188,60
RECUPERACION DE LA INVERSION $0,00 $132.420,61 $261.556,26 $ 386.765,95 $507.348,35 $ 622.536,95

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 81: Analisis TIR y VAN del proyecto

ANALISIS TIRY VAN DEL PROYECTO
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO -$10.746,10 $1.944,92 $15.726,33 $30.451,51 $46.630,56
(-) Inversion -$ 49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 -$10.746,10 $1.944,92 $15.726,33 $30.451,51 $ 46.630,56
RECUPERACION DE LA INVERSION -$49.987,93 -$ 60.734,03 -$ 58.789,10 -$ 43.062,78 -$ 12.611,27 $34.019,29

Elaborado por: Las autoras

Tabla 82: Andlisis de rentabilidad

ANALISIS DE RENTABILIDAD
TMAR 14,33%
TIR 11,52%
VAN ($5.686,38)
Elaborado por: Las autoras
Explicacion

En el escenario pesimista sin la implementacion se considera que no existira

incremento en las ventas de la empresa, por otro lado los ingresos aumentarian un

2%. La situacion dentro de la empresa se estima que sea la siguiente: Las

confecciones actuales disminuiran a 0 es decir las personas compraran la nueva

linea. En conclusion, el proyecto no seria rentable, ya que la TIR es 11,52% el cual

es menor que la TMAR (Tasa Minima Atractiva de Retorno), por lo tanto no esta en

la capacidad de cubrir las variables macroecondémicas del entorno y el interés que se

genera del préstamo realizado.
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4.14.8.4 Escenario con recesion econémica en el pai

Tabla 83: Variables a considerar

S

Variables %
ALQUILER 0,80
Incremento de los ingresos 0,0% )
. . CONFECCION 0
Variacion promedio de la 3% Historico -10%
inflacién .
. REPARACION 0,85
Incremento en Ventas 3,34% Estrategia 0%
DESCUENTOS 10%
Elaborado por: Las autoras
Tabla 84: Flujo neto de efectivo proyectado
Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022
0 1 2 3 4 5

Ingresos por Ventas ($) 262.673,04 271.446,32 280.512,62 289.881,75 299.563,80
Ingresos por Ventas SIN IMPLEMENTACION ($) 670.325,11 692.713,97 715.850,61 739.760,02 764.468,01
Descuentos ($) 6.916,81 7.147,83 7.386,57 7.633,28 7.888,23
CIF - 811,18 - 9.734,16 - 10.059,28 10.395,26 10.742,46 11.101,26
CIF SIN IMPLEMENTACION ($) - 330,44 - 3.007,65 - 3.108,11 3.211,92 3.319,20 3.430,06
Costo Material Directo - 11.359,74 - 94.755,74 - 97.920,59 101.191,13 104.570,92 108.063,59
Costo Material Directo SIN IMPLEMENTACION ($) - 462745 - 42.119,06 - 43.525,83 44.979,60 46.481,92 48.034,41
Mano de Obra Directa - 3.918,05 - 47.016,65 - 47.956,98 48.916,12 49.894,44 50.892,33
M.O.D SIN IMPLEMENTACION ($) - 1596,04 - 14.527,16 - 15.012,36 15.513,78 16.031,94 16.567,40
Costos de Produccién por Ventas ($) - 211.160,42 - 217.583,15 224.207,81 231.040,87 238.089,05
Ventas Netas ($) 714.920,92 739.429,30 764.768,86 790.967,62 818.054,52

Elaborado por

15

: Las autoras
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Tabla 85: Andlisis TIR y VAN del proyecto con imple

mentacion

ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO CON IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $48.982,73 $42.585,94 $ 35.387,56 $27.099,76 $18.081,78
(-) Inversién -$49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 $48.982,73 $42.585,94 $ 35.387,56 $27.099,76 $18.081,78
RECUPERACION DE LA INVERSION -$ 49.987,93 -$1.005,20 $41.580,74 $ 76.968,30 $ 104.068,06 $122.149,85
Elaborado por: Las autoras
Tabla 86: Andlisis TIR y VAN del proyecto sin imple  mentacion
ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO SIN IMPLEMENTACION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO $132.420,61 $74.265,07 $17.473,50 -$ 38.215,87 -$93.057,62
(-) Inversion $0,00
RESULTADO $0,00 $132.420,61 $74.265,07 $17.473,50 -$ 38.215,87 -$ 93.057,62
RECUPERACION DE LA INVERSION $0,00 $132.420,61 $206.685,68 $224.159,18 $185.943,30 $92.885,68

Elaborado por: Los autoras
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Tabla 87: Andlisis TIR y VAN del proyecto

ANALISIS TIR Y VAN DEL PROYECTO

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA NETO -$83.437,88 -$31.679,13 $17.914,06 $65.315,64 $111.139,40
(-) Inversion -$ 49.987,93
RESULTADO -$49.987,93 -$83.437,88 -$31.679,13 $17.914,06 $65.315,64 $111.139,40
RECUPERACION DE LA INVERSION -$49.987,93 -$133.425,81 -$165.104,94 -$147.190,88 -$81.875,24 $29.264,16

Elaborado por: Los autoras

Tabla 88: Andlisis de rentabilidad

ANALISIS DE RENTABILIDAD

TMAR 14,33%
TR 4,65%
VAN ($40.100,80)

Elaborado por: Los autoras

Para el calculo de la recesion utilizamos variables como: la reduccién drastica que
tendrian los ingresos de la empresa y también se obtuvo la opinidn de la propietaria,
sugirié que si el pais cae en recesion econémica habra un decrecimiento del 10%
en los ingresos totales. Tomamos en consideracion que habra un reduccién del —
10% en total de los ingresos, la cual da un resultado de la TIR del 4,65% que nos
indica que no existira rentabilidad para el proyecto. Aunque existe un incremento de
las ventas del 3,34% es muy bajo en relacion a los otros escenarios y este solo

responde a la variacion de la inflacion considerada en los flujos.
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CONCLUSIONES

Dentro del sector textil la industria de mayor dinamismo es el de la confeccion de
prendas de vestir seguido por la industria de hilatura, tejedura, y acabado de
productos textiles. (Diagnostico del sector textil y de la confeccion, 2010). El
gobierno esta apoyando la matriz productiva por medio de un arancel mixto a las
importaciones de prendas vestir con el fin de proteger a la industria nacional. Esto
nos favorece, ya que podremos competir equitativamente con el sector textil de
Guayaquil satisfaciendo a los consumidores con un producto de calidad.

El analisis macro del estudio de mercado dio como resultado que el gobierno, dada
la situacion econdmica del pais, incrementd los aranceles e impuestos. Por otro
lado, la tasa de desempleo ha incrementado en el afio 2015. Se puede concluir que
es dificil invertir en el pais por los aranceles e impuestos pero si lanzamos la nueva

linea esta permitird que se creen nuevas plazas de trabajo.

En el analisis micro del estudio de mercado se concluyd que hay barreras de
entrada en el mercado de la confeccion, ya que requiere de una inversion
significativa, hay muchos competidores y sustitutos. En conclusion se va a lanzar un
producto con ventaja competitiva donde se destaque la calidad con un precio

competitivo.

En el analisis financiero se concluyé que el lanzamiento de la nueva linea ejecutiva
si es factible. Se analiz6 la TIR la cual fue aceptable que indica que la nueva linea
sera rentable y aumentara las ventas de Servi — Ropa. Aunque de acuerdo al
analisis histérico Servi - Ropa estd4 en crecimiento, la nueva linea aumentara las

ventas y hara este crecimiento ain mas significativo.
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RECOMENDACIONES

Para el lanzamiento de la nueva linea de ropa ejecutiva se deben tomar en cuenta
los factores mas importantes para los posibles clientes, se debe cuidar el precio de
venta a nuestros clientes asi mismo se debe de mantener un servicio post-venta
para que exista contacto con el cliente y asi mismo €l esté actualizado con las

nuevas tendencias e innovaciones que se hacen de la marca.

También es recomendable que se trabaje en el marketing de la marca para poder
captar mas personas y también que las mismas conozcan cuales son los beneficios
reales de la marca, es decir su calidad y su método de confecciéon. Por lo que se
deben aplicar estrategias de marketing donde se muestre cuales son los precios de

los trajes ejecutivos que deben ser competitivos en relacion al mercado actual.

Es importante que se mantenga una actualizacion constante de los cambios en las
tendencias mundiales para mantener la linea actualizada y el interés por nuestros
clientes actuales y los potenciales. De esta manera se evita que los clientes
potenciales prefieran la competencia o los bienes sustitutos antes que nuestro

producto.

Servi-Ropa cuenta con diferentes fuentes de ingreso, pero en el caso de la creacion
de la linea de ropa ejecutiva, puede perjudicar directamente a una de las fuentes,
por ejemplo: pueden disminuir los alquileres de trajes ya que los posibles clientes
que compren dejarian de alquilarlos. Por lo tanto se debe incrementar la publicidad
de la empresa en general o que otra de las fuentes este en la capacidad de soportar

ese decrecimiento.
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ANEXQOS

Anexo 1: Entrevista a Olga Doumet

1. ¢Cual fue la razén por la que inicio en el mundo de la moda?

Bueno, yo me inicie en el mundo de la moda desde muy pequefia porque sentia una
inclinacion hacia la moda, a corta edad desde los nueve afios... siempre me gusto

lucir los vestidos de mi mama y siempre senti mucha aficion por las texturas.

Por todo lo que es la estética, por la pintura, por el dibujo; siempre me ha gustado y
lo pude méas adelante ver materializado cuando conoci que existia una carrera que

se llamaba disefio de modas y lo estudie en la universidad.

2. ¢Do6nde adquirié sus conocimientos sobre moda, confeccion y ropa en

general?

Yo tengo varias profesiones, la primera de ellas soy publicista y mercadotecnista, me
gradué en la universidad espiritu santo en el afio 91. Eso complementa mi carrera
como comunicadora y estudie disefio de modas cuando el estudio de disefio IDI se
abrié en Guayaquil, mas adelante me uni a la carrera de disefio en euro disefio con
la primera promocién que gradud ese instituto asi que en el afio 2003 me incorporé y
tuve un desfile de 70 modelos y 600 invitados en el hotel Hilton, fue una pasarela
individual; estudie corte y confeccion ahi, también hice estudios de disefio del arte,
de historia del arte de dibujo y pintura con maestros y artistas a nivel nacional y
también en Suiza entre los afios 90 al 93.

167



3. Dentro de los conocimientos adquiridos ¢ Qué fue lo que mas le impacto?

Las materias que mas me gustan introduccién al disefio la historia de la moda,
historia del arte sobre todo por el impacto que las civilizaciones han tenido en el
mundo, la influencia que han dado tanto la cultura como la historia de las
civilizaciones, el legado que dejan en las culturas que van pasando a lo largo de los

anos.

Mi tesis en el primer afio fue sobre los egipcios y los griegos, quizas son las
civilizaciones que mas impacto tuvieron en mi trabajo porque una vez que me
gradué mi tesis fue la inspiracién greco romana, mi primer desfile se llamé musas y
estaba inspirada en esa civilizacién; también puedo decirle que una de las materias
gue mas me gustaba es la confeccion sobre todo los acabados de prendas, me han
gustado siempre hacer trabajos manuales asi que disfrute mucho los acabados de

alta costura que se prenden como bordar con pedreria.

La linea de alta costura siempre me ha llamado mucho la atencion asi que a lo largo
de mi vida en estos 14 afos he podido aplicar todas las areas del disefio de modas.
He desarrollado lineas desde pantalones de bafio hasta la alta costura, pasando por
la pret-a-porter los disefios para madre de novia, novias, graduaciones,
quinceafieras, lineas de coctel, la linea de nifias, la de damas que es la que me
caracteriza sobre todo la de noche, he hecho trajes de reinas, trajes de gala, trajes
de alta costura hechos a la medida que es lo que todavia me dedico hacer u hoy por
hoy hago un retail fashion que es una aplicacion de un pret-a-porter para consumo

masivo.

Desarrollo lineas urbanas, clasico-urbanas, podrian decirse con una linea muy
contemporanea. Busco la practicidad de la moda he incursionado en el mundo de los
accesorios sobre todo en el disefio de bisuteria y también hoy por hoy puedo decirle

que disefio mi propia linea de zapatos para nifias y para damas.
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Como puede ver el mundo del disefio no empieza ni termina en el papel sino que
practicamente es un universo que lo podemos aplicar a todos los aspectos de la vida
del ser humano. Me siento en la capacidad de disefiar para una persona cualquier
cosa que tenga necesidad sea de vestir sea de imagen de mejorar su aspecto fisico,
asesoria sobre todo en maquillaje, en peinado en complemento y en productos;
asesoro imagenes de marca también como Avon, como Guitig y como muchas otras

gue me han pedido pues una asesoria con mis conocimientos.

4. ¢Cuanto tiempo tiene en el mundo de la moda?

Como le comenté yo tengo ya 14 afios con la marca Olga Doumet Atelier, que es mi
marca de alta costura, tengo una sublinea dentro de la linea retail fashion que es un
pret-a-porter que la comercializo en una importante cadena comercial que se llama
Olga por Olga Doumet, tengo una marca que se llama Olga Doumet Signature que la
manejo a nivel de otra cadena retail, desarrollo una linea de nifias que se llama
“Kekos” por Olga Doumet que va desde los 4 a los 12 afios, una linea de teens o sea
de niflas adolecentes que va desde los 12 a 18 afios que es ropa urbana, casual
urbana. También como le comente incursione en la linea de calzado también con el

mismo nombre Olga Doumet Signature.

5. ¢Como es el estilo de Olga Doumet?

Contemporaneo a temporal, un poco bohemio, un poco chic es una mezcla muy
personal de mi inspiracion que sobre todo me nutro de mis viajes, de mi estado de
animo de la mujer contemporanea, de mi misma, de una mujer joven segura de si
misma, de una mujer internacional de una mujer que vive la vida disfrutando de la
plenitud, muy segura de si misma que trabaja que es independiente, madre de
familia pero que al mismo tiempo mantiene un hogar y esa es para la mujer para la
cual yo disefo, es a la mujer que me gusta vestir y he tenido la suerte a lo largo de

estos aflos de vestir a muchas personalidades en el mundo tanto de la farandula
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como el espectaculo, como la cultura y lo social tanto del Ecuador como
internacional, mis disefilos han sido exportados y han sido representantes del
Ecuador en cadenas internacionales, en pasarelas, en concursos como el Miss
Universo y Miss Mundo, reinas de belleza han llevado mis trajes en concursos
internacionales quedando en buenos puestos como fue el caso de Kathy Lépez que
quedo en 2do puesto en Miss World Cup en el afio 2004 y podria decirle qgue eso me
llena de enorme satisfaccion poder vestir a personas como Kristel Olsen, Carolina
Jaume, Valeska Saab y un sin nimero de otras reinas de belleza que han pasado
por el Ecuador con mucha belleza Mireli Barzola, Gaby Diaz y muchisimas otras que

se pueden ver tanto en la pantalla como en el cine.

6. ¢Cuales son las tendencias actuales?

Cuando hablamos de las tendencias actuales podemos tener que enfocarnos en lo
gue se vive en la corriente actual podemos ver una tendencia minimalista a colores
como el blanco absoluto, colores combinados con el negro hay un color muy
utilizado esta temporada que es el rosa como el Nude que es un color piel, celeste
cielo, todas las tendencias pasteles, también vemos una presencia fuerte de los
estilos bohemios sobre todo las mangas con mucha amplitud, estilo romantico muy
desenfadado, la ropa muy suelta las tunicas, tendencia hacia los afios 70, texturas
gue vienen de oriente y de la india, bordados y sobre todo tejidos que tengan mucha
pedreria, colores metéalicos para la noche. Los zapatos se siguen usando tanto con
tacones altos como cuadrados y llenos de accesorios. En cuanto a estampados, se
puede ver que los estampados vienen con muchos motivos florares 6pticos,
geométricos se mezclan palmeras con flamingos con colores solidos con rayas, hay
una tendencia muy marcada hacia el estilo marinero, los flecos en los vaqueros, los
jeans desflecados y rotos, las borlas, la pedreria tanto en accesorios como carteras,
los sombreros, usar pafiuelos sobre todo alrededor del cuello, los vestidos wrap a
round que se usaron en los afnos 70, las faldas largas que sobre todo hasta el tobillo
y los zapatos de plataforma, eso en cuanto a tendencias se esta viviendo

actualmente en el 2016 y se va a ver para el 2017.
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7. ¢ Como se definen las tendencias en el mundo de la moda?

Yo considero que las tendencias ahora son globalizadas no solamente se viven en
Europa y Estados Unidos sino también en el resto del mundo, porque ya no
podemos definir que la tendencia aplique a un pais sino que se vive en todas partes,
hoy por hoy la tecnologia ha hecho que el mundo se acorte y que las distancias sean
mucho mas pequefias asi que la gente tiene acceso a saber qué es lo que se viste
tanto en Rusia como en Argentina, como en New York como en Milan, como en
Paris de esta manera la gente puede tener acceso a grandes pasarelas
internacionales y ver qué es lo que se esta llevando en otros lados el cine y la
danza, el teatro siempre han sido grandes influentes dentro de las tendencias, los
artistas de cine y sobre todo los cantantes, han sido grandes influencientes o
“influencers” como le llaman los americanos en la moda asi que podemos decir
también que mucha otra corriente de la tendencia se deja llevar por grandes
estrellas del espectaculo sobre todo cantantes pero esta tendencia tiende a
desaparecer entrando en la edad un poco madura donde la gente no puede llevar
los cabellos pintados en coloridos ni los que son pircings en la nariz y en oidos,
entonces mas bien la ropa tiende a ser mas colorida y apegada a las lineas
simplistas pero siempre con muy buen acabado la gente tiende a respetar mucho la
cultura del cuerpo sobre todo la salud fisica, la alimentacion, estar hidratado, comer
y balancear muy bien, que haya una dieta con vitaminas, una salud, ejercicios, tomar
siempre precauciones al momento de vestir esas van a ser claves para el éxito de la
mujer y que continde la juventud a lo largo de los afios asi que pienso que eso es
una de las tendencias que tanto la mujer ecuatoriana como la mujer latina han ido

llevando a lo largo de estos afios.

8. Al momento de la compra, ¢ Cual considera Ud. que es el factor mas
importante? Por ejemplo calidad, precios, disefio, color, etc.

Pienso que uno de los factores importantes antes de decidir comprar una prenda es

que tenga muy buena calidad antes que una marca, que el precio frente a lo que
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usted compra en el producto tiene que ser basado en cuanto al acabado sobre todo
el material, la técnica y que sea una prenda que pueda utilizar en varias ocasiones
no solamente una vez, de esta manera podriamos decir que es un hot seller, de otra
manera el disefiador siempre van a buscar los hot sellers para ser relanzados en
una nueva temporada haciéndolo como una nueva version, esos podrian ser los
puntales para determinar si un producto tuvo una buena venta y si van a continuar
siendo un hot seller en futuras colecciones y en cuanto al consumidor siempre
buscar los acabados como le indico que son la parte mas importante dentro de una
prenda para destacar que sea valida la inversion en cada uno mas que la marca en

si es tanto el valor intrinseco del tejido como el valor que tiene mas que el precio.

9. ¢Cuales son las empresas de ropa ejecutiva mas reconocidas en el Ecuador?

Una linea ejecutiva o de pret a porter, pienso que aqui fabricantes de lineas
ejecutivas quedan muy pocos dado que la industria ecuatoriana en la confeccion ha
ido decayendo por todos los inconvenientes que la industria en si ha tenido a lo largo
de estos afios por los gobiernos que han ido ocurriendo, tanto por la dolarizacion
como por la subida de impuestos, los sueldos, la energia eléctrica y otros rubros que
han permitido importaciones de ropa usada y tanta otra cosa como carga de
impuestos a las materias primas, entonces hablar de una industria en Ecuador
podria decirse que no existe una industria textil pero lo que si puedo decirle es que
los pocos confeccionistas que quedan, quizas Lanafit sea una de ellas, existen
ciertas empresas sobre todo en la zona de Quito las cuales todavia ejercen de
fabricantes de camiseria de blusas y de linea de pantalones que podrian ser validos

para que las personas tengan acceso a la marca.

10.¢ Por qué son estas empresas reconocidas? (Segun la calidad, precio,

servicio, color, etc.)

Esta empresa es reconocida por el precio accesible, pero las personas prefieren las

importaciones por abaratar costos ya que es mas conveniente pero todavia estamos
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en una gran campafia para rescatar los valores de la marca Ecuador y que el
Ecuador es primero y que la gente deberia siempre consumir lo nuestro, ese es el

trabajo de cada disefiador luchar por que la gente utilice las cosas ecuatorianas.

11.¢Cuales son sus recomendaciones para iniciar en el mundo de la moda?

Mis recomendaciones para empezar en el mundo de la moda seria que los
interesados estudiasen y sacasen un titulo y vayan haciendo investigacion desde
temprana edad en todo lo que tiene que ver con el acontecer del mundo es decir
inculcandose todo lo que tiene que ver en el mundo en la historia del arte, el arte,
asistir a galerias, exposiciones, leer mucho, estar empapado con todo lo que tiene
que ver con eventos, leer biografias de disefiadores, asistir a fashion shows, estar
presente en el trabajo de otros disefiadores, ser muy curioso, observador, tomar
notas, involucrarse, estar presente siempre con la prensa, tener buenos contactos a
través de boletines de prensa, siempre notificando el trabajo que se hace, recopilar
informacion, documentar el trabajo que se hace desde temprana edad, siempre ser
muy creativo y original, tratar de hacer siempre una investigacion dentro del trabajo
de lo que a uno gusta, mirar dentro del trabajo de si mismo para ver que uno quiere,
no copiar, podria decirle que es importante nacer con buen gusto, pero también el
buen gusto se hace; pienso que la gente puede tener buen gusto adquiriéndolo con
estas practicas que he mencionado y siendo siempre generoso compartiendo
informacion con los colegas, no siendo mezquino, haciendo practicas con gente que
ya tenga una carrera, haya triunfado y salido adelante porque es la Unica forma de
saber como se triunfa y como conocer métodos de otras personas para conocer mas
de cerca el mundo de la moda, pienso que siempre es importante viajar, sobre todo
visitar museos, ver peliculas, ir al cine, asistir a obras de teatro, a la danza y nutrirse,
nutrir el espiritu; pienso que estos serian mis mayores aprendizajes o0 lo que me

sirvid a mi y es lo que puedo compatrtir.
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Anexo 2: Entrevista a William Astudillo propietario de MontClaire

1. ¢Cuélfue larazon que lo llevo a incursionar en este negocio (MontClaire)?

Cuenta que todo comenz6 como un negocio familiar, sus padres iniciaron la
empresa, €l es la segunda generacion. El decidié seguir el negocio, ya que le

gustaba la moda masculina.

2. ¢Dobnde fueron realizados sus estudios?

El realizo sus estudios dentro y fuera del pais.

3. ¢Usted utiliza materia prima nacional o internacional?

Si, utiliza materia prima tanto nacional como internacional. Materia prima nacional

para la linea de uniformes y la materia prima internacional para la linea de moda.

4. ¢Cuales son las temporadas altas?

Las temporadas altas del negocio son los meses de junio y diciembre por el dia
del padre y Navidad. El mes de diciembre representa el 40% de las ventas del
afo y junio representa el 15% de las ventas del afo.

5. ¢Cudl es el impacto que ha tenido las nuevas reformas con respecto a los

aranceles en su negocio?

El considera que los aranceles a las importaciones han ayudado a la industria
nacional, ya que puede ser mas competitivo. Afirma que con la moneda el délar
podemos adquirir maquinaria calificada para poder producir las prendas en
grandes cantidades. Comento, que afios atrds no se podia invertir maquinaria
calificada por lo que tenian altos precios por ende los costos se elevaban y no se
justificaba la inversion.

6. ¢Usted considera que el negocio venta de ropa masculina es rentable?

El afirma que es un negocio rentable.
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7. ¢Cudles son las tendencias actuales?

El considera que las tendencias actuales en cuanto a moda masculina es el tipo
de talle armado al cuerpo mas conocido como “Slim fit” o “Skinny” y colores que
se usan son pasteles, neutros y brillosos.

8. ¢Cbmo se imponen las tendencias en el mundo?

Afirma que las grandes pasarelas en Paris, Londres y Milan por medio de las
grandes marcas como Gucci, Versace, Emporio Armani etc.... imponen las
tendencias en el mundo.

9. ¢Usted considera que se imponen de igual manera en Ecuador?

El considera que a Ecuador llega con 1 afio y medio de diferencia y no todo
pega en el Ecuador por los gustos y preferencias de los ecuatorianos. El
comenta que la linea americana, colombiana e europea influye en la
tendencia de la moda masculina en el Ecuador.

10. ¢Cuédles son los profesionales que mas le compran?

Afirma que los profesionales que mas le compran son los ejecutivos y abogados

por lo que ellos dependen de un terno para poder ejercer su profesion.
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Anexo 3: Encuesta realizada

&

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Objetivo: Indagar sobre los gustos y preferencias de los encuestados sobre el planteamiento de la creacion de una nueva linea de ropa ejecutiva.
*Seleccionar solo una respuesta

Género

[(Im e

Edad [J20-30 [[Js1-40 [ Ja1-s0 [[Is1-e0 [_J61omas
Parroquia en la que vive actualmente

‘:lTarqui |:|Ayacucho |:|Rocafuerte ‘:lCarbo I:l)(imena I:lFebres Cordero

1.- ¢{Usted compra ropa ejecutiva? (Saco y/o Pantalén y/o camisa/blusa), * De ser negativa la respuesta, continuar desde la pregunta 12
[si )

2.- ¢Con que frecuencia la compra?

‘:lQuincenaImente I:lMensuaImente I:lTrimestraImente

l:lSemestralmente |:|Anualmente |:|Otra

3.- ¢Cuantas prendas adquiere cada vez que la compra?

4.- ¢Usted considera que es mejor que la ropa semiformal o formal sea confeccionada a la medida o ya esten elaborados con medidas
estandar al momento de la compra?

‘:lConfeccién a medida I:lEIaborados con medidas estandar

5.- éDénde adquiere normalmente los trajes ejecutivos?

l:lAdams I:lDansaab I:lLanaFit l:onmo Venetto Dormel I:lTiendas multimarca (De Prati,
Rio Store, etc)
l:lBassiI I:lLa Casa Del Smoking |:|Pical l:lZara I:lOtros

6.- ¢Qué utiliza usted para sus labores diarias?

I:lCorbatas I:lFaIdas y camisa |:|Terno completo l:lPantaIc')n y camisa

7.- éCuales son los factores que influyen al momento de su compra?

‘:lPrecio I:lCaIidad |:|Diser'\o ‘:lCoIor I:lOtros

8.- éCudl de estos precios estaria dispuesto a pagar por un traje fabricado segun la anatomia de su cuerpo?

[[Ji21-170 [ J171-220 [[J221-270 [ J271-320

9.- ¢éQué método de pago prefiere?

‘:lEfectivo I:lCheque I:lTarjeta de debito ‘:lTarjeta de Crédito

10.- Para el género masculino, ¢{Qué cambiaria usted en el traje ejecutivo tradicional para ser utilizado durante y despues de la jornada laboral?
I:lCaIidad del material I:lConfort del traje |:|Aspecto fisico general del traje

|:| Otros

11.- é{Le gustaria que ese producto mejorado se ofrezca en la ciudad de Guayaquil?

s [CIno

12.- Si ha visitado la casa del Smoking ¢Con que frecuencia la visita?

‘:lSemanaImente DQuincenaImente I:lOcasionaImente I:lMensuaImente
l:lTri mestralmente DSemestraImente I:lNunca
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Anexo 4: Presupuesto Macoser

[j Macoser

....... siempre junto a las mejores marcas!

Guayaquil, 26 de Julio / 2016

Sr. (es) (a) (ta)

SERVI-ROPA

GUAYAQUIL

Por medio de la presente, sirvase encontrar la proforma d

e las siguientes Maquinas Industriales:

CANT.

DESCRIPCION

Maquina Industrial Hilvanadora
- Especial para sastreria
- Hilvan invisible

Marca: BROTHER

Modelo: JC-9330

Procedencia: JAPON

$ 3.332,00 $ 3.332,00

Maquina Industrial TANDEM

- Especial para cerrar pantalones

- Puntada cadeneta reforzada para pantalones
Marca: KANSAI SPECIAL
Modelo: LX-5802TMF

Procedencia: JAPON

$ 2.882,00 $ 2.882,00

Maquina Industrial Rematadora
- Sistema Electrénico
- Especial para telas gruesas
- Alza Prénsatela automatico
- 220 V.

Marca: JUKI
Modelo: LK-1900B-HS

Procedencia: Japon

$ 6.513,00 $ 6.513,00

MAQUINA INDUSTRIAL OVERLOCK
- 4,500 R.P.M.
- Lubricacion Automatica
- Puntada de seguridad

Marca: JUKI

$1.120,00 $1.120,00

177



Modelo: MO-6716S
Procedencia: JAPON
Maquina Industrial Botonera Electrénica $ 2.410,00 $ 2.410,00
- Maquina Especial que trabaja con 2 hilos
- Con sistema de remate inferior por bobina
- Sistema de atraque
- Posicionado de Aguja
- Velocidad de 3.000 r.p.m.
- Cortahilos Automatico
- Pega Botones de 2 y de 4 agujeros de manera
horizontal, vertical, en cruz y con remate abajo
- NO INCLUYE REGULADOR DE VOLTAIJE
Marca: JUKI
Modelo: LK-1903AS
Procedencia: Japon
TOTAL... $19468,19

6 MESES DE GARANTIA
INCLUYE 14% I.V.A.
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