UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

TEMA

Estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de
pijamas de la empresa La Fama

AUTORES

Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando

Proyecto de Graduacion presentado para cumplir con los
requisitos finales para la obtencion del titulo de:
INGENIERO EN ADMINISTRACION DE VENTAS

TUTOR

MBA Lépez Vera Juan

Guayaquil, Ecuador

2013



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por
Glenda Alexandra Nugra Pérez y Manuel Armando Cedil lo Romero,
como requerimiento parcial para la obtencion del Titulo de Ingeniero en
Administracion de Ventas.

TUTOR

MBA Juan Lépez Vera

REVISORES

Msc. Magaly Garcés

Lcda. Janeth Salazar

DIRECTOR DE LA CARRERA

Ing. Guillermo Viteri

Guayagquil, a los 15 dias del mes de julio del afio 2 013



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Nosotros, Glenda Alexandra Nugra Pérez y
Manuel Armando Cedillo Romero,

DECLARAMOS QUE:

El Trabajo de Titulacion Estudio de factibilidad para la produccion y
comercializacion de pijamas de la empresa La Fama previa a la
obtencién del Titulo de Ingeniero en Administracion de Ventas, ha sido
desarrollado en base a una investigacion exhaustiva, respetando derechos
intelectuales de terceros conforme las citas que constan al pie de las
paginas correspondientes, cuyas fuentes se incorporan en la bibliografia.
Consecuentemente este trabajo es de nuestra total autoria.

En virtud de esta declaracion, nos responsabilizamos del contenido,
veracidad y alcance cientifico del Trabajo de Titulacion referido.

Guayagquil, a los 15 dias del mes de julio del afio 2 013

LOS AUTORES

Glenda Alexandra Nugra Pérez Manuel Arm ando Cedillo Romero



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

AUTORIZACION

Nosotros, Glenda Alexandra Nugra Pérez y
Manuel Armando Cedillo Romero

Autorizamos a la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, la
publicacion en la biblioteca de la institucion del Trabajo de Titulacion:
Estudio de factibilidad para la produccion y comerc ializacion de
pijamas de la empresa La Fama, cuyo contenido, ideas y criterios son de
nuestra exclusiva responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, a los 15 dias del mes de julio del afio 2 013

LOS AUTORES:

Glenda Alexandra Nugra Pérez

Manuel Armando Cedillo Romero



AGRADECIMIENTO

A Dios por estar en mi vida
A mi madre por suamory apoyo
A mi esposo por ser principal motivador de mi superacién

A mi hijo por su comprension

Glenda Nugra Pérez



AGRADECIMIENTO

A Dios principalmente, por las oportunidades que me brinda
cada dia.

A mi familia, mencion especial para mis Padres quienes han

estado siempre conmigo a lo largo de este camino.

A mis compafieros, maestros, autoridades de esta prestigiosa

institucion.

Manuel Cedillo Romero

Vi



TRIBUNAL DE SUSTENTACION

MBA JUAN LOPEZ VERA
PROFESOR GUIA O TUTOR

PROFESOR DELEGADO

Vil



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

CALIFICACION

MBA. JUAN LOPEZ VERA
PROFESOR GUIA O TUTOR

Vil



INDICE GENERAL

(O] 411> Tod o] o N i
Declaracion de responsabilidad.............ccccevviiiiiiii iii
F 0 1 (o] V4= Tox o] o U PP PP PSSP iv
F Yo | = (o [T o [ 1 41 T=T o] (o S ERPPPUR %
Tribunal de SUSIENTACION ...........uiiii e vii
CalifICACION. ... ..o viii
Yo 1o o =Yg T=T - | O SORRT iX
INAICE dE tADIAS........eeeeeieieeecee et Xiii
INAICE dE GIrAMICOS. ... ettt XVi
RESUIMEN L. e e e et e e e et e e et e e e aaeaees Xviii
EXECULIVE SUMIMAIY ..ottt e e e e e et e e e e XiX
T (oo 18 To o3 o] o NP USSR 1

CAPITULO I. EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema ... 4
1.1.1 Ubicacion del problema en el contexto ..., 4
1.1.2 Situacion CoNfliCtO .......ccooveiiiiiiii 5
1.1.3 CAUSAS ... coeeiiiiieieiie et eee 6
1.1.4 CONSECUENCIAS ...ceeieeeiiiiiaaae e e e ee ettt e e e e e e e e e eeeattaa s e e e e e e e e eeeeeenan s 6
1.1.5 Delimitacion del problema............ccccooiiii 7

1.2 Formulacion del problema...........cooooeeeiieeiiiiiiiee e 8
1.2.1 Sistematizacion del problema............cccovviiiiii 8

1.3 Objetivos de 1a iINVeStigaciOn..............uuuiviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 9
1.3.1 ODbBJetiVO GENEIAL.......uiiiieeiiiiieiee e 9
1.3.2 Objetivos ESPECITICOS .....cccvviieiiiiiiie e 9

1.4 Justificacion de la investigacion ............coovvvvviiiiiiie e 10

CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la INVESHIGACION ...........uuueiiiiiiiiiieenes 12
2.1.1 Andlisis del Sector Textil en Ecuador ...............cevveeeeeeeeiiieieeeeeennee. 12
2.1.2 Historia de |a EMPreSa .......uuuiiiieeeeieiiiiiiiiee e e e e ee et e e e e e e e eeeanees 14



2.2 BaASE 1O ICA e e e 15

2.2.1 Definicion CoNCEPLUAL.........uuvureieriiiiiiiiiieiieeieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 15
2.2.1.1 Planificacion EstratégiCa ..........ccccceeeeeeeeeieiieiiiiiiiiie e, 17
2.2.1.2 Evaluacion estratégica y el proceso de planificacion .....18
2.2.1.3 Vision, Mision y ObJetivos ......ccoooevviieeiiiiieeeee, 19
2.2.1.4 Analizando el entorno ...........coouuuiiiiiinie i 20
2.2.1.5 Analizando la empresa........cccccevvvviiiiie e eeeeeeiee e 21
2.2.1.6 Andlisis de la industria y de los competidores............... 23
2.2.1.6.1 Analizando la estructura de la industria ...................... 23
2.2.1.7 Andlisis de lamatriz FODA ..., 25
2.2.1.8 Generando alternativas estratégicas.............cccceeeeeeeenn.. 26
2.2.1.9 Direcciones Estratégicas Alternativas........................... 27
2.2.1.10 Plan de comercializacCion............cccccceeeiiiiiiiiiiiineeneee, 29
2.2.1.10.1 Desarrollando el mix comercial .............coouvvviiiinnrnennn. 29
2.2.1.11 Modelo FINaNCIEr0........ccoovviiiiiiiiiii, 30

2.2.2 LA VeNta dir€CLA ......uuueieiieiiiiiiiiiiiiiiiteeeeeeeetee et e e e e eeeeeeees 31

2.2.3 Definicion de TEIrMINOS ........uuuueieeeieeiiieiieirieieeeeeeeeeeeereeeeeeereeeeeeeeeee 33

2.2.4 Sistema de Variables............cooiiiiiiiiiiiiiii e 35

2.2.5 BaSE LEQAL......uiiiiii i 36

CAPITULO Ill. MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de iNVESHIQACION .......uuuiiiiiiiiiiiiiiii e 37
.11 ODJELIVOS. e eaaeea 37
3.2 Disefo de 1ainvestigacion ..........coooiiioiiiiiiiiiiiiicc e 37
3.3 POoDbIacion Y MUESHIA ........ccevviiiiiie e e e e 38
3.3.1 PODIACION ... 38
3.3.2 MEt0d0O de MUESIIEO.....uuuuuii e 38
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos ............ccccveeeeeiieennns 39
3.5 Técnicas de procesamientos y analisis de datos.........cccceeeeevvvvevivvnnnnnnn. 40
3.6 ProCedimiENtO ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 40
3.6.1 ComposicCiON de [a MUESEIa ........ccoeeiiiiiiiii e 40



CAPITULO IV. RESULTADO DEL DIAGNOSTICO

4.1 Presentacion de l0S resultados ........couveeeeeeeee e 44

4.2 Analisis e interpretacion de 10s resultados..........ccooeeeeiiiiiiiiiiiiiiicines 70

CAPITULO V. PROPUESTA

5.1 DescripCiOn del ProyECO.........uuuuuuuimrriiiiiiiiiiiiiiiininnneeenennnannnnnnnees 71
5.2 Justificacion del ProyeCtO...........uuuuurummmimmiiiiiiiiiennnannnee 72
5.3 Objetivos del ProyECtO .........uuuuiiiiieeieeiieee e e e 73
5.4 Beneficiarios del proyecto Directos € Indirectos .........cccceeeeeevvvvevivvnnnnnnn. 73
5.5 LOCAlIZACION FiSICA. ... .uuuuuiiuiiiiiiiiiiiiiiiii e 74
5.6 Plan Operativo 0 de Actividades..............uuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 78
5.6.1 VISION ..ciiiiiiiiiiiiiiiiiiee ettt e e ettt e e e e e e e e e e e e e 78
5.6.2 MISION ..eeiiiiieiiiiiiee et e e e e a e e e e e e 78
5.6.3 VAIOIES ... 78
5.6.4 Plan de incorporacion del personal ................eeeeveeieeeveeeeeeeeeeeeenene. 79
5.6.5 Analizando el NtOrNO...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiie e 85
5.6.5.1 ANAIISIS PEST.....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiteeeeeee et e e eeeeees 85
5.6.6 Analizando la EMPreSa.........ccoie i iiiiiiiiiiiiiie et 87
5.6.7 Andlisis de la industria y de los competidores .............ccevvvvvveenneee. 89
5.6.7.1 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter.........cccccvvvvveviveeeennnnnnn. 89

5.6.8 Analisis de la matriz FODA..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeee e 91
5.6.8.1 Descripcion de las estrategias y tacticas..........ccccvevveeeee. 92

5.6.9 Plan de comercialiZacCion ..............uuuuueeeereeueieieeeiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 98
5.6.9.1 Marketing MiX......ouuuuuiiieeeeeiiiiiiiiiie et eeeeeeenens 98

5.6.9. 1.1 MAICA....cceevruieiieeiii e 98

5.6.9.1.2 ProduCTO .......uuumuiiiiii e 99

5.6.9.1.3 PreCiO .cevuiuiiiiiii e 112

5.6.9.1.4 PromOCION ... 113

5.6.9.1.5 PlaZa....ccccoeiiiiiiiiiiiiiiie e 113

5.6.9.2 EICatalogo.......coviiiiiiiiii i e 114

Xl



5.7. Estudio de Factibilidad o viabilidad del Proyecto .............ccccevvvvnnnnnnn. 116

5.7.1 ACHVOS FIJOS . .oiiiiiiiiiiiie et 117
5.7.2 Gastos Pre OperativoS .........ceeuuuriiiiieeeeeeeeeiiiiiies e e e e e eeeeeann s 118
5.7.3 Depreciacion de ACtiVOS FiJOS......ccoeeieiiiiieiiiiiiiiee e eee e 119
5.7.4 Plan de Inversion del Proyecto.............eevveveveeiiieiiiieiiiiiiieeeeenne. 121
5.7.5 Fuentes de FiNanciamiento ...........ccooeeeviveiiiiiiiiiineeeeeeeeeiiiiinn 121
5.7.6 Tabla de Amortizacion del Crédito..............ceeveeeeeeiiiiiiiiiiieeeennne. 122
5.7.7 Balance iNiCial............cuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 123
5.7.8 Estimacion de la demanda .............ceeevvvveieviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 124
5.7.9 Punto de equIliDrio .........coooiiiiiiiiiie e 125
A O I o [V o o (= O - 125
5.7.11 Andlisis de sensibilidad...............ccouviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 126
5.8 Seguimientoy EvaluacCion...........ccooii i 130

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCIUSIONES .o 131
RECOMENUACIONES ... e 132
BibDlOgrafia.......uueiee i 133
F AN TS 1 134

X



Tabla 1
Tabla 2
Tabla 3
Tabla 4
Tabla 5
Tabla 6
Tabla 7
Tabla 8
Tabla 9
Tabla 10
Tabla 11
Tabla 12
Tabla 13
Tabla 14
Tabla 15
Tabla 16
Tabla 17
Tabla 18
Tabla 19
Tabla 20
Tabla 21
Tabla 22
Tabla 23

Tabla 24

INDICE DE TABLAS

Variables Independientes — Dependientes............ccccceeeieeeeiiieeinnns 35
Frecuencia — Estado Civil ..., 41
Frecuencia — Ubicacion de la Vivienda...............ooeevviviiiiiiiiiiennnne. 42
Frecuencia — Cantidad de pijamas en el Closet...........ccceevvvvvnnnnn.. 44
Frecuencia — Las Pijamas: ¢ Compras u Obsequios?................... 45
Frecuencia — Frecuencia de compra de Pijamas...........ccccvvuunnnn.. 46
Frecuencia — Estilo de Pijama..........ccccooeeevviiiiiiiiiiii e, 47
Frecuencia — Modelo de Pijama.........ccccccoevvvveviiiiiiiiee e, 48
Frecuencia — Importancia de la Marca...........cccoeeeevvviiieeeiiiiiineenenn, 49
Frecuencia — Importancia de la Calidad................cccccoeeeiiiiiienenen, 50
Frecuencia — Importancia del DiSefo...........ccccceevvvvviinieeeeeeeeeninns 51
Frecuencia — Importancia del Precio...........cccccvvvvvvvciiiiieceeveeeiinns 52
Frecuencia — Importancia del Descuento.............ccccceeeeeviviiieeenens 53
Frecuencia — Importancia de los CombosS............cccveviiviiiiineenenn, 54
Frecuencia — Lugar de Compra de Pijamas..........ccccceeeeeeeevrennnnnns 55
Frecuencia — Material de las Pijamas ..........cccccvvvvvviiiiieeeeeveeeennnns 56
Frecuencia — Disefio de la Pijama ........cccoooeevviieiiiiiiiiniee e, 57
Frecuencia — Color de la Pijama..........cccoooviiiiiiiiiiiiiiiie e, 58
Frecuencia — Origen de la Pijama..........ccccceevvvveiiiiiiiiie e 59
Frecuencia — Preferencia de Modelos Existentes de Pijamas .....60
Frecuencia — Pijama como Regalo ............ccoovviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeei, 61
Frecuencia — Ocasiones para Regalar una Pijama...................... 62
Frecuencia — Pijama en Venta por Catalogo...............cceceevvveeennns 63
Frecuencia — Otros Productos a Encontrar en Catalogos............ 64

Xl



Tabla 25
Tabla 26
Tabla 27

Tabla 28

Tabla 29
Tabla 30
Tabla 31
Tabla 32
Tabla 33
Tabla 34
Tabla 35
Tabla 36
Tabla 37
Tabla 38
Tabla 39
Tabla 40
Tabla 41
Tabla 42
Tabla 43
Tabla 44
Tabla 45
Tabla 46
Tabla 47
Tabla 48

Tabla 49

Frecuencia — Top of Mind Catélogos de Moda y Belleza............. 65
Estadistica Descriptiva y Estimacion — Precios de las Pijamas ...66
Frecuencia — Hijas Menores de Edad ..............ccoovvviiiiiiieeeneeennnns 67
Estadistica Descriptiva y Estimacion — Pijamas para

Hija(S) €N €1 ANO....ccoeiiiiiiie e 68
Frecuencia —Pijamas para Hija(s) en el AfO.........cccceeevvieiiiieinnnns 68
Puestos de trabajo area de Produccion ...........cccceeeeeevvivieiiiinnnnnnn. 80
Puestos de trabajo area del Local............coooevvviiiiiieecciiiceii, 83
Andlisis de 1a Matriz FODA ........ouvuiiieiiieieeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 91
Lineas de ProduCtOS ..........uuuuuumimmiiiiiiiiiiiiennees 100
TIPOS d€ ProdUCIOS ......cevviiiiie e e e e e e eaanees 101
Producto Principal — Categorias ..........ccccvvvevvvviiiiieeeeeeeeeeiiinn 102
Producto Principal - Modelos Categoria infantil ......................... 103
Producto Principal - Modelos Categoria Juvenil ................cc...... 104
Producto Principal - Modelos Categoria Sefiorial ...................... 105
Producto de impulso — Categorias.........cccvevvvvviieeeeeeeeeeeeeiinnnn 106
Producto de impulso - Modelos Categoria Infantil ..................... 106
Producto de impulso - Modelos Categoria Juvenil..................... 107
Producto de impulso - Modelos Categoria Sefiorial................... 108
Producto Complementario — Modelos...........ccccoeeveeeevviieiiiinnnnnnn. 111
INVErsion €N ACtIVOS FijOS .......uuueviiiiiiiiiiieiiiiieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 117
GastoS Pre Operativos. ........couuvuiiiieeeeeeieeeiiee et 118
Depreciacion de ACtiVOS FIJOS ..........uuuiiiiieieieiieiiiiiie e e eeeeeeaenns 119
FINANCIAMIENTO.....eeiiiiiieieiiie ettt eeees 121
Tabla de amortizacion..............cuueevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 122
Balance INICIAl...........uuuiiiiie e 123

XV



Tabla 50
Tabla 51
Tabla 52
Tabla 53
Tabla 54
Tabla 55
Tabla 56

Tabla 57

Estimacion de la demanda.............cocoviiiiiiiiie i e 124
Punto de equilibrio.........ccoo oo, 125
Ingenieria Econdmica Moderada............c.coevvviiiiiiiieninnnnnn. 126
Ingenieria Econdmica Pesimista.............ccoveevi i i ivenennnn. 127
Ingenieria Econdmica Optimista............cooovviiiviiiiiine i 128
Andlisis de sensibilidad con respecto a las ventas ................. 129
Andlisis de sensibilidad con respecto al precio...................... 129
Seguimiento y evaluacion.............covviie e e e 130

XV



Grafico 1
Grafico 2
Grafico 3
Grafico 4
Grafico 5
Grafico 6
Grafico 7
Grafico 8
Grafico 9
Grafico 10
Grafico 11
Grafico 12
Grafico 13
Gréfico 14
Grafico 15
Grafico 16
Gréfico 17
Grafico 18
Grafico 19
Grafico 20
Gréfico 21
Gréfico 22
Grafico 23

Grafico 24

INDICE DE GRAFICOS

Frecuencia - Edad ... 41
Frecuencia — EStado CiVil..........oouuuiiiiiiiiii e 42
Frecuencia — Ubicacion de la Vivienda.............cccccooeiiiiinnnnnnns 43
Frecuencia — Cantidad de pijamas en el Closet ..........cccevvvennnn. 44
Frecuencia — Las Pijamas: ¢ Compras u Obsequios?................. 45
Frecuencia — Frecuencia de compra de Pijamas .........c..ccccceu.... 46
Frecuencia — Estilo de Pijama.........cccceeevvveeiiiiiiiiee e, 47
Frecuencia — Modelo de Pijama...........ccccovvvviiiiiiiie e, 48
Frecuencia — Importancia de la Marca .............cccoeviiiiiviiiiinnennns 49
Frecuencia — Importancia de la Calidad ..............ccccoeeeveiiinnenes 50
Frecuencia — Importancia del Disefio ...........ccccceveeeeeiivieeiiiinnnnnn. 51
Frecuencia — Importancia del Precio..........cccccceeveveeeivveeeiiiinnnnnn. 52
Frecuencia — Importancia del Descuento ............ccccoeeevvviieeenens 53
Frecuencia — Importancia de los CombosS ..........c.ccceeeeeviiiiieennns 54
Frecuencia — Material de las Pijamas............ccccoeeeveeevviiiiiinnnnnnn. 56
Frecuencia —Disefio de la Pijama..........cccccevvveieiiieeevvveeeiiin, 57
Frecuencia — Color de la Pijama ..........ccooovviiiiiiiiieeeiiecceiiiinn 58
Frecuencia — Origen de la Pijama ............coouuviiiiniieeiiiceeiiiinn. 59
Frecuencia — Pijama como Regalo............ccccceeeeeiiieeivieeeiiiinn, 61
Frecuencia — Pijama en Venta por Catalogo............cccccevvvvnnnnn.. 63
Frecuencia — Top of Mind Catalogos de Moda y Belleza .......... 65
Frecuencia — Hijas Menores de Edad................cocviiiiiiiiiinnennn, 67
Frecuencia — Pijamas para Hija(s) en el AfO ............cccevvvvvnnnnn. 69
Mapa del Norte de Guayaquil por SECtOresS ...........cceevvvvvvvvvnnnnnn. 75

XVI



Grafico 25
Grafico 26
Grafico 27
Grafico 28
Grafico 29
Grafico 30
Grafico 31
Grafico 32
Grafico 33
Grafico 34
Grafico 35
Grafico 36
Grafico 37
Grafico 38
Grafico 39
Grafico 40
Gréfico 41

Grafico 42

Plano del LOCal........oooiiiiiiiic e 76
Plano del Taller ... 77
Organigrama del personal del taller............ccoeevvviviiiiiiinneeeen, 79
Organigrama del personal del local .............c.ccooviiiiiiiiiicnennnnn, 82
Andlisis PEST — Empresa La Fama ........ccccoeeeviiiiiiiiiiiiinnnes 85
La Cadena de Valor...........ccoiii e 87
Las 5 fuerzas de POrMer ... 80
Producto Principal - Modelos Categoria infantil....................... 103
Producto Principal - Modelos Categoria Juvenil...................... 104
Producto Principal - Modelos Categoria Sefiorial.................... 105
Producto de impulso - Modelos Categoria Juvenil .................. 107
Producto de impulso - Modelos Categoria Sefiorial ................ 108
Producto Complementario — Categoria Toallas....................... 109
Producto Complementario — Categoria Saltos de bafio ........... 110
Producto Complementario — Categoria Sabanas.................... 110
Producto Complementario — Categoria Edredones................. 111
Producto Principal — Categoria Juvenil............cccoooeveiiiiiiiinnnnns 112
Tir vs % Disminucion del precio de venta...........cccceeeeeevvveeennnns 129

XVl



RESUMEN

El presente proyecto estudia la factibilidad de la implementacién de un plan
estratégico de negocios para la empresa La Fama, en la produccion y
comercializaciéon de la linea pijamas en la ciudad de Guayaquil. La Fama es
una empresa que opera dentro del sector textil en las actividades de
produccion, comercializacion y servicios en la categoria de una pyme. La
administracion preocupada por el bajo volumen de ventas en la linea
confecciones de pijamas, ha determinado la necesidad de elaborar un plan
de negocios que sustente el crecimiento del negocio. Para el analisis del
proyecto se realizd una investigacion de mercado dirigido al segmento
objetivo de mujeres que forman parte de la poblacion econémicamente
activa entre 18 y 45 afos, del cual se obtuvo como resultado el 91,9%de
aceptacion para adquirir estas prendas a través de catalogos, con los cuales
la empresa ha establecido como modelo de comercializacion el canal de
ventas directas. La valoracibn econdmica del proyecto arroja como
resultados un VAN de $124.563 (dolares americanos), una TIR del 54% vy
un periodo de recuperacion de la inversion de 3.5 afios, a una tasa de
descuento del 18%, lo cual nos permite comprobar la factibilidad del
proyecto.

Factibilidad PYME Pijamas Ventas directas Plan de negocios
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EXECUTIVE SUMMARY

This project studies the feasibility of implementing a strategic business
plan for the company La Fama, in the production and marketing of the line of
pajamas in the city of Guayaquil. For analysis of the Project was conducted
market research to target segment of women who are part of the
economically active population of the city of Guayaquil from 18 to 45, which
was obtained relevant information about tastes and preferences in designs,
colors , inter alia fabric quality. Market study also obtained the acceptance of
respondents on the option to purchase these items through catalogs with a
91.9% approval, which the company has established itself as the channel
marketing model of direct sales the tool through the catalog. The economic
assessment of the project as a result throws us a NPV of $124.563(U.S.
dollars), an IRR 54 0of% and a payback period of the investment of 3.5 years
at a discount rate 18 of%, which allows us to verify the feasibility of the
project.

Feasibility SMES Pajamas catalogs strategic busines s
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

INTRODUCCION

En el Ecuador, la fabricacion de textiles y prendas de vestir forma
parte de la industria manufacturera del pais. Este sector, segun cifras del
Banco Central del Ecuador para el periodo comprendido entre los afios 2000
al 2010 participaron en promedio con el 15,87% con respecto al PIB
industrial, siendo el segundo rubro después del sector de alimentos y
bebidas que registré el 55% de participacion en promedio (El PIB industrial

para el afio 2009 llego a USD 4.832 millones de dolares).

Segun el dltimo Censo Econdémico elaborado en el pais en el afio
2010 el sector textil se clasifica en tres grandes grupos de actividades:
Manufactura, Comercio y Servicios. EI nidmero total de establecimientos
registrados asciende a 47.043 locales, los mismos que corresponden a
Manufactura (11.006 establecimientos, equivalente al 23%), Comercio
(31.983 establecimientos, equivalente al 68%) y Servicios (4.054

establecimientos, equivalente al 9%).

A nivel geografico las provincias con mayor numero de
establecimientos abiertos son en su orden: Pichincha (27%), Guayas (17%),
Tungurahua (8,1%), Azuay (7,5%) e Imbabura (4,5%).

En cuanto a la generacion de empleo, tomando como referencia el
Censo Econdmico del afio 2010, el personal ocupado en el sector textil
asciende a 111.937 personas, clasificados en 68.215 mujeres que
representa el 60,94% y 47.722 hombres que equivale al 39,06%.
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Las cifras de ventas locales, esto es lo que se comercializa dentro del
pais, refleja en el sector textil y confecciones un incremento del 61,03%
desde los afios 2004-2006 donde se registraron ventas en promedio de USD
400 millones de ddlares anuales, al periodo 2007-2011 donde las ventas
promedio por afio se ubicaron en USD 645 millones de doélares, impulsadas
principalmente por las salvaguardias dictadas por el gobierno en el afio
2009, que provocaron un incremento de precios en los aranceles para la

importacion.

En cuanto a las exportaciones el sector textil registré en los afos
2009 ventas al exterior USD por 161,25 millones de délares, lo que equivale

al 2,4% del total de exportaciones.

La empresa La Fama, perteneciente al sector textil de la ciudad de
Guayaquil, identificando una oportunidad de negocio, ha llevado a sus
administradores a plantear un estudio de factibilidad en la linea de
confecciones de pijamas para incrementar el volumen de ventas y obtener
un beneficio econdmico que le permita aspirar una mejor participacion y

ubicacion entre las empresas que se desenvuelven en esta actividad.

El presente estudio se ha realizado en la ciudad de Guayaquil durante
el segundo semestre del afio 2012 con la finalidad de elaborar un plan de
negocios para la produccion y comercializacion de pijamas, donde los
objetivos principales del proyecto son: desarrollar una investigacion de
mercado para determinar gustos y preferencias de los consumidores, definir
el mercado meta al que puede acceder la empresa, establecer una
estrategia de comercializacion y marketing para la linea de pijamas
direccionadas a mujeres y nifias, ademas, disefiar un modelo de produccién

eficiente, que emplee en forma Optima los recursos de la empresa.
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El estudio comienza con el Planteamiento del Problema en el capitulo
uno, donde se detalla la situacion del problema, sus causas y efectos, asi
como la delimitacion y formulacion de la hipotesis. En este capitulo también

se definen los objetivos generales y especificos de la investigacion.

En el capitulo dos se desarrolla el Marco Tedrico que sustenta la base
conceptual de todo el proyecto, enfocando principalmente el plan de
negocios y la venta directa. Se define también la situacion del sector textil
en el Ecuador y la resefia historica de la empresa La Fama. En este capitulo
se establece el sistema de variables dependientes e independientes con sus
respectivos indicadores, se enfoca la base legal y la definicibn de los

términos empleados en el estudio.

En el capitulo tres se aborda el Marco Metodolégico donde se explica
el desarrollo de la investigacion de mercado, el tipo de investigacion

aplicada, tamafio de la muestra e instrumento de la investigacion.

En el capitulo cuatro se presentan los resultados de la investigacion
explicando cada pregunta con su respectivo analisis asi como la

interpretacion de las respuestas obtenidas en la investigacion.

Por ultimo en el capitulo cinco se presenta la propuesta a la solucion
del problema, realizando el analisis del entorno, analisis interno y de la
competencia, de las fortalezas y debilidades, el marketing mix y la

evaluacion econémica del proyecto.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1 Ubicacion del problema en el contexto:

Las empresas buscan continuamente opciones para generar mayores
ingresos que les permitan mantenerse en el mercado, muchas lo intentan
con poca o ninguna planificacion lo cual conlleva a procesos ineficientes con
desgaste de recursos que la alejan de los resultados esperados. Otro grupo
de empresas en cambio buscan un desarrollo planificado generando
estrategias de crecimiento como las mencionadas por Philip Kotler* el cual
hace referencia a tres estrategias de crecimiento: intensivo, integrativo o por

diversificacion.

En el crecimiento intensivo, la estrategia mas utilizada y menos
costosa para su aplicacion, las empresas buscan vender mas del portafolio
actual de productos a los clientes existentes. En el crecimiento integrativo
las empresas procuran crecer ampliando su cartera de clientes ingresando
en nuevos mercados que guardan relacibn a los existentes. En el
crecimiento por diversificacion las empresas buscan ingresar en nuevos
mercados totalmente diferentes a los actuales con productos también

distintos a las lineas actuales.

'Philip Kotler (Marketing Essentials — Prentice-Halt.)
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La empresa La Fama, identificada dentro de la industria textii como
una pyme? que opera desde el afio 2007 en la ciudad de Guayaquil, ha
marcado un desarrollo progresivo desde el inicio de sus operaciones
creando las lineas de Arreglos de Ropa, Confeccion de Uniformes y
Elaboracion de Pijamas, llevados hasta ahora solo por la intuicion y vision
del negocio de sus administradores. Sin embargo, las exigencias actuales
del mercado donde la alta competencia y los costos derivados de los
recursos, obligan a la empresa La Fama a desarrollar estrategias de
crecimiento basadas en el conocimiento de las necesidades de los clientes y
de la situacion econémica del pais con la finalidad de minimizar los riesgos

de las inversiones y alcanzar el crecimiento esperado por sus propietarios.
1.1.2 Situacion conflicto

El problema se sitta en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas
en la empresa La Fama, en el interés que tiene la empresa por incrementar
el volumen de ventas en una de sus lineas de trabajo “produccion vy
comercializacion de pijamas para mujeres y nifias”, la cual no ha tenido el

nivel de ventas esperado y la participacion requerida.

Inicialmente, la administracion se interesa por colocar su
producto en las grandes cadenas de ropa de la ciudad de Guayaquil, pero
al realizar un sondeo y acercamiento en algunas de ellas, se encuentra ante
un entorno en el area textil donde predomina los productos terminados
importados desde diferentes paises como los Estados Unidos, China y
paises miembros de la CAN?® asi también se encuentra con grandes
exigencias a cumplir y condiciones de pago poco favorables, lo que obliga a

sus administradores a buscar otras opciones para ingresar al mercado.

2 Pyme es el acrénimo de pequefia y mediana empresa
3CAN. Comunidad Andina de Naciones, organizaciénegibnal conformada por Bolivia, Colombia,
Ecuador, Perud
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Para establecer un esquema competitivo en la linea de confecciones,
la empresa La Fama tiene que sobresalir en una economia con altos
aranceles de importacion de materia de prima (El arancel del 20% a las
importaciones de telas adquiridas fuera de la Comunidad Andina de
Naciones (CAN)) y con uno de los costos mas altos de produccion de
Latinoamérica, segun datos de la AITE(Asociacion de Industriales Textiles
del Ecuador) al afio 2012, el costo de la hora en base al célculo del salario
minimo mas complementarios en Ecuador ($ 1,98) solo es superado por
Argentina, Costa Rica y Venezuela. En paises como Colombia, Peru y El
Salvador los costos estan entre $ 1,26y $ 1,42.

1.1.3 Causas

Afectados por la falta de una estrategia adecuada de promocion y
comercializacibn en un mercado donde el contrabando y los productos
importados especialmente desde China han invadido los locales
comerciales, ademas las crecientes obligaciones originadas por los procesos
de regularizaciones gubernamentales en el ambito laboral y de seguridad
social, junto con la restriccion de contratacion por horas (Mandato
Constituyente No. 8 de la Republica del Ecuador).

1.1.4 Consecuencia

La empresa ha visto reducir su participacion de mercado al competir
con productos de menor precio, asi también las nuevas regularizaciones
gubernamentales de la ley del trabajador, ha llevado a la reduccion en la
capacidad de produccion por la complejidad actual para contratar personal

por horas, debido a las restricciones en las leyes laborales.
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1.1.5 Delimitacion del problema:

a) Limitaciones del tiempo:

La ejecucion del proyecto se estima en 6 meses, conforme a la
preparaciéon del estudio, seleccion de personal, capacitacion,

adecuacion de instalaciones y estructuracion del canal comercial.

b) Limitaciones de espacio o territorio:

En la ciudad de Guayaquil, coordinando desde el Sector norte
de Sauces |, Avenidas Agustin Freire e Isidoro Ayora Esquina, lugar
de las instalaciones de empresa La Fama, emprendedora del
presente proyecto, que atribuird el proceso logistico de produccion y

distribucion del producto.

c) Limitaciones de recursos:

e La empresa La Fama cuenta con los equipos y espacio fisico
requeridos para la adecuacién del taller.

* El conocimiento adquirido sobre los proveedores, calidad de
materiales, procesos productivos son un punto a favor del proyecto.

* El area de disefio y desarrollo de modelos para la confeccion de
pijamas es un requerimiento que debe cumplirse para el inicio del

proyecto.

* Los recursos econdémicos estan debidamente respaldados para el

arranque y desarrollo del proyecto.
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1.2 Formulacién del problema

¢Puede la formulacion e implementaciéon de un plan estratégico
sustentar el incremento en ventas de la linea de confeccién de pijamas para
mujeres y nifias que permita mantener un crecimiento en participacion de

mercado y competir con posibilidades en el sector textil?

1.2.1 Sistematizacion del problema

* ¢El conocimiento de las necesidades de los clientes obtenidos por el
proceso de investigacion de mercado permitira obtener el producto con
los disefios preferidos y al precio sugerido, que conduzca a que el

producto sea mas competitivo y aceptado sobre el de otras empresas?

* ¢La creacion de un nuevo modelo de ventas sera la opcidbn mas optima
de promocionar y acercar el producto al consumidor, manejando una

fuerza de ventas comprometida por conseguir los objetivos?

» ¢Beneficiaria al proyecto un proceso de capacitacion y evaluacion
previa a la contratacion del personal operario para asegurar la calidad

final del producto?

* ¢ Es importante una estrategia de motivacion para la fuerza de ventas
gue promueva su espiritu emprendedor y mantenga las expectativas por
alcanzar las metas establecidas y generar el volumen de ventas

esperado?

 ¢Puede influenciar negativamente en el proyecto la falta de
posicionamiento de marca y reconocimiento de la empresa La Fama en

el mercado para cumplir con los objetivos estratégicos de la empresa?
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« ¢Sera fundamental para el desarrollo del proyecto establecer un
sistema de produccién 6ptimo, que a través de la reduccion de los
costos de mano de obra, la eliminacion de desperdicio de materiales y la
proteccion del medio ambiente, permita disminuir los costos de
fabricacion, asegurando la calidad del producto y el cumplimiento de los
tiempos establecidos, para presentarse como una de las empresas mas

competitivas en la industria de confecciones de pijamas?

1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Analizar la factibilidad del desarrollo de un plan de negocios de
Produccion y venta de Pijamas para mujeres y nifias, con la finalidad de
aprovechar oportunidades comerciales que sustente el incremento de las

ventas y generar beneficios econdémicos.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar una investigacion de mercado para determinar gustos y
preferencias sobre los disefios, modelos, telas, colores, entre otros de
los potenciales clientes para crear un producto a la medida de los

consumidores.

* Determinar el mercado meta al que puede acceder la empresa La
Fama para planificar el uso de recursos idoneos para producir y

distribuir lo que el mercado demanda.

» Establecer una estrategia de comercializacion y marketing para la linea
de pijamas para mujeres y nifias, de acuerdo a las condiciones de la

empresa que le permita ganar una mayor participacion de mercado.
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* Disefiar un modelo de produccion eficiente, que emplee en forma
optima los recursos de la empresa con la finalidad de reducir los costos
operativos, manteniendo la calidad y los tiempos de entrega para crear

una ventaja competitiva sostenible en la industria textil.

1.4 Justificacién de la Investigacion

Kotler (2000)

Todas las empresas deben mirar hacia adelante y des arrollar
estrategias a largo plazo con el fin de adaptarse a  las condiciones
cambiantes de la industria. Cada una debe encontrar el plan de
juego que tenga mas sentido dada su situacion espec ifica, sus
oportunidades, sus objetivos y sus recursos. Ningun a estrategia
es pues, en principio, mejor que otra p.(35)

En el presente estudio se trata de demostrar que las pequefas
empresas con limitaciones de recursos pueden encontrar a través de la
planificacion y un enfoque de negocios adecuado, la mejor herramienta para
competir y mantenerse en un mercado donde operan en clara desventaja
con empresas de mayores recursos econdémicos e infraestructura y, ademas,
de procurar conseguir un beneficio econémico propio, poder contribuir a una
labor social beneficiando a familias con oportunidades de trabajo en tiempos
donde estas opciones son muy escazas Yy las necesidades econémicas son
cada vez mayores (Segun datos del INEC al segundo semestre del afio
2012, Guayaquil tiene la mayor tasa de desempleo de las grandes ciudades

del Ecuador con el 6,3%)

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando 10



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

La necesidad de generar empleos para atenuar la pobreza y la
desocupacion en el pais obliga a los entes responsables, como el gobierno,
empresa privada entre otros, a formular proyectos que generen empleos y
cubrir las demandas insatisfechas. Por esta razon, se expone el presente
tema: “Estudio de factibilidad para la produccién y comercializacion de

pijamas de la empresa La Fama.”
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion

2.1.1 Analisis del sector textil en Ecuador

Previo al desarrollo de una nueva linea de negocios, la empresa La
Fama, considerando los altos costos de inversidbn en recursos necesarios
para su implantacion, ha efectuado una evaluacién de estudios realizados
sobre el sector textil en el Ecuador para comprender el comportamiento del
mercado y reducir los riegos de implementar la linea de produccion y
comercializacion de pijamas a mayor escala, orientando sus planes de
negocio a las verdaderas necesidades de los clientes, para lo cual se ha
tomado como referencia datos de estudios de instituciones oficiales sobre
las condiciones del mercado textil en el Ecuador y sobre la clasificacion y

capacidad de consumo de la poblacion.

Segun el estudio publicado por el Instituto Espafiol de Comercio
Exterior (ICEX) del trabajo elaborado en la Oficina Econdmica y Comercial
de Espafia en Quito en el segundo trimestre del ailo 2010 sobre el sector

textil del Ecuador se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Las poblaciones donde se asientan las principales actividades de la
industria en el pais son las ciudades de Pelileo en la provincia de
Tungurahua, donde se destaca la produccion de prendas de jeans y la
ciudad de Atuntaqui en la provincia de Imbabura, donde se producen

prendas de vestir como camisetas, pijamas y ropa interior.
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El sector textil en el Ecuador es basicamente artesanal, la mano de
obra es poca calificada y carece de un gran numero de disefiadores que
permitan elaborar modelos innovadores, por lo cual generalmente se adapta

copias de modelos extraidos desde el exterior.

En el Ecuador son pocos los convenios internacionales, solo existia
un tratado de preferencias arancelarias con Estados Unidos (ATPDEA), el
cual tenia vigencia hasta diciembre el aflo 2010 y desde entonces se
renovaba afio a afio bajo la aceptacion del Congreso americano. Con los
paises de la CAN (Comunidad Andina de Naciones) Pera, Colombia y Bolivia

existe un convenio de intercambio con cero aranceles.

Otra institucion que sirvi6 como fuente de informacion para este
estudio preliminar es la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador —
AITE?, y segln sus cifras, el sector textil en Ecuador representa uno de los
impulsadores de la economia del pais, en el afio 2011 este sector generd
USD 540 millones de ddélares de ventas, alrededor de 50.000 personas
laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen

indirectamente.

Para el ingreso al Ecuador, los productos textiles estan gravados con
el 20% de aranceles, mientras las prendas de vestir y lenceria pagan un
arancel mixto del 10% de ad valorem®, mas $ 5,50 por cada kilo. Los
impuestos aplicados a las importaciones encarecen los materiales para la
elaboracion de las prendas de vestir, y a pesar de los aranceles aplicados a
las prendas de vestir importadas, el contrabando y los productos
provenientes desde la China por su bajo precio aun con una calidad
cuestionada compiten con la produccién local, y disminuye la participacion

de las empresas nacionales.

4 AITE — Asociacion de Industriales Textiles del Bdar (www.aite.com.ec)
®> Ad valorem: Impuesto basado en el valor del bien
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Interpretando los resultados de los estudios mostrados, podemos
determinar que a pesar de las debilidades encontradas, el potencial del
sector textil es muy amplio en el Ecuador, el contar con una moneda fuerte
como el ddlar le permite mantener estabilidad en la economia, el mercado de
productos textiles es el que presenta el mayor volumen de produccion a
través de los hilados y los tejidos, sin embargo, la produccion de
confecciones textiles como prendas de vestir, lenceria, uniformes vy

productos para el hogar estan en un marcado desarrollo.

Los productos considerados en el sector textil correspondientes a
tejidos de punto, prendas y complementos de vestir de punto, prendas y
complementos de vestir excepto los de punto, se encuentran identificadas

por las partidas arancelarias 60, 61, 62 respectivamente.

2.1.2 Historia de la Empresa

La empresa La Fama tuvo sus inicios productivos en el afio 2007, en
la ciudadela Sauces 1 mz. 36 solar 24, siendo fundadora la sefiora Rosa
Elvira Pérez Granda, dedicada a las actividades exclusivas de arreglos de
ropa; que comprendia entre otros trabajos, reparaciones de costuras,
cambios de accesorios y ajuste de tallas, siendo ella la Unica trabajadora.

En el afo 2008, su hija Glenda Nugra Pérez se encarga de la
direccion del taller, incrementa el personal a tres colaboradores, y consigue
captar la linea de confecciones de ropa y uniformes empresariales, con
personal externo (outsourcing), mediante la subcontratacion de servicios de
confecciones de modistas y sastres especializados, actualmente en un

namero aproximado de quince personas.
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En el afio 2010, Glenda Nugra logra calificar como artesana mediante
el MIPRO (Ministerio de Industria y Productividad), definiendo su rama
artesanal en confecciones de ropa, con lo cual puede participar activamente

en el sector micro empresarial.

En el aio 2012 empieza a capacitarse en PROECUADOR (Instituto de
Promocién de Exportaciones e Inversiones), a la par que desarrolla su linea
de confecciones de pijamas procurando cumplir los requerimientos para
calificar como productora nacional, y posteriormente proyectarse en un

futuro cercano al mercado exterior.

A finales del afo 2012, percibiendo la necesidad de dar un valor
agregado a su producto incursiona en la carrera de disefio de modas para

destacar su producto por calidad y disefios innovadores.

2.2 BASE TEORICA

El desarrollo del proyecto actual se basa en la tedrica sobre:

* Planificacion de negocios

* Venta directa

2.2.1 Definicion Conceptual

En un estudio publicado en el afio 1979, Michael Porter presento el
analisis de la industria a través de las cinco fuerzas competitivas, el cual se
enfoca en el poder de negociacion de los compradores, el poder de
negociacion de los proveedores, los productos sustitutos, los competidores

existentes y las barreras de entrada para nuevos competidores.
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Dentro de una industria intervienen varios participantes que ejercen
un determinado poder de negociacion de acuerdo a la oferta o la demanda
del mercado, y a la influencia que estos pueden desarrollar por lo
indispensable que puede resultar su intervencion. Estos participantes estan
presentes en toda la cadena de valor y corresponde a los que proveen
productos terminados o materias primas para cada tipo de negocio, los que
procesan o comercializan los productos e inclusive los consumidores de

€S0S Mismos productos o servicios.

Pero estos participantes no son fijos, las industrias son cambiantes vy,
segun el ciclo de vida de la industria, estos integrantes ingresan y salen
continuamente, por lo cual es necesario realizar una valoracion de las
proyecciones del mercado para establecer planes estratégicos que permitan
responder en cada circunstancia de acuerdo al crecimiento o contraccién de

una industria.
Rivalidad entre firmas existentes

El nimero de competidores dentro de una industria indica la opcion
para acceder a una porcion del mercado y, ademas, permitira conocer como
compiten los rivales dentro de la industria, o cual puede ser por precio,

calidad, cobertura o servicio.
Competidores potenciales

Las industrias con pocas barreras de entrada permitiran el ingreso de
un gran niumero de competidores, lo que restara participacion de mercado a
las firmas existentes y provocara una mayor oferta por el incremento de la
capacidad de produccion. Lo contrario, cuando la dificultad de establecer un
nuevo negocio dentro de la industria es considerable, ya sea por la inversion
econdémica o por regulaciones fiscales; el nimero de competidores se
estabiliza y la participacion de mercado no es vulnerable por el ingreso de

nueva competencia.
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Sustitutos

La competencia no se centra en la industria en la que se desarrolla el
negocio, existen productos que pueden satisfacer las mismas necesidades y
gue restan ventas a las empresas, estos productos se denominan sustitutos
y segun sus bondades pueden modificar permanentemente las preferencias

de los clientes.
Poder de negociacion de los proveedores

En las industrias donde el numero de proveedores participantes es
reducido se ejerce un mayor poder de negociacion de parte de éstos al tener
el control del mercado y la demanda es generalmente superior a la oferta.

Poder de negociacion de los compradores

Cuando la oferta del mercado es superior a la demanda, se ejerce un
mayor poder de negociacion de los compradores al tener mas opciones para
adquirir los productos requeridos, los precios van en constante reducciéon y el

servicio es un factor determinante para conservar a los clientes.
2.2.1.1 Planificacion Estratégica

Para desarrollar el estudio analizamos los conceptos sobre
planificacion estratégica sus alcances y delimitaciones.

Segun Wheelen T y Hunger J (2007)

La administracion estratégica es un conjunto de dec isiones y
acciones administrativas que determinan el rendimie nto a largo plazo
de una operacion. Incluye el analisis ambiental (ta  nto externo como
interno), la formulacién de la estrategia (planific  acién estratégica a
largo plazo), implementacién de la estrategia, asi  como la evaluacion y
el control p.(3).

Para Friend G y Zehle S (2008)
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El objetivo de la planificacion estratégica es logr ar una ventaja
competitiva sostenible que arroje un buen nivel de utilidades. El plan
estratégico analiza la 6ptima combinacion entre los recursos y las
oportunidades del negocio; ademas toma en cuenta de gqué manera se
adaptara o necesitara adaptarse la empresa al desaf io que propone el
entorno competitivo. La planificacion estratégica s e enfoca en un
horizonte de mediano a largo plazo, generalmente de tres a cinco afos,
u ocasionalmente de hasta diez afios p,(44).

2.2.1.2 Evaluacion estratégica y el proceso de pla  nificacion

La planificacién estratégica es un proceso sistematico que sigue un
orden de pasos para abordar un problema especifico, los mismos que segun
las necesidades de las empresas deben ser adaptadas a su realidad para
generar como resultado un plan de negocios para la solucion del tema

planteado.

De acuerdo a la metodologia expuesta por Friend G y Zehle S (2008)

el proceso de planificacidon estratégica comprende las siguientes etapas:

* Andlisis estratégico y plan
» Plan de comercializacion
* Plan operativo

* Modelo de negocio (financiero)

La primera etapa del proceso de planificacién estratégica inicia con
las definiciones de vision, mision de la empresa y se establecen los objetivos
gue se desea alcanzar. En esta etapa también se analiza una evaluacion del
entorno en que se desenvuelve la compafia y sus correspondientes
implicaciones que pueden afectar a la operacion de la empresa. Luego, se
realiza el estudio de la industria y de los competidores que intervienen en el
sector lo que le permitira a la empresa detectar su posicion con respecto a la
competencia. Para finalizar con un andlisis interno de los procesos,
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capacidades y limitaciones cuyo resultado seran las definiciones de las
estrategias a aplicar para alcanzar los objetivos planteados.

En el plan de comercializacion se desarrollan las estrategias de
comercializacion y marketing basadas en el estudio de mercado previamente
realizado lo que permitird colocar el producto requerido por el mercado, al

precio y en el lugar que el cliente espera.

Finalmente, se deberd elaborar un plan para implementar las
estrategias definidas, se detallardn los controles necesarios para el
cumplimiento de la planificacion establecida, y se desarrollard el modelo

econdémico para determinar la viabilidad del proyecto.

2.2.1.3 Vision, Mision y Objetivos

La razon de ser de una compafia y hacia donde quiere proyectarse
se definen a través de los términos de vision y mision, en estos puntos las
compafiias expresan como quieren ser vistas en el medio y toda su forma de
trabajo debe estar orientada a cumplir con lo expuesto en estas
declaraciones. Una vez establecido los ideales de la empresa, se debe
definir lo que se desea alcanzar producto de sus operaciones lo cual se
establece en la declaracion de los objetivos. No puede iniciarse ningun
emprendimiento, sino se tiene establecido los objetivos que se desea

alcanzar con esa actividad.

Vision

La vision define lo que la empresa aspira convertirse, los ideales, la
razon de ser por el cual se establece un negocio.

Mision

La misidon explica como operara el negocio, sus principales acciones

en funcién de hacer realidad la vision declarada.
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Objetivos

Los objetivos son las definiciones concretas de lo que se quiere
alcanzar como producto de las operaciones de la empresa. Estos

enunciados deben cubrir con el concepto Smart.

» Especifico

* Medibles

* Alcanzables
* Relevantes

* Limitados en el tiempo

2.2.1.4 Analizando el entorno

Los factores del entorno en que operan las empresas deben ser
analizados y evaluados segun el grado de influencia que afecta el
funcionamiento de las actividades del negocio, factores politicos,
econdémicos, sociales y tecnoldgicos. Deben ser identificados, tanto en el
entorno local como global en el caso que tenga relacion a las actividades

que desarrolla la empresa.

Indicadores como impuestos prediales, la inflacion de un pais, la crisis
financiera mundial son algunos elementos que segun su ambito de
afectaciéon deben considerarse desde una perspectiva local, pasando por
una revision nacional hasta llegar a un analisis de implicacion global en
relacion al entorno donde opera la empresa, con la finalidad de medir su

impacto en el funcionamiento del proyecto.
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 Anélisis PEST

El andlisis PEST es una herramienta de analisis de los Factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos que tienen incidencia sobre
las operaciones del negocio tomando en consideracion factores que van
desde el punto de vista micro (local) hasta los que tienen una afectacion

macro (global).

En este estudio se identifican los factores relevantes para la empresa
en su respectiva categoria y se describe como este factor puede influenciar
en las actividades del negocio. La informacion de los factores y sus
respectivas proyecciones pueden ser tomadas de informes de entes
gubernamentales como municipios locales, instituciones de estadisticas y
censos, ministerios, organismos regionales y mundiales, medios de prensa e

internet, entre otros.

2.2.1.5 Analizando la empresa

El analisis de los recursos, capacidades y procesos que realiza una
empresa brinda una valoracion de las condiciones que cuenta la compafia
para sustentar el alcance de los objetivos planteados, que deben ir acorde a

las condiciones propias con que cuenta la empresa.

El anadlisis debe ser realizado en forma objetiva, una sobrevaloracion
de las capacidades internas puede afectar el resultado del proyecto al ser
insuficiente los recursos en algin momento para cumplir las tareas
planificadas, lo cual puede significar la cancelacion del mismo en caso de
tomar las medidas correctivas y reajustes de recursos para retomar la

direccion del proyecto.
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Cuando el resultado del analisis interno es satisfactorio y las
capacidades de los recursos permiten diferenciarse dentro de la industria,
es posible lograr una ventaja competitiva sostenible en el tiempo con

grandes posibilidades de liderar el mercado.

La cadena de valor

Michael Porter en el afio 1985 en su liboro Competitive Advantage (Ventaja
Competitiva) expone una herramienta basada en las actividades de las
empresas para representar la generacién de valor que producen y que las
distinguen de la competencia. Porter define al valor como “la suma de los
beneficios percibidos que el cliente recibe menos los costos percibidos por él

al adquirir y usar un producto o servicio.

La cadena de valor procura identificar fuentes de ventajas
competitivas sostenibles,  provenientes de un grupo de actividades
horizontales denominadas actividades de apoyo como: infraestructura,
recursos humanos, tecnologia y abastecimiento las mismas que como su
nombre lo indican aportan en toda su extension a las actividades verticales
denominadas como primarias que corresponden a logistica de entrada,
operaciones, logistica de salida, comercializacion y servicios que son las

propiamente encargadas de generar valor.

Las actividades que se definen en la cadena de valor son las
operaciones necesarias para sostener y cumplir con las estrategias
planteadas del negocio y, segun su grado de incidencia, proporciona a las
empresas la alternativa de decidir si realizar estas actividades internamente
a la compafiia o contratarlas externamente, para obtener los resultados
esperados concentrandose en las actividades relevantes para el desarrollo
del negocio es decir las que generan valor.
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2.2.1.6 Andlisis de la industria y de los competi  dores

Es fundamental identificar contra quienes tenemos que competir por
alcanzar una participacion de mercado, asi como comprender la situacion
actual de la industria en la que incursionamos y las proyecciones hasta
donde puede desarrollarse o contraerse en los proximos afios para elaborar

un plan de negocios acorde a las realidades del mercado.

Para estudiar la competencia debemos sefalar los competidores
lideres del mercado, cuales son los que se destacan, cual es la participacion
de cada uno de ellos, sus principales fortalezas y debilidades. Pero, los
competidores lideres no son necesariamente los competidores directos sino
los que se manejan en el mismo nicho de mercado, similar capacidad de

produccion, canal de distribucidn o precios; entre otros.

2.2.1.6.1 Analizando la estructura de la industria

En un estudio publicado en el afio 1979, Michael Porter present6 el
analisis de la industria a través de las cinco fuerzas competitivas, el cual se
enfoca en el poder de negociacion de los compradores, el poder de
negociacion de los proveedores, los productos sustitutos, los competidores
existentes y las barreras de entrada para nuevos competidores.

Dentro de una industria intervienen varios participantes que ejercen
un determinado poder de negociacion de acuerdo a la oferta o la demanda
del mercado, y a la influencia que estos pueden desarrollar por lo
indispensable que puede resultar su intervencion. Estos participantes estan
presentes en toda la cadena de valor y corresponde a los que proveen
productos terminados o materias primas para cada tipo de negocio, los que
procesan o comercializan los productos e inclusive los consumidores de

€S0S mismos productos o servicios.
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Pero estos participantes no son fijos, las industrias son cambiantes vy,
segun el ciclo de vida de la industria, estos integrantes ingresan y salen
continuamente, por lo cual es necesario realizar una valoracion de las
proyecciones del mercado para establecer planes estratégicos que permitan
responder en cada circunstancia de acuerdo al crecimiento o contraccién de

una industria.

Rivalidad entre firmas existentes

El nimero de competidores dentro de una industria indica la opcion
para acceder a una porcion del mercado y, ademas, permitira conocer como
compiten los rivales dentro de la industria, lo cual puede ser por precio,

calidad, cobertura o servicio.

Competidores potenciales

Las industrias con pocas barreras de entrada permitiran el ingreso de
un gran numero de competidores, lo que restara participacion de mercado a
las firmas existentes y provocard una mayor oferta por el incremento de la
capacidad de produccién. Lo contrario, cuando la dificultad de establecer un
nuevo negocio dentro de la industria es considerable, ya sea por la inversion
econdémica o por regulaciones fiscales; el niumero de competidores se
estabiliza y la participacion de mercado no es vulnerable por el ingreso de

nueva competencia.
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Sustitutos

La competencia no se centra en la industria en la que se desarrolla el
negocio, existen productos que pueden satisfacer las mismas necesidades y
que restan ventas a las empresas, estos productos se denominan sustitutos
y segun sus bondades pueden modificar permanentemente las preferencias

de los clientes.

Poder de negociacion de los proveedores

En las industrias donde el numero de proveedores participantes es
reducido se ejerce un mayor poder de negociacion de parte de éstos al tener

el control del mercado y la demanda es generalmente superior a la oferta.

Poder de negociacion de los compradores

Cuando la oferta del mercado es superior a la demanda, se ejerce un
mayor poder de negociacion de los compradores al tener mas opciones para
adquirir los productos requeridos, los precios van en constante reduccion y el

servicio es un factor determinante para conservar a los clientes.

2.2.1.7 Anélisis de la matriz FODA

La matriz FODA nos permite identificar las capacidades y deficiencias
al interior de las empresas, y establecer estrategias para aprovechar las
oportunidades del mercado y contrarrestar las amenazas del entorno a las

gue puede estar expuesto un negocio.
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El listado de las fortalezas y debilidades que se incluye el analisis
surgen de una seleccion realizada de un grupo de ideas considerando las
mas relevantes para el proyecto. Para la determinacion de las oportunidades
y amenazas del entorno se utiliza como referencia el analisis PEST del cual

se obtiene los factores que potencialmente influyen en el negocio.

Con los elementos escogidos se estructura la matriz FODA
agrupando en cada cuadrante los respectivos puntos. Al listado anterior se
afiaden las estrategias que utilizando las fortalezas puede aprovechar las
oportunidades y evitar las amenazas (FO/FA), al igual que las estrategias
gue minimicen las debilidades aprovechando las oportunidades y eliminando

las amenazas (DO/DA).

2.2.1.8 Generando alternativas estratégicas

Estrategias genéricas

Una vez desarrollado el analisis interno y del entorno de la empresa
se debe establecer una estrategia por la cual competir en el mercado, para
ello Michael Porter plantea tres estrategias genéricas que se pueden
adoptar: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.

Liderazgo en costos

El liderazgo en costos se refiere a obtener los costos mas bajos de la
industria para convertirse en el lider del mercado al ofrecer el precio mas
competitivo y mantener el mayor margen de rentabilidad. Cuando las
empresas logran alcanzar el liderazgo en costos bloquean la entrada de
nuevos competidores por lo dificil que resulta competir por precios con los

referentes del sector.
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Diferenciacion

Competir por diferenciacion implica desarrollar una ventaja
competitiva a través de alguna caracteristica Unica diferenciadora, que no

puede ser igualada y mejorada por los demas competidores del mercado.

Estas diferencias pueden ser en calidad, entrega, servicio; entre otros
y permitira a la empresa que alcanza diferenciar sus productos mantenerse

como lider del mercado.

Enfoque

Competir por enfoque significa centrarse en un segmento o nicho de
mercado especifico desarrollando y manteniendo los clientes en ese grupo
concentrando todos sus recursos en satisfacer las necesidades de los
consumidores sin desgastarse en competir por clientes a los que no puede

atender o brindar sus productos o servicios.

2.2.1.9 Direcciones estratégicas alternativas

En un mercado tan cambiante y con nuevas exigencias las empresas
tienen que establecer estrategias alternativas para promover nuevos
productos, mantenerse y mejorar los existentes o simplemente retirar los
productos, que ya no pueden sostenerse en el medio. Generalmente, las
estrategias a desarrollar son las de crecimiento para ello se establecen las

siguientes estrategias:

Penetracion en el mercado

Desarrollo del producto

Desarrollo del mercado

Diversificacion
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Penetracién en el mercado

La penetracion en el mercado se refiere a vender més de los mismos
productos al mercado ya establecido, esta es la estrategia mas comuan y
sencilla que utiliza los recursos ya existentes para generar mayor volumen
de ventas a través de compras repetidas, y generar una diferencia de

ingresos a favor de las empresas.

Desarrollo del producto

El desarrollo del producto significa crear nuevos productos para
aprovechar el conocimiento del mercado y de los clientes para generar
mayores ventas utilizando la infraestructura actual y el sistema de

comercializacion existente para ofrecer otras alternativas a sus clientes.

Desarrollo del mercado

El desarrollo del mercado indica vender los productos existentes a
nuevos mercados geograficos dentro o fuera del pais o incursionar en
nuevos segmentos de mercados, que pueden requerir la cartera de

productos de la empresa y puede generar un crecimiento en ventas.

Diversificacion

La diversificacion se enfoca a vender nuevos producto en nuevos
mercados, es decir, practicamente desarrollar un nuevo negocio, para lo cual
es necesario establecer estudios completos tanto del producto y del mercado
en los que se desea incursionar. Es la estrategia mas dificil de implementar y

de mayor riesgo.
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2.2.1.10 El plan de comercializacién

El plan de comercializacion es el desarrollo de la estrategia comercial
para llevar el producto hasta el consumidor final cumpliendo las condiciones
esperadas por el cliente, en el tiempo, el lugar y al precio requerido, lo cual

es sustentado a través del marketing mix.

2.2.1.10.1 Desarrollando el mix comercial

Kotler, en su libro Introducciéon al Marketing. Segunda Edicion
Europea, define el marketing mix “como el conjunto de las herramientas
operativas de marketing que la empresa utiliza para obtener la respuesta
deseada en el publico objetivo”. Este conjunto de herramientas se

representa como las cuatro P’s (Producto, Precio, Plaza y Promocion).

Revisemos cada uno de estos términos que conforman el marketing mix.

Producto

Algo que se ofrece a un mercado con la finalidad de que se le preste
atencion, sea adquirido, usado o consumido, con el objeto de satisfacer un
deseo o necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, personas, lugares,

organizaciones e ideas.

Precio

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o por un
servicio. En términos generales, el precio es la suma de todos los valores
gue los consumidores intercambian por el beneficio de poseer o utilizar

productos o servicios.
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Plaza

Conjunto de actividades que las empresas desarrollan para hacer el

producto accesible en tiempo y lugar al publico objetivo.

Promocion.

Conjunto de actividades que desarrollan las empresas para comunicar
los méritos de sus productos o servicios, y para persuadir a su publico

objetivo para que compre.

2.2.1.11 Modelo Financiero

El modelo financiero o analisis econémico del proyecto es la
evaluacion de factibilidad de la implementacién del plan elaborado, el cual
debe brindar un retorno financiero satisfactorio con respecto a la inversion
realizada, ademas, debe ser superior a la tasa de interés promedio del
mercado que justifique el costo de oportunidad del uso de los recursos en el
tiempo proyectado mas el riesgo asumido.

Para la evaluacion econdmica existen varias medidas cuantitativas
gue nos permiten en conjunto determinar la viabilidad o no del proyecto, las
mas utilizadas son: el valor actual neto (VAN) el cual debe ser mayor a cero
para su aceptacion, la tasa interna de retorno (TIR) que debe superar a la
tasa de interés promedio del sistema financiero y el periodo de recuperacion
de la inversion el cual nos indica, a partir de cuando empezamos a generar

ingresos una vez recuperada la inversion.
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2.2.2 La venta directa (Asociacion ecuatoriana de v enta directa AEVD)

Segun la Asociacion ecuatoriana de venta directa (AEVD) se define a
la venta directa como “La comercializacion de bienes de consumo y servicios
directamente a los consumidores, mediante el contacto personal de un
agente de comisiéon o mediador mercantil independiente, generalmente en
sus hogares, en el domicilio de otros, en su lugar de trabajo, fuera de un

local comercial”.

De acuerdo a la definicion presentada por la AEVD se puede

complementar el concepto con los siguientes puntos:

* Los bienes de consumos y servicios, que mas se comercializan por

este tipo de venta son los cosméticos, salud, ropa, calzado y textos.

* Los productos son ofrecidos directamente a los consumidores por los
agentes de ventas que adquieren los productos a las fabricas cuando

existe algun pedido en firme solo para proceder a su entrega.

* En este tipo de venta el contacto es personal, no cuenta las ventas por

internet, teléfono o cualquier otro medio de comunicacion.

* Los agentes o representantes de ventas trabajan independiente, no
tienen ninguna relacion contractual con las empresas, y organizan su
tiempo para cumplir con sus tareas habituales y, ademas, con sus
responsabilidades de ventas para cumplir con las cuotas promedio que

registran.
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* Los lugares preferidos para la venta son los hogares y lugares de
trabajo donde se identifica gente conocida, y que son los clientes que
regularmente realizan sus pedidos de las lineas de productos que se
ofrece, todas estas transacciones se cumplen fuera de un local

comercial.

Tipos de Venta Directa (Asociacion Colombiana de Ve nta Directa —
ACOVEDI)

De acuerdo a la Asociacion Colombiana de Venta Directa (ACOVEDI)
la Venta Directa se puede clasificar utilizando diversos criterios como la
manera de llegar al consumidor, por el sistema de compensacion que se

emplee; entre otros.

Por la forma de llegar al consumidor se establece los siguientes sistemas:

« La Venta Directa Persona a persona.
* El Party Plan.

» Catélogo.

Por la forma como la fuerza de ventas obtiene ganancias, se tienen

los siguientes sistemas de compensacion:

» Descuento sobre el precio en los productos.
e Multinivel.

« Comisién mercantil.
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En resumen, los tres grandes esquemas que predominan de acuerdo a la

(Acovedi)® son los siguientes:

Venta Plana: El beneficio econdmico esta basado estrictamente sobre

los descuentos en el precio de Venta.

Party Plan: Se generan ventas a través de presentaciones en reuniones

de grupo.

Multinivel: En el esquema multinivel los representantes reciben una
comision tanto por sus ventas directas como por las ventas realizadas
por los empresarios registrados bajo su red de distribuidores. Para que
el esquema funcione como multinivel la red de distribucion debe estar

conformado minimo por dos niveles.
2.2.3 Definicion de Términos

Valor de marca. Elvalor de una marca se basa en el grado en que existe
una alta lealtad de marca, notoriedad, calidad percibida, fuertes asociaciones
con la marca, y con otros activos como patentes, marcas registradas y

relaciones en el canal de distribucion.

Marca. La marca es un nombre, término, signo, simbolo, disefio, o una
combinacion de ellos, cuyo objeto es identificar los bienes y servicios de un
vendedor o grupo de vendedores con el objeto de diferenciarlos de sus

competidores.

®http://www.acovedi.org.co/venta-directa/tipos-de-venta-directa/
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Mix promocional. La combinacién adecuada de publicidad, venta personal,
promocion de ventas, y relaciones publicas que la empresa utiliza para

alcanzar sus objetivos publicitarios y de marketing.

Canal de distribucion. Conjunto de organizaciones interdependientes
involucradas en el proceso de poner los productos a disposicién de los

consumidores o usuarios industriales para su uso o consumo.

Canal de distribucion directa.  Canal de distribucién que no posee niveles

intermedios.

Gestién integrada de la logistica.  Una concepcion de la distribucion fisica
gue reconoce la necesidad que tiene la empresa de integrar su sistema de
logistica con los de sus proveedores y clientes. El objetivo es maximizar los

resultados de todo el sistema de distribucion.
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2.2.4 Sistema de Variables

Tabla 1: Variables Independientes — Dependientes

CONCEPTO CATEGORIA VARIABLES INDICADORES INDICES
Plan Estratégico | Plan INDEPENDIENTE Analisis del Politicos,
es el documento | Estratégico Estrategia entorno econdémicos,
que sintetiza a comercial tecnoldgicos
nivel En el sector Sociales
econémico- textil
financiero, Anadlisis interno FODA
estratégico y | Parael drea
organizativo el | de Analisis de la Directos
posicionamiento | confecciones competencia Nuevos
actual y futuro | de ropa Sustitutos
de la empresa Poder de
negociacién de
Proveedores
Poder de
negociacién de
los clientes
DEPENDIENTE
Volumen de Cobertura Ciudad de
ventas Guayaquil.
Precio Optimizacién
Penetracion de competitivo de Recursos
Mercado
Aceptacién del Calidad de
producto materiales
Ventaja Disefios Disefos
competitiva originales propios
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2.2.5 Base Legal

El mandato constituyente No. 8. (Suplemento del Reg istro Oficial 330,
6-V-2008) En pleno la Asamblea Constituyente en uso de sus atribuciones y

facultades expidi6, en marzo del 2008, lo siguiente:

Articulo 1.- Se elimina y prohibe la tercerizacion e intermediacion
laboral y cualquier forma de precarizacion de las relaciones de trabajo en las
actividades a las que se dedique la empresa o empleador. La relacion

laboral sera directa y bilateral entre trabajador y empleador.

Articulo 2.- Se elimina y prohibe la contratacion laboral por horas.

De conformidad a las leyes ecuatorianas, la produccion de pijamas
propuesta por el Taller de Confecciones “La Fama” puede contratarse
externamente porque es un servicio requerido complementario, cumple un
fin social; los confeccionistas pueden trabajar libremente en su tiempo libre
de manera directa y sin intermediario. Sin embargo, se propone la
contratacion de servicios bajo pedidos, a precio unitario pactado a un
volumen minimo de produccion como estrategia Outsourcing o

externalizaciéon de servicios.

Las empresas pueden contratar personal mediante dos tipos de
contrato: contrato de servicios y contrato de trabajo. El contrato de servicios
esta regulado por el cddigo civil, a diferencia del contrato de trabajo o

contrato laboral, que esta regulado por el cédigo sustantivo del trabajo.

El contrato de servicios, al no estar regulado por la legislacién laboral,
no contempla obligaciones diferentes para el contratante; sélo la de pagar el
valor pactado en el contrato. De este valor no se deriva ningln otro pago
como ocurre en los contratos de trabajo ya que el contrato de servicio esta

regulado por la legislacion civil.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de Investigacion

Para el presente proyecto se ha efectuado una investigacion de
caracter cuantitativo’ y de campo®, que tuvo el propésito de explorar el
comportamiento del consumidor potencial alrededor de un tipo de

vestimenta.

A continuacion se hace una descripcion del trabajo realizado y la

metodologia empleada en el mismo.
3.1.1 Objetivos

* Determinar el comportamiento del consumidor respecto del uso de
pijamas.

* Determinar la aceptacion por los disefios de la empresa.

e Determinar la aceptacion del producto para su adquisiciébn por

catalogo.
3.2 Disefio de Investigacion

Para la fase inicial se realizd6 una investigacién exploratoria®,
efectuando encuestas en las instalaciones de la empresa La Fama, y en

centros comerciales para determinar la percepcion sobre el producto.

" Cuantitativo significa que esta basado en encsigsamalisis numérico
8 De Campo significa que fue realizada directamdatele ocurren los hechos
° La Investigacion exploratoria es el primer acerieato cientifico al problema
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En la siguiente fase se realizd una Investigacién Concluyente'®, a
base de una encuesta electronica, segmentando la poblacion vy
seleccionando a las mujeres de Guayaquil, que pertenecen a la poblacion

econdmicamente activa.
3.3 Poblacion y Muestra
3.3.1 Poblacién

Se considera como poblacion a las nifias y mujeres de 8 a 45 afios
residentes en la ciudad de Guayaquil, pertenecientes a los niveles socio-

econdmicos alto, medio alto, medio y medio bajo.

Revisando los datos, se estima una poblacion de 524.947
(aproximadamente), considerando todos los niveles socioecondémico (INEC,
2011)

Ahora bien, excluyendo el nivel socio-econémico bajo la poblacion
quedaria reducida a 446.730 (aproximadamente)'. (INEC, 2011)

3.3.2 Método de muestreo

El método de muestreo que fue utilizado es el aleatorio simple. La
féormula de tamafio de muestra aplicada, considerando una poblacion

infinita'?, se presenta a continuacion:

2
L _Z°PQ

eZ

19 a Investigacién concluyente proporciona evideeidera sobre las interrogantes planteadas
YE| nivel socioeconémico bajo representa el 14.9%agmblacion total
2Se considera una poblacién finita cuando tiene melral00.000 elementos
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Se trabajé con un nivel de confianza del 95% y un error maximo
permisible del 5%, asi mismo los valores de P y Q fueron determinados con
un muestreo piloto previo a 30 mujeres. Con esto se tendrian los siguientes

valores de entrada para la férmula:

P=0,8
Q=0,2
Z=1,96
e =0,05

Finalmente, el calculo de tamafio de muestra seria como se presenta a

continuacion:

e
_ (196)? x0,8x0,2
- (0,05)°
n= 246

El tamafio de muestra calculado fue de 246 mujeres.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de dato S

El método de medicion aplicado fue la entrevista online, utilizando
como instrumento un cuestionario estructurado, el cual se muestra en el

Anexo 8.

Antes de aplicar la entrevista online se hizo una preseleccion de 1.000
mujeres en campo para luego poder enviar la encuesta por via electronica

con ayuda del Google Drive, y su opciéon de formularios.
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3.5 Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Todas las tablas e ilustraciones que se presentan son de elaboracién

de los autores y fueron realizados con el software IBM® SPSS® version 20.

3.6 Procedimiento

La preseleccion de las mujeres se la efectud del dia 20 al 24 de
septiembre del afio 2012 en los centros comerciales de la ciudad de
Guayaquil y las encuestas electrénicas fueron realizadas entre el 24 de
septiembre y el 2 de octubre del 2012.

3.6.1 Composicion de la muestra

El instrumento de medicidon estuvo compuesto de tres variables de

identificacion: edad, estado civil y ubicacion de la vivienda.

Respecto de la edad fueron tomadas encuestadas de 18 a 45 afios de
edad como se evidencia en la grafica. La edad promedio de las encuestadas
fue de 30.76 afios. Se nota un pequefio sesgo hacia las edades 18 a 20
afos, pero en todo caso todas las edades estan claramente representadas.
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En relacion al estado civil de las encuestadas, el 32.1% fueron solteras, el

49.6% casadas, 11% divorciadas, 2.4% viudas y un 4.9% unidas.

AUTORES:
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Fuente : Elaboracion de los autores

Tabla 2: Frecuencia — Estado civil

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Soltera 74 3zn
Casada 122 449 6
Divarciada 27 11,0

Viuda 6 2.4

Unidn libre 12 49

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores
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Gréfico2: Frecuencia — Estado civil

M sotera

E Casada
[l biverciada
W viuda

Ol unién libre

Fuente : Elaboracién de los autores

Finalmente, en cuanto a la ubicacién de la vivienda, el 38.2% de las
encuestadas indicaron vivir al norte de la ciudad, 24.8% al sur, 23.6% en el

centro y un 13.4% en via a Samborondén y via a la Costa.

Tabla 3: Frecuencia — Ubicacion de la Vivienda

Frecuencia | Porcentaje
Validos  Maorte 94 38,2
sur G 24,8
Centro a8 23,6
Via a Samborondanivia a a3 13,4
la Costa
Total 246 100,0

Fuente : Elaboracién de los autores
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Gréafico3: Frecuencia - Ubicaciéon de la Vivienda
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Fuente : Elaboracién de los autores

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando 43



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

CAPITULO IV

RESULTADO DEL DIAGNOSTICO

4.1 Presentacion de los resultados

Pregunta 1: ¢ Cuantas prendas de pijama mantiene en  su closet?

El 16.3% de las encuestadas indicaron tener en el cléoset de 1 a 3
pijamas, el 43.5% mencionod que de 4 a 6 pijamas, un 30.9% indicé tener de

7 a 10 pijamas y un 9.3% manifestd tener mas de 10 pijamas.

Tabla 4: Frecuencia — Cantidad de Pijamas en el CI6  set
Frecuencia Forcentaje
Walidos 1-3 40 16,3
4-6 107 435
7-10 76 30,9
Mas de 10 23 9.3
Total 248 100,0

Fuente : Elaboracion de los autores

Gréfico 4: Frecuencia - Cantidad de Pijamas en el Cléset

Fuente : Elaboracion de los autores
Analisis

Al preguntar a las encuestadas sobre cuantas prendas de pijamas
tiene en su closet, observamos que absolutamente todas utilizan el producto
y en la mayoria de los caso tienen mas de una, lo que indica que existe un

potencial mercado.
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Pregunta 2: En general usted, ¢ Como consigue princi  palmente las

pijamas?

El 83.3% de las encuestadas asever0 que compraban las pijamas,

contra un 16.7% que indico, que principalmente, se las obsequiaban.

Tabla 5: Frecuencia — Las Pijamas: ¢ Compras u Obseq uios?

Frecuencia | Porcentaje

Validos Las compra 204 833
Selas obsequian 41 16,7

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracién de los autores

Grafico5: Frecuencia - Las Pijamas: ¢ Compras u Obse  quios?

HLas compra
8 5e las obsequian

Fuente: Elaboracién de los autores

Analisis

Observamos que la mayoria de las personas obtienen el producto por
medio de la compra, sin embargo, existe un porcentaje que consideran el
producto es adecuado para obsequiar, esto indica que se puede diagnosticar
temporadas picos de produccion especificamente en el dia de la madre, dia

del nifio y Navidad.
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Pregunta 3: ¢ Con qué frecuencia usted compra pijama

personal?

S para su uso

El 36.6% de las encuestadas afirmé que compraban pijamas

trimestralmente, el 26% lo hace semestralmente y un 37.4% compra pijamas

pasando un afo.

Tabla 6: Frecuencia — Frecuencia de Compra de Pijamas

Frecuencia | Porcentaje

Walidos  Trimestral 40 36,6
Semestral G4 26,0

Anual g2 374

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Grafico 6: Frecuencia - Frecuencia de Compra de Pij amas

Trimestral
Semestral
Anual

Fuente : Elaboracién de los autores

Analisis

Se analizan 2 puntos: Existen mujeres que estdn pendiente de las

tendencias de la moda y compra prendas de temporada, que suele darse

cada 3 meses y, por otro lado, se analiza a un grupo tradicional que

prefiere adquirir el producto con caracteristicas basicas como marca,

procedencia, comodidad, disefio, el mismo tendr& que definirse

posteriormente.
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Pregunta 4: ¢ Cual es el estilo de pijama que mas le  gusta?

El estilo preferido por las encuestadas fue el conjunto con short con
un 69.1%, seguido por el conjunto con pantalén capri con un 15.9%, las
batas con un 13% vy, al final con un 2% de la preferencia los conjuntos con
pantalon largo.

Tabla 7: Frecuencia — Estilo de Pijama

Frecuencia | Porcentaje
Validos  Bata 32 13,0
Conjunto con short 170 651
Conjunto con pantaldn 34 1549
capri
Conjunto con pantaldn 5 20
largo
Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Graéfico 7: Frecuencia - Estilo de Pijama

Andlisis

La mayoria de las encuestadas prefiere modelos frescos como
conjuntos de short y blusas, el resultado de la definicién del modelo se lo
ha relacionado con el célido clima de la ciudad de Guayaquil, por lo que se
considera importante diseflar modelos de acuerdo a las dos temporadas,

invierno y verano.
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Pregunta 5: ¢ Cual es el modelo de su preferencia?

En relacion al modelo, el 65% de las encuestadas opté por los
tirantes, 21.2% por las mangas cortas, 11.8% sin mangas y un 2% mostro

preferencia por las mangas largas.

Tabla 8: Frecuencia — Modelo de Pijama

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Detirantes 160 65,0
Sinmangas 249 11,8
Conmangas 52 211

Mangas largas ] 20

Total 246 100,0

Fuente : Elaboracién de los autores

Grafico 8: Frecuencia — Modelo de Pijama

Fuente : Elaboracién de los autores

Analisis

Con este resultado se vuelve observar el marcado interés por
modelos frescos, donde la mayor demanda recae en disefios sin mangas,
donde se puede sugerir que la mayoria de los modelos sean de tirantes o
sin mangas, sin descuidar los modelos con mangas cortas y mangas largas
gue se pueden recomendar para la temporada de frio.
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Pregunta 6: Importancia de la marca al momento de a  dquirir una pijama
El 15% de las encuestadas indic6 que la marca es muy importante,
12% le da una importancia media, el 57.8% consideré que es algo o poco

importante y un 14.6 afirmé no darle importancia a la marca.

Tabla 9: Frecuencia — Importancia de la Marca

Frecuencia | Porcentaje

Walidos  Madaimportants 36 14,6
Poco importante 71 28,9

Algo importante 71 284

Medio importante 3 12,6

Muy importante a7 15,0

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Grafico 9: Frecuencia - Importancia de la Marca

Fuente: Elaboracion de los autores

Analisis

El resultado de la encuesta demuestra que hasta ahora es irrelevante
la marca al momento de comprar un pijama, esto brinda una oportunidad
de ingresar al mercado y buscar estrategias para posicionar la marca La

Fama como producto nacional.
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Pregunta 7: Importancia de la calidad al momento de adquirir una
pijama

El 71.1% de las encuestadas indico que la calidad es muy importante,
17.9% le da una importancia media y el 11% consider6 que es algo

importante.

Tabla 10: Frecuencia — Importancia de la Calidad

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Algo importante 27 11,0
Medio importante 44 17,4

Muy importante 174 711

Total 246 100,0

Fuente : Elaboracion de los autores

Grafico 10: Frecuencia - Importancia de la Calidad

Fuente : Elaboracion de los autores

Analisis

La importancia que requiere la calidad del producto, indica lo
imprescindible de seleccionar proveedores que cuenten con tejidos de
excelente calidad para satisfacer las exigencias del cliente. Se considera
importante seleccionar, en primer, plano la industria textil nacional y, en

segundo, la extranjera.
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Pregunta 8: Importancia del disefio al momento de ad  quirir una pijama

El 52.4% de las encuestadas indicé que el disefio es muy importante,

30.9% le da una importancia media y el 16.7% considerd que es algo o poco

importante.
Tabla 11: Frecuencia — Importancia del Disefio
Frecuencia | Porcentaje
Walidos  Poco importante 16 6,5
Algo importante 256 10,2
Medio importante TG ang
Muy importante 1249 524
Total 246 100,0
Fuente: Elaboracion de los autores
Gréfico 11: Frecuencia - Importancia del Disefio
G
Fuente: Elaboracion de los autores
Analisis

Se puede apreciar que es significativo el disefio para el cliente, lo
que indica la importancia de crear modelos innovadores que se destaquen
en el mercado, y que tengan un valor agregado para que puedan
diferenciarse de la competencia.
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Pregunta 9: Importancia del precio al momento de ad  quirir una pijama

El 45.9% de las encuestadas indicé que el precio es muy importante,

38.2% le da una importancia media y el 15.9% consideré que es algo o poco

importante.
Tabla 12: Frecuencia — Importancia del Precio
Frecuencia | Porcentaje
Validos  Pocoimportante g9 a7
Algo importante 30 12,2
Medio importante 494 3a,2
Muy importante 113 454
Total 246 100,0
Fuente : Elaboraciéon de los autores
Grafico 12: Frecuencia - Importancia del Precio
Fuente: Elaboracion de los autores
Analisis

El precio es importante para el cliente, por eso es necesario comparar
los precios del mercado relacionados con la calidad, con la finalidad de

buscar la estrategia mas adecuada para definir un precio competitivo.
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Pregunta 10: Importancia del descuento al momento d

pijama

e adquirir una

El 40.2% de las encuestadas indic6 que el descuento es muy
importante, 24% le da una importancia media, el 27.2% consideré que es
algo o poco importante, y un 8.5 afirmé no darle importancia a los

descuentos.

Tabla 13: Frecuencia — Importancia del Descuento

Frecuencia Forcentaje

Yalidos Mada importante 21 8.5
Foco importante 19 i

Algo imporante 48 19,5

Medio importante fa1=] 24,0

Muy imporante =12 40,2

Total 246 100,0

Fuente : Elaboracion de los autores

Grafico 13: Frecuencia - Importancia del Descuento

Fuente : Elaboracion de los autores

Analisis

El resultado demuestra la sensibilidad de las personas ante los
descuentos, de modo que considerar incluir ofertas dentro de un catalogo
sera importante para motivar la compra como una estrategia adicional de

venta.
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Pregunta 11: Importancia de los combos con otras pr ~ endas al momento

de adquirir una pijama

El 37% de las encuestadas indicO que los combos son muy
importantes, 14.6% le da una importancia media, el 31.1% considerd que es

algo o poco importante y un 16.3 le restd importancia a este aspecto.

Tabla 14: Frecuencia — Importancia de los Combos

Frecuencia | Porcentaje

Validos Mada importante 40 16,3
Paoco importante 52 211

Algo importante 27 11,0

Medio importante 36 146

Muy importante 91 37,0

Total 246 100,0

Fuente : Elaboracion de los autores

Grafico 14: Frecuencia - Importancia de los Combos

Fuente: Elaboracién de los autores

Analisis
Resulta atractivo para las encuestadas comprar combos de productos,
es decir, se torna interesante encontrar productos con articulos relacionados

a un precio menor que si se comprara por separado.
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Pregunta 12: Cuando usted las compra, ¢Donde las pr  efiere adquirir?

El 35.4% de las respuestas apuntaron hacia las grandes cadenas
comerciales, el 27% se refirio a boutiques y almacenes, 22.9% se refirid a
catalogos de ropa, el 9.1% sefialo la Bahia y el 5.7% se marco ferias u

otras® opciones.

Tabla 15: Frecuencia — Lugar de Compra de Pijamas

Respuestas Porcentaje de
M Forcentaje £asos

Lugar de compra®  Lugar- Cadenas grandes 148 35,4% 80,5%
Lugar - Alamcen/Boutique 151 270% 61,4%

Lugar- Catalogo 128 22.9% 52.0%

Lugar- Bahia 51 9,1% 20,7%

Lugar- Ferias 17 3,0% £ 9%

Lugar- Otro 15 2 7% 6,1%

Total 60 100,0% 227 6%

Fuente: Elaboracién de los autores

Analisis

Debido a la poca promocion del producto, la preferencia de compra
se mantiene en los canales tradicionales, como son las grandes cadenas y
las boutiques, sin embargo encontramos otro canal interesante como son

las compras por catalogo, que actualmente estan en franco crecimiento.

13 Otros se referia a aquellos que compraban ropanparieras, vecinas o amigas, las cuales traen
ropa del extranjero
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Pregunta 13: ¢ Cual es el material de su preferencia  cuando adquiere
pijamas?

La principal preferencia en materiales fue el algodén con un 83.7%,
seguido por la seda con un 15% y el hilo con un 1.2%.

Tabla 16: Frecuencia — Material de las Pijamas

Frecuencia | Porcentaje

Walidos  Algodén 206 837
Seda ar 15,0

Hilao 3 1,2

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Grafico 15: Frecuencia - Material de las Pijamas

B aigossn
Bseda

Do

Fuente: Elaboracion de los autores
Analisis

La comodidad que ofrece las telas de algoddn, debido a su
elasticidad y frescura es considerada la mas importante para elaborar las
prendas sin dejar a un lado la sensualidad y elegancia que ofrece las
prendas elaboradas en tela de seda.
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Pregunta 14: ;Cual es el disefio de tela que mas le

El 58.5% de las encuestadas se inclind por los disefios llanos, versus

un 41.5% que manifesté su preferencia por los estampados.

Tabla 17: Frecuencia — Disefio de la Pijama

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Llana 144 535
Estampada 102 415

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Gréfico 16: Frecuencia - Disefio de la Pijama

Eiena
Eestampaca

Fuente : Elaboracién de los autores

Analisis

La preferencia por el disefio de las telas no estd muy marcada,
gue indica que elaborar prendas con tejidos llanos o estampados sera de

igual aceptacion
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Pregunta 15: ¢ Qué colores le gustan mas?

La preferencia fue hacia los colores suaves con un

24.8% que apunto hacia los colores fuertes.

Tabla 18: Frecuencia — Color de la Pijama

75.2% contra un

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Colores suaves 185 7h2
Colores fueres 61 248

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Gréfico 17: Frecuencia — Color de la Pijama

Fuente: Elaboracion de los autores

Analisis

La ternura predomina al seleccionar con mayor preferencia los colores

suaves, sin embargo no hay que descartar a los consumidores alegres y

espontaneo que gustan del realce.
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Pregunta 16: Al comprar una pijama, ¢Qué origen pre  fiere?

El 76.8% de las encuestadas se mostr6 indiferente respecto del origen
de la pijama, el 13.4% afirmo preferir las pijamas importadas y un 9.8%

mostro su preferencia por lo nacional.

Tabla 19: Frecuencia — Origen de la Pijama

Frecuencia | Porcentaje

Walidos  Macional 24 9.8
Importaca 33 13,4
Indiferenta 1849 76,8

Total 246 100,0

Fuente: Elaboraciéon de los autores

Gréfico 18: Frecuencia — Origen de la Pijama

Fuente: Elaboracion de los autores

Analisis

Las personas indican que al comprar pijamas les es indiferente la
procedencia de la misma, esto demuestra una oportunidad de participacion

en el mercado y lo significativo de contribuir con la produccion nacional.
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Pregunta 17: De las imdgenes mostradas marque las t

gustaron

El orden de preferencia respecto de los modelos de pijamas
existentes fue: Jaky (19.2%), Margarita (16.5%), Elvira (14.7%), Lucy

(14.5%), Kermy (12.2%), Gaby (11.8%) y Glenda (11.1%).

Tabla 20: Frecuencia — Preferencia de Modelos Exist

res que mas le

entes de Pijamas

Respusstas Porcentaje de
N* | Porcentaje (3508

Preferencia Modelos®  Preferencia - Glenda 82 11,1% 33,3%
Preferencia - Elira 109 14 7% 44 3%

Preferencia - Jaky 142 19.2% 87 1%

Preferencia - Margarita 122 16,5% 49,6%

Preferancia - Gaby B/ 11 8% 35 4%

Preferencia - Lucy 107 14 5% 43,5%

Preferencia - Kermy a0 12.2% 36,6%

Total 739 | 100,0% 3004%

Fuente: Elaboracion de los autores
Analisis

Se observa la aceptacion del producto principalmente sus caracteristicas.
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Pregunta 18: ¢Considera que una pijama es un regalo adecuado para

ocasiones especiales?

El 84.1% de las encuestadas si considera a las pijamas como un
regalo para ocasiones especiales y un 15.9% no lo considera asi.

Tabla 21: Frecuencia — Pijama Como Regalo

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Si 207 84,1
Mo 39 15,9

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Graéfico 19: Frecuencia — Pijama Como Regalo

Fuente: Elaboracion de los autores

Andlisis

Se observa la aceptacién de adquirir el producto como opcién de
regalo, esto indica que existirdA una creciente demanda en temporadas

especiales.
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Pregunta 19: ¢ En qué ocasiones le regalaria a algui  en una pijama?

La mayor cantidad de respuestas apuntd hacia los cumpleafios
(30.1%) vy el dia de la madre (27.1%), seguidos por dia del nifio y Navidad
con 15.1% y 16.1% de respuestas, respectivamente, y al final se dejo los

aniversarios con un 11.6% de las respuestas.

Tabla 22: Frecuencia — Ocasiones para Regalar una P ijama

Respuestas Paorcentaje de
M° Porcentaje Cas0s
Ocasion de regalo®  Ocasidn- Cumpleanos 168 30.1% 81,2%
Ccasidn - Aniversario ] 11,6% 31,4%
Ccasidn- Diade la 151 271% 72,9%
madre
Ccasion - dia del nino g4 15,1% 40,6%
Ccasidn - navidad an 16,1% 43 A%
Total hha 100,0% 269 6%

Fuente: Elaboraciéon de los autores

Analisis

Considerando que el producto es adecuado para regalo, la mayor
demanda se acentia en la temporada del dia de la madre y seguido por
navidad y dia del nifio, también se observa que puede existir una demanda
frecuente, puesto que el producto ha sido catalogado apropiado como

regalo de cumpleafios
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Pregunta 20: ¢ Le gustaria que este producto se vend a por catélogo y la
entrega se le haga a domicilio?

El 91.9% de las encuestadas afirmo que le gustaria que el producto

se venda por catalogo y solo el 9.1% estuvo en contra de dicha posibilidad.

Tabla 23: Frecuencia — Pijama en Venta por Catalogo

Frecuencia | Porcentaje

vilidos S 226 91,9
No 20 8,1
Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Grafico 20: Frecuencia — Pijama en Venta por Catadlo go

[
Ero

Fuente: Elaboracion de los autores

Analisis

Se observa que la aceptacion para comprar por catalogo este
producto es bastante significativa, debido a que resulta conveniente para el
cliente adquirir los productos por este medio, puesto que optimiza el tiempo
gue le tomaria en salir a buscarlo, en algunos casos encontrar parqueo, otra
ventaja es el recibir sugerencias de una vendedora amiga, por ultimo, la
facilidad de pago. Los catalogos estan llegando a convertirse en un medio

practico para que el cliente realice compras personales.
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Pregunta 21: ;Qué otros productos le gustaria encon  trar en los
catalogos?

Los productos con los mayores porcentajes de respuestas fueron
lenceria y trajes de bafio con 222 % y 17.1% de respuestas
respectivamente, seguidos por ropa de vestir, bisuteria, maquillaje y lenceria
de hogar con 12.9%, 125%, 11.2% y 11.1% de las respuestas
respectivamente, al final se dejo la ropa de bebe, los perfumes y la joyeria

con porcentajes inferiores al 5%.

Tabla 24: Frecuencia — Otros Productos a Encontrar en Catalogos

Respuestas Parcentaje de
e Porcentaje £asos
Productos catalogo®  Catalogo - Lenceria 172 22,2% 76, 1%
Catdlogo - Ropa de vestir 100 12,9% 44 2%
Catalogo - Bisuteria a7 12 5% 42 9%
Catalogo - Joyeria K 40% 13,7%
Catalogo - Maquillaje a7 11,2% 385%
Catalogo - Trajes de 133 171% 58,8%
hano
Catalogo - Perfumes 3z 41% 14 2%
Catialogo - Ropa de bebé 38 4.9% 16,8%
Catdlogo - Lenceria de 86 11,1% 381%
hogar
Total 776 100,0% 343 4%

Fuente : Elaboracion de los autores

Analisis

Se puede observar el gusto de las personas por encontrar
variedades y novedades en el momento de elegir productos por medio de
catalogos, ademas de tornarse interesante para revision, es decir, que para
elaborar un catdlogo se tiene que trabajar en promociones efectivas para

captar la atencion del cliente.
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Pregunta 22: Top of mind — marcas de productos de m  oda o belleza

vendido a través de catalogo

Yanbal resultd ser la marca vendida por catalogo de mayor recordacion
(24%), seqguida por Leonisa (22%). Las otras marcas mencionadas tuvieron
porcentajes inferiores al 6%, pero entre ellas figuraban: Avon, L'Bel, Laura,
Cyzone, Esika, Mistika; entre otras.

Tabla 25: Frecuencia — Top of Mind Catélogos de Moda y Belleza

Frecusencia
wWwalicdos Eahty=] o] 1= =,
o re r =2
Esika = =2
o g o =2
dohn Sonen = ul
L'E=l 1= =
Laura 1= =
Leonisa E= & =22,
Mistika 4 1
imnaumna o g =
r-diwi =
unirmoda 1
ankbkbal 59 =
Total Za 5 100,

7
g
3}
7
]
2
o
7

oorBBOOWWNDOD W

Fuente: Elaboracion de los autores

Grafico 21: Frecuencia — Top of Mind Catalogos de M oda y Belleza

PPPPPPP aie

Fuente: Elaboraciéon de los autores

Andlisis: Entre las marcas de catadlogos mas posesionadas en el mercado
tenemos; en primer lugar las lineas de belleza seguido por la lenceria y por
altimo las de moda. Sin embargo, no existe una marca que ofrezca como
producto principal la linea de pijamas, es decir, el mercado de Guayaquil no
tiene identificado aun donde poder encontrar este producto por medio
catdlogos, lo que puede convertirse en una oportunidad para desarrollar

una marca que ofrezca estos productos de forma exclusiva.
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Pregunta 23: Precio muy alto, muy bajo y adecuado

La media del precio bajo se ubico en $9.24 y se determiné un

intervalo del 95% de confianza que indica que el promedio real iria entre

$8.56 y $9.91. En cuanto al precio alto, la media se ubic6é en $44.56,

determindndose un intervalo de confianza del 95% de confianza que indica

que el promedio real iria entre $41.86 y $47.27. Por su parte el promedio de

precio adecuado se ubicé en $21.46, determinandose un intervalo de

confianza del 95% de confianza que indica que el promedio real iria entre

$20.45 y $22.46.

Tabla 26: Estadistica Descriptiva y Estimacion — Pr  ecios de las Pijamas

Estadistico

Frecio bajo Media 9,24
Intervalo de confianza Limite inferiaor 8,56

para la media al 95% Limite superior 9,91

Desv. tip. 5 361

Minimo 3

Maximao 30

Frecio adecuado Media 21,46
Intervalo de conflanza Limite inferior 20,45

para la media al 95% Limite superior 22,46

Desv. tip. 2,011

Minimo 10

Maximo 50

Frecio alto Media 44 56
Intervalo de conflanza Limite inferior 41 86

para la media al 95% Limite superior 47,27

Desv. tip. 21,543

Minirmo 15

Maximo 200

Fuente: Elaboracion de los autores

Andlisis.

El resultado demuestra que el precio promedio

aceptado por los

clientes es el adecuado para el ingreso del producto al mercado otorgando el

margen esperado por la empresa.
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Pregunta 24: ¢ Tiene hijas menores de edad?

El 43.9% de las encuestadas manifest6 tener hijas menores de edad,
versus un 56.1% que indic6 no tener hijas menores de edad.

Tabla 27: Frecuencia — Hijas Menores de Edad

Frecuencia | Porcentaje

Validos  Si 108 439
Mo 138 56,1

Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

Gréfico 22: Frecuencia — Hijas Menores de Edad

Hsi
Hhe

Fuente: Elaboracion de los autores

Andlisis.

El resultado determina que existe un margen potencial de mercado de

mujeres con hijas.
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Pregunta 25: ¢ Cuantas pijamas compra para ella(s) a | afio?

Se determiné un promedio de 7 pijamas comprados en el afio para las

hijas menores de edad.

Tabla 28: Estadistica Descriptiva y Estimacion — Pi  jamas para Hija(s) en

el Afo

Estadistico

Pijamas para hijas  Media 7,38
Intervalo de confianza Limite infarior 6,83

para la media al 95% Limite superior 704

Desv. tip. 2,840

Minimo 2

Maximo 15

Fuente: Elaboraciéon de los autores

Méas detalladamente,'* el 6.9% de las encuestadas compra maximo 4
pijamas en el afo, el 33.3% indic6 comprar entre 5y 12 pijamas y un 2% de

las encuestadas indic6 comprar 13 0 mas pijamas.

Tabla 29: Frecuencia — Pijamas para Hija(s) en el A fio

Frecuencia | Porcentaje

Validos == 4 17 6,9
6-12 82 333

13+ ] 2,0

Total 104 423

Ferdidos  Sistema 142 a¥.7
Total 246 100,0

Fuente: Elaboracion de los autores

4 Solo respecto de las encuestadas que indicarenh@as menores de edad
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Gréfico 23: Frecuencia — Pijamas para Hija(s) en el Afio

Fuente: Elaboracién de los autores

Analisis
Las encuestadas compran casi el doble de pijamas para sus

hijas, de lo que compran para ellas, es decir, que la recompra se acentla
en la categoria infantil, y luego en la de adultos.
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4.2 Analisis e interpretacion de los resultados.

El resultado de las encuestas, demuestran la presencia de una
demanda insatisfecha del producto “pijamas para damas y nifias", reflejados

en los siguientes aspectos:

Los resultados de las preguntas tres, cuatro y cinco sefalan la
oportunidad de ingresar al mercado local, puesto que existen la necesidad
por conseguir el producto; ya sea para uso personal, obsequio o para vestir

a las hijas menores de edad.

Los resultados de la pregunta trece indican las caracteristicas de telas
mas requeridas por el mercado, marcando una gran inclinacion en tejidos de
algodon por su comodidad y frescura, seguido por los tejidos de seda que
destacan por su sensualidad Yy elegancia. Por otro lado encontramos la
sensibilidad en el precio, segun las preguntas nueve y diez, donde se debera

lograr ser competitiva.

De acuerdo a los datos de las preguntas catorce y quince, las personas
al momento de adquirir el producto buscan disefios novedosos y con buen
acabado con lo que la empresa “La Fama”’ deberd buscar la mejor
tendencia que se adapte a los gustos y preferencias de los consumidores.

Los datos de la pregunta diecinueve demuestra la presencia e
temporadas picos como: el dia de la madre, navidad y el dia del nifio, donde
se debera realizar mayor produccién en estos meses, y por ultimo se
observa la aceptacién de compras por catalogos con variedad de productos

segun los resultados de las preguntas veinte y veinte y uno.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Descripcion del Proyecto

En la busqueda de generar una estrategia empresarial que sustente
las necesidades de expansion y crecimiento de ventas, la empresa La
Fama en su linea de pijamas para mujeres y nifias plantea un esquema de
ventas diferente al tradicional, donde las empresas normalmente deben
operar con locales propios que generan una alta carga de costos fijos. La
Fama plantea el desarrollo de un esquema de ventas directas por catalogo
aprovechando la gran acogida de este medio de promocién de los productos
a través de una estructura de ventas con representantes externos que en su
mayor parte son mujeres amas de casa, que ven en este tipo de venta una
oportunidad para complementar sus ingresos econodmicos, sintiéndose
productivas, y con una gran motivacion por llegar a completar las metas
planteadas para asegurarse una recompensa en productos, regalos o

descuentos que generen un mayor ingreso a sus familias.

El desarrollo de la estrategia empresarial de la empresa La Fama, se
complementa con el proceso de subcontratacibn de personal para la
produccion en el modelo de tercerizacién de servicios para producir desde

los propios talleres de los confeccionistas.

Para la ejecucion del proyecto la empresa La Fama sera responsable
de:

* Proveer de la materia prima e insumos para la confeccion a sus

tercerizados.
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* Transmitir el conocimiento adquirido para la produccion estandarizada de

sus acabados y conservacion de la calidad del producto terminado.

* Se encargara del disefio y renovacion periédica del catalogo, asi como la

distribucion a un precio comodo a los representantes de ventas.

» Elaborard un esquema para un plan de incentivos a los vendedores que
cumplan las metas establecidas, estructuracion del cronograma para

reuniones de grupo y capacitacion.

5.2 Justificacion del Proyecto

Las necesidad de obtener una mayor participacion de mercado y
explotar una linea con mucha aceptacion entre el publico objetivo como son
los productos para vestir en el hogar como las pijamas y sus complementos
hace indispensable el desarrollo de un plan de negocios que contemple todo
el esquema de produccion y comercializacion para participar en un modelo
de ventas directas que en el afio 2011 en el Ecuador produjo en forma global
cifras de ventas de $767 millones de dolares con 700 mil personas

participando segun cifras de la Asociacién Ecuatoriana de Venta Directa.

El proyecto contempla contribuir socialmente, con la subcontratacion
de modistas mediante tercerizacion desde el hogar, como fuente de
generacion de empleo en la ciudad de Guayaquil, a quienes se les dotara de
facilidades productivas, y soporte administrativo, incluyendo capacitacion y
asesoria; entre otras, y la inclusion de la mujer en la tarea de
comercializacion como representantes de ventas independientes quienes
con su esfuerzo cumplen con generar los ingresos adicionales que necesitan

sus familias.
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5.3 Objetivos del proyecto

 Vender 1.000 unidades mensuales durante el primer afio, 1.150
unidades a partir del segundo afo, hasta llegar a 2.087 en el quinto

ano.

e Estructurar una red como base de 200 vendedores activos al mes, de
los cuales un minimo del 30% cumpla con ventas de 20 prendas

mensuales.

» Establecer un mecanismo de produccion con una participacion del

70% de operarios externos para reducir los costos de mano de obra.

e Mantener un grado de satisfaccion mayor al 90% para el
cumplimiento de la entrega de los pedidos.

e Obtener un margen de rentabilidad minimo del 30% en la linea

pijamas y el 20% en las lineas complementarias.

5.4 Beneficiarios del Proyecto Directos e Indirect  o0s

Los beneficiarios del proyecto son directamente la empresa La Fama
gestora de la iniciativa que busca incrementar las ventas en una de sus
lineas de trabajo la cual no ha sido explotada completamente y presenta un
nivel de desarrollo atractivo. De igual forma resulta beneficiado, el grupo
social de mujeres trabajadoras que buscan complementar sus ingresos
econdmicos con este tipo de actividad y que representan en el pais el 95%
de la fuerza laboral de las personas que participan en la venta directa, segun
cifras de la AEVD.
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Adicionalmente, el esquema de subcontrataciébn de servicios de
confeccion que plantea el proyecto de La Fama beneficia en forma directa al
grupo de confeccionistas independientes, que en su mayor parte son
también mujeres jefas de hogar que tienen sus talleres para ejercer este

trabajo y que carecen de posibilidad de laborar en alguna empresa.

Los beneficiarios indirectos son las empresas proveedoras de
insumos y materiales de la linea textil, distribuidores de lenceria de hogar
que complementan los productos del catalogo de La Fama, por ultimo el
estado ecuatoriano a través de la generacion de nuevos puestos de empleos
y la recaudacion de impuestos a través de la labor que ofrece la empresa

con este proyecto.

5.5 Localizacion Fisica

El proyecto se localiza en la ciudad de Guayaquil para ser implementado por
3 fases en los diferentes sectores de la ciudad:

Fase No. 1 Sector norte de la ciudad comercial y residencial durante el

primer afio de ejecucion del proyecto.

Fase No. 2 Se agregan los sectores Centro y Sur durante el tercer afio.

Fase No. 3 En el cuarto afio se incorporan los sectores cercanos como

Samboronddn y Via a la Costa.
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Gréfico 24: Mapa del Norte de Guayaquil por sectores
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Ubicacion del local

De acuerdo a los resultados de la investigacion exploratoria se consideré
importante alquilar un lugar de facil acceso y que asegure la con afluencia de
personas. La estructura del local tendra contar con una bodega para
almacenar los productos, ademas de un counter para atender los pedidos,
un raque para exhibir los productos, un bafio, una oficina, y una sala
compuesta de mesas y sillas. La ubicacion del local en el primer afio se lo
establecera en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, servira de apoyo
para impulsar el producto, sera también el centro de capacitaciones para las

promotoras, y punto de distribucion del producto.

Gréafico 25: Plano del Local
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Fuente : Elaboracion de los Autores
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Ubicacion fisica del taller

El &rea del taller ya se encuentra establecida en el norte de la ciudad de
Guayaquil, estando ubicada en la Cooperativa el Ceibal Manzana 2241, Villa
#5. La construccion cuenta con las dimensiones de 8x12 metros que seran
repartidos de la siguiente manera: cuatro metros para el area de

almacenamiento de las telas y ocho metros para el area de corte, planchado

y empaque.
Gréfico 26: Plano del Taller
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5.6 Plan Operativo o de Actividades

5.6.1 Vision

Nos vemos ofreciendo nuestro producto a todo el pais con disefios
originales, que vayan acorde con los gustos y necesidades del cliente lo que
nos destacara en el mercado como una empresa comprometida con la

calidad e innovacion.

5.6.2 Mision

Vestir con frescura, elegancia y comodidad a la mujer que le gusta

verse hien

5.6.3 Valores

Honestidad. Ser transparentes ante cualquier situacion, reflejar honradez
en nuestros actos tanto con el cliente interno como el externo y asumir esta

actitud como politica de la empresa

Calidad. Es el factor clave en la fase produccién, cada proceso sera
revisado con la finalidad de que las prendas se realicen con un buen

acabado y garanticen la buena imagen del producto

Cumplimiento. Todos los miembros de la empresas estamos
comprometidos con el cumplimiento de nuestras tareas, y nos

responsabilizamos por el cumplimiento de toda palara dada.

Responsabilidad. Ser consecuentes con nuestras obligaciones y en caso
de equivocarnos realizaremos los correctivos necesarios para enmendar

nuestros errores
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Respeto. Considerando nuestros principios, desarrollaremos una relacion
de respeto con nuestros clientes, colaboradores y proveedores con el

proposito de obtener relaciones duraderas.

Comunicacion. Mantener un dialogo efectivo en todas las areas y nos
interesa que la informacién fluya para que todos nos alineamos con el
cumplimiento de los objetivos, ademas interesa la aportacion de ideas para

mejoras de nuestra empresa y la satisfaccion del cliente.

5.6.4 Plan de incorporacion del personal

Creemos que el personal es el capital humano de la empresa, razén
por la cual al comento de contratar debemos establecer cual es el perfil
adecuado para cada puesto de trabajo.

El desarrollo de un nuevo modelo de negocio de la empresa
correspondiente a la produccion y comercializacion de pijamas requiera de

contratar con capacidades especificas de acuerdo a su area de trabajo

Personal para el area de produccién

Grafico 27. Organigrama del personal del taller
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Tabla 30: Puestos de trabajo area de Produccion

Puesto de trabajo

Funciones

liderazgo

Jefe de produccidn lider

corte y confeccion

toma de decisiones

Conocimiento de direccion

Programar tiempos de produccion.
Control de procesos.

Control del personal.

Responsable del cumplimiento de la
produccion.

industrial

Comprometida
Organizada
Cortadora Agil

Conocimiento de corte y patronaje

Saber optimizar los recursos

Elaborar los moldes.

Realizar el tendido de tela.

Cortar.

Clasificar las prendas que se enviaran a
los confeccionistas.

Recibir las prendas de los
confeccionistas y separarlos por
categorias.

Ayudar a almacenar los productos

Planchadora Conocer el sistema de planchado Revisar las prendas confeccionadas.

industrial Cortar las hilachas
Saber realizar el control de calidad | Planchar
y empaque Empacar
comprometida Almacenar los productos
Agil
Fuente : Elaboracion de los Autores
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El 4rea de produccién estara compuesta por un jefe de produccion,
una cortadora y una planchadora.

El jefe de produccién es el encargado de disefar los tiempos
optimos de fabricacion, asi también coordinar dirigir y controlar que todos los
procesos sean realizados de manera eficiente, convirtiéndose en el

responsable de que el departamento cumpla con sus objetivos

La cortadora sera la encargada de sacar moldes, realizar el tendido
de telas, recibir y ayudar a empacar el producto terminado, a través de los

siguientes procesos:

» Desarrollar patrones por cada modelo a producir con su respectivo
escalado™ de patrones.

* Realizar el tendido de telas

* Marcar los moldes sobre la tela

e Cortary separar por las piezas por tallas

* Empacar las prendas ya terminadas

e Separar las prendas por modelo

La planchadora sera la encargada de visar el acabado de las prendas,
separar las que se encuentren defectuosas, tendra que planchar y empacar
las prendas. La persona asignada para este trabajo debera realizar de

cumplir con los siguientes procesos:

+ Control de calidad
+ Planchado
« Empaque

* Almacenaje

!5 Escalado de patrones: Elaborar un molde en \imiias
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Personal del area del local

El local sera el punto de distribucién del producto, ademas sera el
lugar donde se capacitara a las promotoras y sera parte de la promocion de
los pijamas. El local sera manejado por 4 personas asignados a los

siguientes puestos.

* Gerente General

« Coordinadora de Ventas
* Vendedora

* Chofer

Grafico 28: Organigrama del personal del local

Gerente
General

coordinadora
de Ventas

vendedora chofer

Fuente : Elaboracion de los Autores
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Tabla 31: Puestos de trabajo del area del local

Puesto de trabajo

Perfil

Funciones

Gerente General

Conocimiento de direccion,
Administracion, Recursos Humano,
Marketing

Lider ,capacidad en la toma de
decisiones

Controlar el cumplimiento de los
objetivos.

Controlar periddicamente

Realizar el programa de incentivos en
relacion al presupuesto

Coordinadora de
Ventas

Conocimiento en ventas, tele marketing,
Servicio postventa,

Buena imagen

Manejo de personal.

Proactiva

Dindmica

Disponibilidad de tiempo

Inscripcion de promotoras

Recorrido de zonas

Capacitaciones

Seguimiento y control de promotoras

Administradora del
local (Vendedora)

Conocimiento de ventas, facturacion,
servicio al cliente
Buena imagen

Facturacion
Merchandising
Atencion al cliente
Servicio al cliente

Chofer

Poseer licencia profesional
Conocimiento de manejo de Bodega
Proactivo

Responsable

confiable

Disponibilidad de tiempo

Manejo y control de bodega
Entregar prendas cortadas a
confeccionistas

Recoger prendas confeccionadas a
confeccionistas

Trasladar mercaderia del taller al
local

Depositos del dinero en el banco
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El area del local esta compuesta por un Gerente General, una

coordinadora de ventas, una vendedora y un chofer.

El Gerente general es el encargado de velar por cumplimiento del
presupuesto de ventas, contratar personal operativo, disefar el sistema de
incentivos para las promotoras, y controlar el buen funcionamiento de ambas

areas.

La coordinadora de ventas debera periodicamente visitar diferentes
zonas de la ciudad y captar constantemente nuevas vendedoras e

impulsarlas a comercializar nuestros productos.

La administradora del local permanecera en el local, deberé realizar la
facturacion de los productos, atender a los clientes y debera mantener la

vitrina arreglada

El chofer seré& el encargado de realizar el deposito de las ventas del
dia, ademas en tiempos de producciéon tendra que trasladar las prendas
cortadas a los confeccionistas y luego cuando estas estén listas ir recogerlas
y llevarlas al taller para que sean revisadas y empacadas, una vez
empacadas las prendas debera trasladar la mercaderia al local y
almacenarlas de forma ordenada en la bodega.
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5.6.5 Analizando el entorno
5.6.5.1 Andlisis PEST

Gréfico 29: Andlisis PEST — Empresa La Fama

Incertidumbre Politica

Factores
Politicos

Crisis regionales

Reduccién del crédito

Altas tasas de intereses
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Factores
Factores

Econdémicos
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Moda y modelos a seguir
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Tecnoldgicos

Impacto de nuevas tecnologias
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Fuente : Elaboracién de los autores

Factores Sociales

Crecimiento demografico .- Ingreso de la mujer al mercado laboral.

Habitos de consumo.- Importancia en el crédito para adquirir el producto.

Moda y modelos a seguir:  Preferencia por disefios innovadores, ropa

fresca y comoda.

Acceso Yy tendencias de compra .- Tendencia a comprar desde la

comodidad del hogar o trabajo.
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Factores Econdmicos

Altas Tasas de intereses crediticios.- Falta de acceso a créditos trabajo

con tasas favorables.

Reduccion del crédito .- Por la incertidumbre politica se contrae en el

mercado y afecta a las empresas.

Alto costo de mano de obra .- Elevado costo de mano de obra en

comparacion con paises vecinos.

Desempleo.- El aumento del desempleo reduce la capacidad de compra.

Factores Politicos

Incertidumbre politica .- Aumento de riesgo pais.

Legislacion Laboral.- Mayores exigencias para contratar personal.

Factores Tecnologicos

Impacto de nuevas tecnologias .- Automatizacion de procesos por

herramientas de software.

Tamafio de inversion en I&D tecnoldgico .- Inversion en maquinas

especializadas para agilitar los procesos productivos
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5.6.6 Analizando la empresa

Grafico 30: La cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA.- Produccién y comercializaciéon de pijamas

GESTION DE RECURSOS HUMANOS: contratacion de personal, programa de capacitaciéon y
motivacion , sistema de incentivos y clima laboral

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA.- investigar las tendencias de la moda, creacion de
disefos, nuevas maquinas de costura para trabajos especificos, sistemas informaticos:
programas de facturacién, contabilidad, control de inventarios.

ABASTECIMIENTO.- insumos para la confeccion, repuestos de magquinas.

LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA DE COMERCIALIZACI | SERVICIO
ENTRADA SALIDA ONY VENTAS
Corte Ventas por reclamos
Recepciéony Almacenamiento | catalogo Cambio de
almacenamiento de las prendas tallas o de
de las telas Control de modelo
calidad Control de
Almacenamiento y inventarios
control de Planchado
inventario Transporte de la
empaque ropa
Traspaso de
materia prima a Recepcion de la
confeccionistas ropaen el
almacén
Transporte de las
prendas Entrega al
confeccionadas vendedor

Recepcion de las
prendas en la
bodega

Fuente : Elaboracion de los autores
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Actividades Primarias

Las actividades primarias de la cadena de valor comienzan con la
adquisicion de las materias primas, luego la entrega de las prendas cortadas
a los confeccionistas externos. En las operaciones se realizan el corte y el
acabado del producto, tercerizando las labores de confecciones. Luego se
procede a realizar la venta a través de las representantes y, posteriormente,
se busca estar pendiente de los reclamos y servicios en cambios del

producto.

Actividades Secundarias

Para poder cumplir con los estandares de calidad es necesario
establecer un sistema de procesos y capacitacion del personal operativo con

la finalidad de mantener un buen acabado.

Podemos observar que las dos actividades primarias y secundarias
generan valor a la produccion, y éste se ve reflejado en la satisfaccién del

cliente mediante de acabados de alta calidad
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5.6.7 Anadlisis de la industria y de los competidor  es

5.6.7.1 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

Grafico 31: Las 5 fuerzas de Porter
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FUENTE: Porter, M. E. Competitive advantage, 1985

Competidores del sector

Existen numerosas empresas confeccionistas de ropa que venden por medio
de catalogos para comercializar sus productos, pero se las ha dividido en
dos tipos: Las que venden ropa de moda entre ellas encontramos las
siguientes: Fashion express, Mistika, Nivi, Babalu, y por otro lado estan las
ofrecen Ropa Intima como son: Secretos de Luna, Leonisa, Steven,
Chamela, entre otras. Cabe mencionar que estos dos tipos de empresa
promocionan la linea pijamas como complemento de su producto principal

considerando una estrategia para ampliar su portafolio de productos
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Competidores potenciales

Se considera competidor potencial a la empresa Avon, que como
producto principal vende articulos de belleza, sin embargo hace cerca de un
afio ha incorporado en su cartera de productos articulos para el hogar y
lenceria encontrando aqui la linea pijamas, se puede connotar que la
empresa Avon aplico la estrategia diversificacion de productos, se teme que
sus competidores directos como Esika, Yambal, Oriflame puedan llegar a
aplicar esta estrategia y convertirse en nuevos competidores para nuestra

empresa.

Productos sustitutos

Como producto sustituto se ha considerado la ropa sensual, ropa
interior y la ropa deportiva que también se suele utilizar para dormir, entre
ellos encontramos, Nivi, Babalu, Fashion Express, Unimoda, Steve, Leonisa,

Secretos de Luna entre otras.

Poder de negociacion de los clientes

Considerando el sistema comercializacibn mediante ventas directas,
se ha determinado que el poder de negociacién de los clientes es alta debido
a que cuentan con la facilidad de comparar con otros catalogos precios,

modelos que estén a su conveniencia

Poder de negociacion de los Proveedores

Debido a la diversidad de proveedores tanto nacionales como extranjeros
que ofrecen los insumos con caracteristicas similares se considera que su

poder de negociacion es bajo.
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5.6.8 Anélisis de la matriz FODA. Tabla 32.

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS
LISTADO DE FORTALEZAS

DEBILIDADES
LISTADO DE DEBILIDADES

1.Conocimiento del negocio en corte y confeccién, en especial de los
principales proveedores nacionales de la industria textil

1. Marca y producto nuevo sin reconocimiento

2. experienciay conocimiento en produccion a gran escala.

2. Poca experiencia en comercializacion de productos

3. Capacidad de incrementar la produccidon y disponibilidad de
contratar personal externo

3. Falta de aplicacién de investigacion de mercado y conocimiento
de las necesidades de los clientes

4. Productos con disefios originales

4. Publicidad y promocion sin desarrollo

5. Carencia de politicas y procedimientos para la realizacion de los
procesos

FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES
LISTADO DE OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO
UTILIZAR LAS FORTALEZAS PARA APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA DO
SUPERAR LAS DEBILIDADES AL APROVECHAR LAS OPORTUNIDADES

directa)

A. Nueva propuesta de ventas con cobertura a bajos costos (Venta

A2. Implementar un sistema produccién optimo que cumpla con los
margenes establecidos (30% ) en el tiempo indicado

A2. Realizar capacitaciones periddicas a las nuevas promotoras de
ventas para que adquieran conocimientos sobre las caracteristicas del
producto y técnicas de ventas

B. Apoyo del Gobierno en especial del MIPRO (Ministerio de la
produccién) para el desarrollo de negocios

B1. Promocionar la marca como producto, cumpliendo con los
requerimientos necesarios para contar con el aval de produccién
nacional ecuatoriana

B5. Adaptar equipos tecnolégicos y software para mejorar la
comunicacién, control de inventarios y facturacién para el tallery
almacén.

C. Tendencia a la comodidad del cliente para adquirir el producto
desde sus hogares o trabajos (Venta por Catélogo, Internet, etc)

E4. Desarrollar productos con valor agregado, disefiando modelos
originales de acuerdo a las preferencias de los clientes, asi también
trabajar con tejidos y materiales de excelente calidad

E4. Promocionar la marca/producto en eventos especiales: feriasy
acontecimientos

Imbabura)

D. Producto de facil combinacion con significativo nimero de
fabricantes de productos relacionados (Especialmente Prov.

D1. Realizar alianzas estrategicas, asociandose con empresas que
ofrezcan productos relacionados, con la finalidad de ampliar la
cartera de productos en el catdlogo.

E. Demanda por temporadas, (Fechas especiales, cambios de clima) |E3. Realizar proyecciones de ventas ante la demanda por temporadas

C3. Atraer nuevos clientes visitando barrios y ciudadelas de la ciudad

AMENAZAS
LISTADO DE AMENAZAS

ESTRATEGIA FA
UTILIZAR LAS FORTALEZAS PARA EVITAR LAS AMENAZAS

ESTRATEGIA DA
REDUCIR AL MINIMO LAS DEBILIDADES Y EVITAR LAS AMENAZAS

A. Incremento del comercio informal impulsado por el contrabando |A1. Optimizar los costos sin bajar |a calidad del producto
de productos con precios mas bajos.

D5. Elaborar politicas para reinvertir las utilidades de la empresay
mantener un capital de trabajo.

la CAN)

B. Incremento de las importaciones de ropa (Desde China, paises de |B4. Competir con acabados de primera calidad, enfocandose

continuamente en las tendencias del mercado internacional

B3. Invertir en dreas para resolver las inquietudes de los clientes y
desarrollar el conocimiento sobre las necesidades del mercado
(Servicios al Cliente, Investigacion de Mercado )

C. Incertidumbre politica (Comercio exterior, Politicas tributarias)

D. Reduccién de las remesas y capacidad de compra
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5.6.8.1 Descripcion de las Estrategias y Tacticas

Estrategias FO

(Utilizar las Fortalezas para aprovechar las oportu  nidades)

Estrategia A2

Implementar un sistema de produccion éptimo que cumpla con los

margenes establecidos (30%) en el tiempo indicado.

Tactica A2

Las tendencias de las empresas confeccionistas actualmente
consisten en maquilar externamente el producto, para lograr prescindir del

manejo de personal, gasto de maquinarias y espacio fisico de taller.

En la fama se realizara todo el trabajo de corte y almacenaje de las
prendas, las mismas seran confeccionadas por maquiladoras, que
actualmente colaboran con la empresa y tienen un margen de produccion de

1000 prendas mensuales cada una.

Estrategia B1

Promocionar la marca como producto, cumpliendo con los
requerimientos necesarios para contar con el aval de produccion nacional

ecuatoriana.
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Téctica B1

Registrar la empresa en la camara de comercio, para acceder al
derecho del uso de la marca MUCHO MEJOR ECUADOR, identificados con
la huella digital tricolor, esto ayudara a incentivar el consumo del producto

nacional, con la cual se debe mantener estandares de calidad.

=

_ iMucho
- mejor!

sl o6 hacho on
ECUADOR

Estrategia E4

Desarrollar productos con valor agregado, diseiiando modelos
originales de acuerdo a las preferencias de los clientes, asi también trabajar

con tejidos y materiales de excelente calidad.

Tactica E4

Contar con una disefladora que realice modelos innovadores, que
estén de acuerdo a las tendencias de la moda, considerando las temporadas
de produccién, gustos y preferencias de los consumidores. La disefiadora
sera la persona encargada en seleccionar los materiales y tejidos

apropiados para elaboracion de las prendas.
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Estrategia D1

Realizar alianzas estratégicas, asociandose con empresas que
ofrezcan productos relacionados, con la finalidad de ampliar la cartera de

productos en el catalogo.

Téctica D1.

Asistir a las ferias en la ciudad textil de Atuntaqui, ubicada en la
provincia de Imbabura para seleccionar las fabricas confeccionistas mas

apropiadas para el negocio.

Estrategia E3

Realizar proyecciones de ventas ante la demanda por temporadas.

Téctica E3

Establecer reuniones periodicas con las consultoras para identificar
las temporadas de mayor demanda en relacion a las diferentes lineas de
productos que se distribuiran de la siguiente manera: infantil, juvenil, seforial

y productos para el hogar.

Estrategias FA

(Utilizar las fortalezas para evitar las amenazas)

Estrategia Al

Optimizar los costos sin bajar la calidad del producto.
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Téctica Al

Establecer la cantidad de materiales a utilizar por cada producto,
debiendo adquirir los insumos en tiendas mayoristas para obtener un

margen de descuento y mantener un estricto control de desperdicios.

Estrategia B4

Competir con acabados de primera calidad, enfocandose

continuamente en los acabados de los productos importados.

Téctica B4

Mantener estandares de calidad similares a productos reconocidos

nacionales e importados.

Estrategias DO

Superar las Debilidades al aprovechar las oportunid ades

Estrategia A2

Realizar capacitaciones periédicas a las nuevas promotoras de ventas
para que adquieran conocimientos sobre las caracteristicas del producto y

técnicas de ventas.
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Téctica A2

Se efectuara capacitaciones, en la segunda semana de cada mes

para 2 grupos de 20 consultoras en los siguientes horarios:

e lergrupode 10: am a 12pm
e 2dogrupo de 3:pm a 5pm

En la primera hora se dictara charlas sobre conocimiento del producto,
y en la segunda técnicas de ventas dictadas por la coordinadora de la

empresa.

Estrategia B5

Adaptar equipos tecnolégicos y software para mejorar la

comunicacioén, control de inventarios y facturacion para el taller y almacén.

T&ctica B5

Es necesario contar con las herramientas apropiadas, para un mejor

control del negocio. Entre las mas importantes se ha considerado:

» Sistema cddigos de barra
» Sistemas integrados de informacion
* Internet, Redes Sociales

* Portal web

Estrategia E4

Promocionar la marca/producto en eventos especiales: ferias y

acontecimientos.
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Téctica E4

Participar en los eventos auspiciados por el MIPRO y PROECUADOR
En ferias nacionales e internacionales donde el productor asume Unicamente

los gastos de traslado y hospedaje.

Estrategia C3

Atraer nuevos clientes visitando barrios y ciudadelas de la ciudad.

Tactica C3

Se realizara un mapeo para visitar zonas especificas de la ciudad,
para mostrar el producto y dar conocimiento de la oportunidad de negocio,
con las ventas por catalogo a las personas de la localidad.

Estrategias DA

(Reducir al minimo las debilidades y evitar las ame  nazas.)

Estrategia D5

Elaborar politicas para reinvertir las utilidades de la empresa vy

mantener un capital de trabajo.

Téctica D5

Reinvertir el 10% de las utilidades durante los 3 primeros afos.

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando 97



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

Estrategia B3

Invertir en areas responsables para desarrollar el conocimiento sobre

las inquietudes de los clientes y tendencias del mercado.
Téctica B3

La empresa desarrollara las areas de Servicios al Cliente e
Investigacion de Mercado. El personal comercial de estas areas realizaran
las funciones de receptar quejas, reclamos, sugerencias, cambios o
devoluciones de mercaderia, con la finalidad de solucionar cualquier

imprevisto.

5.6.9 Plan de comercializacion
5.6.9.1 Marketing Mix
5.6.9.1.1 Marca

La Fama entrard al mercado con una identidad, que servira para
diferenciarse de la competencia, asi también lograr obtener reconocimiento.
La marca se convertira en la representacion del producto y estara

compuesta por 3 elementos.

Nombre. -palabra pronunciable “La Famda

Logotipo .-representacion gréfica del nombre “F”

Grafismo .- color “Fuxia”; forma “centro circular y con ramas en los

costados”.

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando 98



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

5.6.9.1.2 Producto

El producto pijamas, segun la clasificacion basada en el
comportamiento de compra del consumidor, pertenece al grupo bienes de
compra comparada, puesto que por ser un articulo de compra no frecuente,

se compara precio calidad y disefo.

Ciclo de vida del producto

El producto pijamas de la empresa La Fama se encuentra en la etapa
de desarrollo, puesto que ha empezado a crecer en ventas y en tamafio de
produccion. En este ciclo de vida aparecen clientes fieles que recomiendan
el producto mediante el marketing boca a boca, dando origen a nuevos

clientes

Lineas de Productos

La empresa la fama comercializara mediante los catalogos 3 lineas

de productos:

1. Pijamas
2. Ropa de casa
3. Articulos para el hogar.
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Tabla 33: Lineas de Productos

LINEAS DESCRIPCION
Prendas frescas y comodas para usar a la
PIJAMAS .
hora dormir
Prendas elegantes para usar el hogar
ROPA DE CASA como vestidos de nifias, jovenes y batas

sefnoriales.

Articulos y prendas para usar el hogar:
ARTICULOS PARA EL

saltos de bario, toallas, sabanas y
HOGAR

edredones

Fuente: Elaboracion de los autores

Tipos de productos

Los productos se clasificaran en 4 tipos:

* Producto principal (pijamas para damas y nifias)
e Producto de impulso (vestidos para estar en casa)
e Producto de temporada (vestidos playeros)

* Producto gancho (articulos para el hogar)
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Tabla 34: Tipos de Productos

TIPOS ARTICULO DESCRIPCION
& r‘ ¥ 2
PRODUCTO L0 &
PRINCIPAL i Ropa de cama para

Damas y nifas

PRODUCTO DE

Vestidos elegantes

IMPULSO para usar enla
casa
Temporada de
PRODUCTO nVIeTno
- Vestidos playeros
TEMPORADA
Temporada Verano
Conjuntos para dormir
con pantalén
ROPA DE TEMPORADA
AUTORES:
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Prendas y articulos

para el hogar: saltos

PRODUCTO
GANCHO de baro, toallas,
sabanasy
edredones

PRODUCTO GANCHO

Fuente: Elaboracion de los autores

Producto principal

El producto principal pertenece a la categoria pijamas o ropa de cama. El
catalogo contard con 15 modelos del producto principal distribuidos de la

siguiente manera:

Tabla 35: Producto Principal — Categorias

CATEGORIA CANTIDAD
INFANTIL 4
JUVENIL 8

SENORIAL 3

Fuente: Elaboraciéon de los autores

e Lasecciéon nifias con 4 modelos que van desde la talla 8 a la 12.

* La seccidon Juvenil con 8 modelos que van desde latallaS alalL.

* La seccion sefiorial con 4 modelos que van desde la talla L a la
XXL.
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Categoria Infantil

Gréfico 32: Producto Principal — Modelos Categoria

Fuente : Elaboracién de los autores

Tabla 36: Producto Principal - Modelos Categoria in

Fuente : Elaboracién de los autores

MODELO & TALLAS
DULCE | 8-10-12
SUENO | 8-10-12

NUBE | 8-10-12

CARICIA | 8-10-12

Infantil

fantil
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Categoria Juvenil

Graéfico 33: Producto Principal — Modelos Categoria ~ Juvenil

| ﬁ%ﬁ

Fuente : Elaboracion de los autores

Tabla 37: Producto Principal - Modelos Categoria Ju  venil

MODELO TALLAS
ELVIRA S-M-L
JACKY S-M-L
GLENDA S-M-L
MARGARITA | S-M-L
GABY S-M-L
LUCY S-M-L
KERMY S-M-L
VERONICA | S-M-L

Fuente : Elaboracién de los autores
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Categoria Sefiorial

Grafico 34: Producto Principal — Modelos Categoria Sefiorial

Fuente : Elaboracién de los autores

Tabla 38: Producto Principal - Modelos Categoria Se  fiorial

MODELO | TALLAS

JAZMIN L-XL-XXL

VIOLETA | L-XL-XXL

GIRASOL | L-XL

AZUCENA | L-XL-XXL

Fuente : Elaboracién de los autores
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Producto de impulso

Surgen como base para dar a conocer otros productos de reciente
creacion y caracteristicas similares; en ocasiones se hacen modificaciones a

su disefo antes de su decadencia.

El producto de impulso pertenece a la categoria “Ropa de Casa” que
son consideradas prendas cémodas y elegantes para vestir en casa, sin ser
catalogadas pijamas o ropa de cama. Se encuentran distribuidos de la

siguiente manera:

Ropa de casa
Tabla 39: Producto de impulso - Categorias

CATEGORIA | CANTIDAD

Infantil 4
Juvenil 4
Seforial 6

Fuente : Elaboracion de los autores

Categoria Infantil
Tabla 40: Producto de impulso - Modelos Categorial  nfantil

MODELO | TALLAS

DANIELA | 8-10-12

MELANIE | 8-10-12

YAMILE | 8-10-12

MAYRA | 8-10-12

Fuente : Elaboracion de los autores
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Categoria Juvenil

Grafico 35 Producto de impulso — Modelos Categoria

Glondl
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Fuente : Elaboracién de los autores

Tabla 41: Producto de impulso - Modelos Categoria J

MODELO TALLAS
PERLA S-M-L
LUNA S-M-L
COMETA S-M-L
COMETA-B S-M-L

Fuente : Elaboracién de los autores

Juvenil

uvenil

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando

107



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

Categoria Sefiorial

Grafico 36: Producto de impulso — Modelos Categoria Seforial

o
- D W g e

Fuente : Elaboracién de los autores

Tabla 42: Producto de impulso - Modelos Categoria S  efiorial

MODELO

TALLAS

KELLY

L-XL-XXL

DALIA

L-XL-XXL

ROSA

L-XL-XXL

GLORIA

L-XL-XXL

MIRIAN

L-XL-XXL

NORMA

L-XL-XXL

Fuente : Elaboracion de los autores
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Producto Complementario o Producto Gancho

Estos productos no reditiian una ganancia considerable a la empresa,
pero sirven para vender otros o para dar una imagen al consumidor de que

la empresa cuenta con todo lo necesario.

El producto gancho pertenece a la categoria hogar y comprende
articulos correspondientes a sabanas, edredones, toallas y saltos de bafio y

cojines Esta seccion se presentara de la siguiente manera:

Toallas

Graéfico 37: Producto Complementario — Categoria Toa llas

Fuente : Elaboracién de los autores
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Saltos de bafio

Grafico 38: Producto Complementario — Categoria Sal  tos de bafio

Fuente : Elaboracién de los autores

Sabanas

Grafico 39: Producto Complementario — Categoria Sab  anas

Fuente : Elaboracién de los autores
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Edredones

Graéfico 40: Producto Complementario — Categoria Edr  edones

3338 3338

Fuente : Elaboracién de los autores

Tabla 43: Producto Complementario — Modelos

ARTICULOS No. MODELOS
SABANAS 6
EDREDONES 3
TOALLAS 2
SALTOS DE BANO 2

Fuente : Elaboracién de los autores
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5.6.9.1.3 Precio

A la hora de fijar un precio se debe considerar también las
caracteristicas y atributos que tiene el producto para su valoracion total. Para
determinar el precio en prendas de vestir es necesario observar: calidad de
tela, disefio del modelo y acabados de la prenda, que lo medira para
igualarse o destacarse de la competencia, de tal manera que si la prenda no

tiene realce alguno, el precio es bajo.

La Fama elaborard sus producto con telas de primera calidad, de
preferencia de origen nacional, con disefios originales y un excelente
acabado, donde para determinar el precio se considera la demanda del
mercado, costos y rentabilidad, asi el producto tendra un precio promedio de
15 a 35 ddlares la unidad, al que luego se le incrementara un margen del

35% que correspondera a la comision de la vendedora.

Grafico 41: Producto Principal — Categoria Juvenil

Fuente: Elaboracion de los autores

Modelo: Kermy
Tela: Jersey peinado

Precio: $20
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5.6.9.1.4 Promocion

Es fundamental promocionar la marca y los productos, para esto se

han estructurado realizar las siguientes actividades:

e Capacitacion a las representantes de ventas con técnicas efectivas
para que logren difundir las caracteristicas de los productos mediante

el marketing boca a boca.

« Campaia de entrega de volantes en sectores claves de la ciudad de
Guayaquil para promocionar los productos e incentivar la mayor

afiliacion de representantes de ventas.

* Publicidad en medios de comunicacion radiales y periodicos

» Desarrollo de una pagina web de la empresa con la implementacion
de un catalogo virtual para que el cliente observe todo el portafolio de

productos.

« Campafia de incentivos para las vendedoras por conseguir rangos
superiores de ventas y captura de nuevos clientes, se otorgara

cupones de descuentos para las compras siguientes

5.6.9.1.5 Plaza

Elegir un canal adecuado es un factor clave para la decision de
compra del consumidor. En el caso de LA FAMA contara con un almacén de
distribucion, considerado “distribuidor mayorista”, los vendedores se
convierten en un canal directo de distribucion “intermediario” y este a su vez
llevara el producto al consumidor final. Se puede observar que nuestro

cliente directo seréa el vendedor.
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5.6.9.2 El Catalogo

El catdlogo es considerado como el mejor medio que tiene una
empresa para ofrecer publicidad de sus productos al consumidor final.
Permite presentar de forma visual todo el contenido de los mismos, ademas
de lograr un acercamiento entre la empresa y los potenciales clientes. El
catdlogo esta compuesta por 3 partes que son: la portada, el contenido y la
contraportada.

La Portada

La portada es la primera hoja del catalogo llamada tapa, considerada
como la parte principal puesto que es la carta de presentacion de la
empresa, debe ser llamativa, atractiva, pero no sobrecargada, con ella se
requiere captar la atencion del cliente. En la portada se plasmara el logotipo

y Marca, imagen del producto principal y el eslogan de la empresa.

El Contenido

Se llama contenido a las paginas internas del catalogo, las que se
encuentran entre la portada y la contraportada, es el momento en que los
lectores recorren las paginas buscando qué comprar, buscando precios y
ofertas. El contenido, se puede dividir por secciones, por ofertas o por lo que
se desee siempre teniendo en cuenta un criterio de orden. En el contenido
se debe incluir la menor cantidad posible de informacion que distraiga al
lector. En esta parte del catalogo, lo que nos interesa es que el lector preste
toda su atencion a los productos y, en algun caso, al texto que presenta sus
caracteristicas basicas. Es de suma importancia, ser cuidadosos a la hora de
disefiar el contenido porque éste debe combinar la exposicion de la mayor

cantidad de productos con un orden facil de seguir.

AUTORES:
Nugra Pérez Glenda Alexandra

Cedillo Romero Manuel Armando 114



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE PIJAMAS DE LA EMPRESA LA FAMA

El contenido del catadlogo constara de 4 secciones:

¢ Linea infantil
» Linea juvenil
* Linea sefiorial

* Linea hogar

Aunque el producto principal es pijamas, es necesario presentar variedad
para captar la atencién y se torne atractiva su revision, es por eso que la
empresa producira productos relacionados, como batas para sefioras, y
conjuntos de casa para jovenes y nifias que no siendo directamente pijamas
se utilizan para estar comoda en la casa. Se realiz6 una Alianza estratégica
con 3 fabricas productoras de producto para el hogar que son: D° Plumas,
Ensuefio y Orullo ubicados en el cantén Atuntaqui-Provincia de Imbabura las
mismas son fabricantes directos de articulos como sabanas, edredones,

toallas y saltos de bafo.

La Contraportada

Se llama contraportada a la ultima pagina del catdlogo. Tiene que ser tan
vistosa como la portada. Se pondra la imagen de la promocion de un
producto de esa edicion. Se colocara informacion necesaria para poder
contactarse con la empresa como: direccién, correo electrénico, teléfono,

sitio web.
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5.7 Estudio de Factibilidad o viabilidad del Proy  ecto

Para llevar a cabo el plan de negocios, se debera analizar las dos
areas de la empresa, que corresponde a la produccion y comercializacion de

pijamas para damas y nifias.

Se presentara el plan de negocios con los aspectos mas relevantes
con el fin de evaluar la viabilidad del proyecto para que sea puesto en

marcha.

Primeramente se detallara los bienes requeridos para iniciar las
actividades de ambas areas con sus respectivas depreciaciones, asi también
el detallara los rubros necesarios para el funcionamiento de los mismos que

luego seran cuantificados en valores monetarios.

Segundo se efectuara el calculo de la inversion inicial, asi también la
referencia de la obtencion del dinero para apalancar el negocio, lo que
permitird elaborar el estado de situacion inicial, para obtener la informacion

financiera y definir el capital con el que el negocio inicia sus actividades.

En tercer lugar se realizara una estimacion de la demanda, para definir la

cantidad de pijamas que el mercado estaria dispuesto a comprar.

Cuarto se elaborara el punto de equilibrio para saber la cantidad necesaria

que tendra que venderse para poder cubrir los costos.

Quinto se realizara flujos de caja, para conocer el movimiento mensual del
efectivo y saber la cantidad de dinero con que la empieza y finaliza el

negocio en un afo.

Sexto se presentara un analisis de sensibilidad que ayudara a predecir

resultados futuros, si se modifica algun aspecto del negocio.
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Por ultimo se presentara el estado de pérdidas y ganancias para determinar

la rentabilidad del proyecto en el primer afio

5.7.1 Activos fijos

Los activos fijos requeridos para poner en marcha el proyecto son

muebles, maquinas y equipos para necesarios para su funcionamiento.

Tabla 44: Inversion en Activos Fijos

INVERSION ACTIVOS FIJOS

ANO 0
CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL

EQUIPOS DE OFICINA UNITARIO TOTAL AGRUPADO
COMPUTADORAS 2 $ 700,00 $ 1.400,00
IMPRESORA 2 $ 150,00 $ 300,00 $ 1.700,00
MUEBLES
ESCRITORIOS 2 $ 100,00 $ 200,00
SILLAS 10 $ 8,00 $ 80,00
ARCHIVADOR 1 $ 100,00 $ 100,00
REPISAS 3 $ 60,00 $ 180,00
VITRINAS 2 $ 400,00 $ 800,00
RACKETS 2 $ 100,00 $ 200,00
CAJONERAS 2 $ 40,00 $ 80,00 $ 1.640,00
EQUIPOS DE COSTURA
MESA DE CORTE 2 $ 120,00 $ 240,00
SOPORTE PARA TELAS 2 $ 200,00 $ 400,00
MAQUINA DE COSER
MAQUINA CORTADORA 1 $ 450,00 $ 450,00
PLANCHAS INDUSTRIAL 2 $ 450,00 $ 900,00
MANIQUIES 4 $ 400,00 $ 1.600,00 | $ 3.590,00
OTROS EQUIPOS
AIRE ACONDICIONADO 2 $ 800,00 $ 1.600,00 | $ 1.600,00

TOTAL $ 8.530,00 | $ 8.530,00

Fuente : Elaboracion de los Autores
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5.7.2 Gastos Pre operativos

Conocido también como gastos de

constitucion consiste en los

gastos necesarios que requieren la empresa al iniciar sus actividades, en el

caso de LA FAMA se requiere incurrir en rubros tales como el registro de la

marca en el IEPPI, constitucion de la compaiiia, la adecuacion del local,

destinar un fondo de respaldo para sueldos un periodo de 2 meses y por

ultimo el capital de trabajo destinado para la adquisicion de insumos materia

prima para un trimestre de produccion.

GASTOS PREOPERATIVOS

Tabla 45: Gastos Pre operativos

AUTORES:
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No [DESCRIPCION CANTIDAD | P.UNIT TOTAL PART

1 |REGISTRO DE MARCA 1| $180,00 $ 180,00 0%

2 |CONSTITUCION DE LA CIA 2| $150,00 $ 300,00 1%

3 |[ADECUACION DEL LOCAL 1] $2.000,00 | $2.000,00 5%

4 |SUELDOS Y GASTOS AD 1] $10.799,64 | $ 10.799,64 27%

5 |[CAPITAL DE TRABAJO 1] $26.343,93 | $ 26.343,93 66%
$ 39.623,57 100%

Fuente : Elaboracion de los autores
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5.7.3 Depreciacion de Activos Fijos

Tabla 46: Depreciacion de Activos Fijos

Empresa: La Fama
Reporte: Gastos por Depreciacion de Activos
Cortadoa:  dic 31,2013

DG RIS [ Ve Afio 1 Af0 2 Afio 3 Afio 4 Afi0o 5 Total
(Tangibles e Intangibles) (meses)
Equipos de Cémputo 36 566,67 616,67 666,67 383,33 383,33 2.616,67
Muebles 60 328,00 348,00 416,00 372,00 372,00 1.836,00
Equipos de Costura 60 718,00 798,00 798,00 1.158,00 1.158,00 4.630,00
Aire acondicionado 36 800,00 800,00 0,00 0,00 0,00 1.600,00
Vehiculo 36 4.000,00 4.000,00 0,00 0,00 0,00 8.000,00
Edificio 120 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 17.500,00
Total Descripcion de Activos Fjos
(Tangibles e Intangibles) US$ 9.912,67 10.062,67 5.380,67 5.413,33 5.413,33 36.182,67
ANO 1
DG RIS [ (Gl TR Ve MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Total
(Tangibles e Intangibles) Historico Compra (meses)
Equipos de Cémputo 1.700,00| 01/ene/2013 36 47 47 47 a7 a7 a7 a7 a7 47 47 a7 47 566,67
Muebles 1.640,00| 01/ene/2013 60 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 328,00
Equipos de Costura 3.590,00| 01/ene/2013 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 718,00
Aire acondicionado 1.600,00| 01/ene/2013 24 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 800,00
Vehiculo 12.000,00| 01/ene/2013 36 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 4.000,00
Edificio 35.000,00 | 01/ene/2013 120 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 3.500,00
Total Descripcion de Activos Fjos
(Tangibles e Intangibles) US$ 55.530,00 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 826,06 9.912,67
ANO 2
DG ARIES [ (Gl TR Ve MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 Total
(Tangibles e Intangibles) Historico Compra (meses)
Equipos de Coémputo 1.850,00| 01/ene/2014 36 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 616,67
Muebles 1.740,00 | 01/ene/2014 60 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 348,00
Equipos de Costura 3.990,00| Ol/ene/2014 60 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 798,00
Aire acondicionado 1.600,00| 01/ene/2014 24 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 800,00
Vehiculo 12.000,00 | 01/ene/2014 36 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 333 4.000,00
Edificio 35.000,00 | Ol/ene/2014 120 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 3.500,00
Total Descripcion de Activos Fjos
(Tangibles e Intangibles) US$ 56.180,00 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 838,56 10.062,67
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ANO 3
Descripcion de ACtos Fios Costo | Fechade | Viada Ul | ooy MES 2 MES 3 MES4 | MES5S | MES6 | MES7 | MESS | MESO | MES10 | MES1L | MESL2 | Toal
(Tangibles e Intangibles) Historico Compra (meses)
Equipos de Computo 2.000,00| 01/ene/2015 36 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 666,67
Muebles 2.080,00| 01/ene/2015 60 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 416,00
Equipos de Costura 3.990,00| 01/ene/2015 60 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 798,00
Edificio 35.000,00] 01/ene/2015 120 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 3.500,00
Total Descripcion de Activos Fjos
(Tangibles e Intangibles) US$ 43.070,00 448,39 448,39 448,39 448,39 448,39 448,39 448,39 448,39 44839 448,39 448,39 44839 5.380,67
ANO 4
Descripcion de Actios Fios Coso | Fechade | Viada Uil | oy MES 2 MES 3 MES4 | MES5S | MES6 | MES7 | MESS | MESO | MES10 | MES1L | MESL2 | Toal
(Tangibles e Intangibles) Historico Compra (meses)
Equipos de Computo 1.150,00| 01/ene/2016 36 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 383,33
Muebles 3.720,00] 01/enel2016 120 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 372,00
Equipos de Costura 5.790,00] 01/ene/2016 60 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 1.158,00
Edificio 35.000,00] 01/ene/2016 120 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 3.500,00
Total Descripcion de Activos Fjos
(Tangibles e Intangibles) US$ 45.660,00 451,11 451,11 451,11 451,11 45111 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 541333
ANOS
Descripcion de ACtos Fios Costo | Fechade | ViadaUtl |\ ooy MES 2 MES 3 MES4 | MES5S | MES6 | MES7 | MESS | MESO | MES10 | MES1L | MESL2 | Tol
(Tangibles e Intangibles) Historico Compra (meses)
Equipos de Computo 1.150,00| 01/ene/2017 36 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 383,33
Muebles 3.720,00| 01/ene/2017 120 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 372,00
Equipos de Costura 5.790,00] 01/enel2017 60 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 1.158,00
Edificio 35.000,00] 01/enel2017 120 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 292 3.500,00
Total Descripcion de Activos Fijos
(Tangibles e Intangibles) US$ 45.660,00 451,11 451,11 451,11 451,11 45111 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 451,11 541333

Fuente : Elaboracién de los autores
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5.7.4 Plan de Inversién del Proyecto

El monto total de inversion inicial necesaria es de USD $ 78.263 que
esta distribuido en el precio para la adquisicion de los activos fijos y los

gastos pre operativos.

5.7.5 Fuentes de Financiamiento

Tabla 47: Financiamiento

FINANCIAMIENTO
DESDE ENERO DEL 2013 INICIO DEL PROYECTO

MONTO $48.154
CAPITAL PROPIO $ 9.631
FINANCIAMIENTO $ 38.523
CAPITAL $ 38.523
TASA DE INTERES 11,00%
TASA EFECTIVA TRIMESTRAL 2,75%
PLAZO EN ANOS | 5,00

Fuente : Elaboracion de los autores
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5.7.6 Tabla de Amortizacion del Crédito

El tiempo de la deuda serd por 5 afios con pagos mensuales de
$837,58 y con un interés acumulado de $11.731,96

Tabla 48: Amortizacion

)gramacion de la amortizacion de préstamo

valore Resumen del préstamo|

Importe del préstamo| S 38.522,86 Pago programado| & 837,58

Tasa deinterés anual 11,00 % Nimero de pagos programado| 60

Plazo del préstamo en afios 5 Nimero de pagos real 60

Numero de pagos al afio| 12 Total de pagos antici $ -
Fecha inicial del préstamo 01/01/2013 Interés total| & 11.731,96
Pagos adicionales opci
entidad de E_N_CO NACIONAL DE FOMENTO |
Fecha de pago Saldo inicial |Pago programado| Pago adicional | Pago total | Capital | Interés | Saldo final Interés acumulativo

01/02/2013 $ 3852286 $ 837,58 * § = $ 837,58 $ 484,45 $ 35313 § 38.03840 $ 353,13
01/03/2013 $ 38.038,40 $ 83758 $ = $ 837,58 $ 488,89 $ 348,69 $ 3754951 $ 701,81
01/04/2013 $ 37.54951 $ 837,58 :s -8 837,58 § 49338 $ 34420 $ 37.056,13 $ 1.046,02
01/05/2013 $ 37.056,13 $ 83758 'S -8 837,58 § 497,90 $ 339,68 $ 36.558,23 $ 1.385,70
01/06/2013 $ 36.55823 $ 837,58 ' § = $ 837,58 $ 502,46 $ 33512 § 36.055,77 $ 1.720,81
01/07/2013 $ 36.05577 $ 837,58 :s -8 837,58 § 507,07 $ 33051 § 3554870 $ 2.051,32
01/08/2013 $ 3554870 $ 83758 'S -8 837,58 § 511,72 $ 32586 $ 3503698 $ 2.377,19
01/09/2013 $ 3503698 $ 837,58 ' § = $ 837,58 $ 516,41 $ 321,17 $ 3452057 $ 2.698,36
01/10/2013 $ 3452057 $ 83758 | $ = $ 837,58 S 521,14 $ 316,44 $ 3399943 § 3.014,80
01/11/2013 $ 33.99943 $ 837,58 7§ -8 837,58 § 52592 § 311,66 $ 3347351 $ 3.326,46
01/12/2013 $ 3347351 § 83758 7S = $ 837,58 $ 530,74 $ 306,84 $ 32.942,77 $ 3.633,30
01/01/2014 $ 32.942,77 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 535,60 $ 301,98 $ 32.407,17 $ 3.935,28
01/02/2014 $ 32407,17 $ 837,58 $ = 8 837,58 $ 54051 $ 297,07 $ 31.866,65 $ 423234
01/03/2014 $ 31.866,65 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 545,47 S 292,11 $ 31.321,19 $ 4.524,45
01/04/2014 $ 3132119 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 550,47 $ 287,11 $ 30.770,72 $ 4.811,56
01/05/2014 $ 3077072 $ 837,58 $ = 5 837,58 $ 55552 $ 282,06 $ 3021520 $ 5.093,63
01/06/2014 $ 30.21520 $ 837,58 § -8 837,58 § 560,61 $ 276,97 $ 2965459 $ 5.370,60
01/07/2014 $ 2965459 $ 837,58 § = $ 837,58 $ 565,75 $ 271,83 $ 29.088,85 $ 5.642,44
01/08/2014 $ 29.088,85 $ 837,58 § -8 837,58 § 570,93 $ 266,65 $ 2851791 $ 5.909,08
01/09/2014 $ 2851791 $ 837,58 § -8 837,58 § 576,17 $ 261,41 $ 27.94175 $ 6.170,50
01/10/2014 $ 27.941,75 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 581,45 $ 256,13 $ 27.360,30 $ 6.426,63
01/11/2014 $ 27.36030 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 586,78 $ 250,80 $ 26.77352 S 6.677,43
01/12/2014 $ 26.77352 $ 837,58 § -8 837,58 § 592,16 $ 24542 $ 2618137 $ 6.922,86
01/01/2015 $ 26.181,37 $ 837,58 § = $ 837,58 $ 597,58 $ 240,00 $ 25.583,78 $ 7.162,85
01/02/2015 $ 25.583,78 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 603,06 $ 23452 $ 24.980,72 7.397,37
01/03/2015 $ 2498072 $ 837,58 § -8 837,58 § 608,59 $ 22899 § 2437213 $ 7.626,36
01/04/2015 $ 2437213 $ 837,58 § -8 837,58 § 614,17 $ 22341 $ 23.757,96 $ 7.849,77
01/05/2015 $ 23757,96 $ 837,58 § = $ 837,58 $ 619,80 $ 217,78 $ 2313816 $ 8.067,55
01/06/2015 $ 2313816 $ 837,58 $ = 5 837,58 $ 62548 $ 212,10 $ 22512,68 $ 8.279,65
01/07/2015 $ 2251268 $ 837,58 § -8 837,58 § 631,21 $ 206,37 $ 2188147 $ 8.486,02
01/08/2015 $ 21.881,47 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 637,00 $ 200,58 $ 21.24447 S 8.686,60
01/09/2015 $ 21.24447 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 642,84 S 194,74 $ 2060163 $ 8.881,34
01/10/2015 $ 2060163 $ 837,58 § -8 837,58 § 648,73 $ 188,85 § 19.952,90 $ 9.070,19
01/11/2015 $ 19.95290 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 654,68 $ 182,90 $ 19.298,22 $ 9.253,09
01/12/2015 $ 19.29822 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 660,68 $ 176,90 $ 18.637,54 $ 9.429,99
01/01/2016 $ 18.637,54 $ 837,58 § -8 837,58 § 666,74 S 17084 $ 17.970,80 $ 9.600,83
01/02/2016 $ 17.970,80 $ 837,58 $ = 8 837,58 $ 672,85 $ 164,73 $ 17.297,95 $ 9.765,57
01/03/2016 $ 17.297,95 $ 837,58 § = $ 837,58 $ 679,02 $ 15856 1661894 $ 9.924,13
01/04/2016 $ 16.61894 $ 837,58 § -8 837,58 § 685,24 $ 152,34 § 15.933,70 $ 10.076,47
01/05/2016 $ 1593370 $ 837,58 $ = 8 837,58 $ 691,52 $ 146,06 $ 1524218 $ 10.222,53
01/06/2016 $ 1524218 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 697,86 $ 139,72 $ 1454432 S 10.362,25
01/07/2016 $ 1454432 $ 837,58 $ = 8 837,58 $ 704,26 $ 13332 § 13.840,06 $ 10.495,57
01/08/2016 $ 13.840,06 $ 837,58 § -8 837,58 § 710,71 $ 126,87 $ 1312935 $ 10.622,44
01/09/2016 $ 1312935 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 717,23 $ 12035 $ 1241212 $ 10.742,79
01/10/2016 $ 1241212 $ 837,58 $ - $ 837,58 $ 72380 $ 113,78 $ 11.68832 $ 10.856,57
01/11/2016 $ 1168832 $ 837,58 § -8 837,58 § 730,44 $ 107,14 $ 10.957,88 $ 10.963,71
01/12/2016 $ 10.957,88 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 737,13 $ 10045 S 10.220,75 $ 11.064,16
01/01/2017 $ 10.220,75 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 743,89 $ 93,69 $ 9.47686 $ 11.157,85
01/02/2017 $ 947686 $ 837,58 § -8 837,58 § 750,71 $ 86,87 $ 872615 $ 11.244,72
01/03/2017 $ 872615 $ 837,58 § -8 837,58 § 757,59 $ 79,99 $ 7.968,56 S 11.324,71
01/04/2017 $ 7.96856 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 764,54 S 7305 $ 7.20402 S 11.397,76
01/05/2017 $ 7.204,02 $ 837,58 § -8 837,58 § 771,54 $ 66,04 $ 643248 S 11.463,79
01/06/2017 $ 6.432,48 $ 837,58 $ = 5 837,58 $ 77862 $ 58,96 $ 565386 $ 11.522,76
01/07/2017 $ 565386 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 785,75 $ 51,83 $ 486811 S 11.574,59
01/08/2017 $ 486811 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 792,96 $ 4462 $ 407515 S 11.619,21
01/09/2017 $ 407515 $ 837,58 § -8 837,58 § 800,22 $ 37,36 $ 327493 $ 11.656,57
01/10/2017 $ 327493 $ 837,58 $ = $ 837,58 S 807,56 $ 30,02 $ 246737 S 11.686,59
01/11/2017 $ 246737 $ 837,58 $ = $ 837,58 $ 81496 $ 22,62 $ 165241 S 11.709,20
01/12/2017 $ 165241 $ 837,58 § -8 837,58 § 82243 $ 1515 $ 82997 $ 11.724,35
01/01/2018 $ 829,97 $ 837,58 § -8 829,97 $ 82236 $ 7,61 S -8 11.731,96

Fuente: Elaboracion de los autores
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Tabla 49. Balance Inicial

La Fama

Estado de Situacion Financiera Inicial

Cortado a: enero 2013

Activos 96.403,57
Activo Corriente 37.143,57

Caja Bancos 37.143,57

Inversiones Temporales

Cuentas por Cobrar 0,00

Inventarios 0,00

Activo No Corriente 59.260,00

Activo Fijo 59.260,00

Planta y Equipos 59.260,00

(-) Depreciacion Acum. 0,00

Pasivo 38.522,86
Pasivo Corriente 0,00

Proveedores 0,00

Adm. Tributaria 0,00

Accionistas 0,00

Pasivo No Corriente 38.522,86

Préstamo bancario 38.522,86

Patrimonio 57.880,71
Capital Social 57.880,71

Utlidades Retenidas 0,00

Total Pasivo y Patrimonio 96.403,57

Fuente: Elaboracion de los autores
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5.7.8 Estimacién de la demanda

De acuerdo a los resultados de la investigacion, el mercado objetivo

cuenta con una poblacion de 232.730 mujeres dispuestas a adquirir el

producto por el sistema propuesto. Se estima una participaciéon de mercado

de un 8% que corresponde a 18.584 articulos anuales y 1549 mensuales.

Tabla 50: Estimacion de la Demanda

CALCULO DE LA DEMANDA

SEGMENTO DE MERCADO:

GEOGRAFICOS: CIUDAD DE GUAYAQUIL

DEMOGRAFICOS: MUJERES DE 18 A 45 ANOS, DE NIVEL SOCIOECONOMICO ALTO, MEDIO ALTO, MEDIO Y MEDIO BAJO

PSICOGRAFICOS: MUJERES PREOCUPADAS POR MANTENER UNA BUENA IMAGEN EN EN EL HOGAR BUSCANDO COMODIDAL
Y CONFORT AL MOMENTO DE VESTIR

POBLACION TOTAL: 524.947

POBLACION NIVEL BAJO: 78.217

POBLACION META: 446.730

*INEC 2011

PORCENTAJE MUJERES QUE COMPRAN PORCATALOGO |

[DEMANDA TOTAL | 23230
PARTICIPACION DE MERCADO 8%
DEMANDA ANUAL PROBABLE 18,584
DEMANDA MENSUAL PROBABLE 1549

AUTORES:

Fuente : Elaboracion de los Autores
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5.7.9 Punto de Equilibrio

La empresa inicialmente deberd vender 701 unidades mensuales,
para gue los gastos sean cubiertos, con este valor referencial la empresa no

sufrira perdida ni ganancia.

Tabla 51: Punto de Equilibrio

EMPRESA LA FAMA
Punto de Equilibrio

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS FIJOS $75.64581| $79.457,74 $108.917,01( $115.144,49| $121.752,81
PRECIO PROM. VENTAUNIT. $1944 $2041 $2143 $2251 $23,63
COSTO PROM. VARIABLE UNIT. $10,45 $10,97 $11,52 $12,09 $12,70
UNIDADES PTO. EQUILIBRIO 8411 8414 10984 11059 11137
UNIDADES POR MES 701 701 915 922 928

Fuente : Elaboraciéon de los Autores

5.7.10 Flujo de caja

En el Flujo de caja se presentara los movimientos mensuales del
efectivo a un afio, el mismo inicia con un valor de $40.182 en el primer mes

y finaliza con $73.095 en el dltimo mes.

Ver Anexo 4.
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5.7.11 Andlisis de Sensibilidad

Se considera los cambios que puede sufrir el proyecto al disminuir el precio

en un nivel moderado, pesimista y optimista.

Tabla 52: Ingenieria Econémica Moderada

Evaluacion Economica Financiera

Empresa La Fama

2013 2014 2015 2016 2017

0 1 2 3 4 5 Total
Inversion Inicial (96.404)
Ingresos 166.799 239.028 376.469 434.822 502.220 1.719.338
(-) Costos de Produccién 95.285 136.474 214.946 248.263 286.744 981.711
(=) Margen Bruto 71.514 102.554 161.523 186.559 215.476 737.627
Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42 658 46.070 ¥ 67.362 72.751 78.571 307.412
Gastos Administrativos 19.140 20.097 33.737 35423 37.194 145.591
Depreciacion y amortizacion 13.848 13.290 7.819 6.970 5.987 47915
Total Gastos Operacionales 75.646 79.458 108.917 115.144 121.753 500.918
Margen Operacional (4.132) 23.097 52.606 71.415 93.723 236.709
Part. Trabajadores 15% 0 3.464 7.891 10.712 14.058 36.126
Impuesto a la Renta 25% 0 5774 13.152 17.854 23.431 60.210
Margen Neto (4.132) 13.858 31.564 42.849 56.234 140.373
(+) Depreciacion 9913 10.063 5.381 5.413 5413 47915
Flujo de Efectivo Neto 5.781 23.921 36.944 48.262 61.647 188.287

(96.404) 5.781 23.921 36.944 48.262 61.647
Valor Actual del Flujo de Efectivo 4.899 17.179 22.485 24.893 26.947 96.404
Tasa Requerida 18% (Tasa del Costo de Oportunidad del Inversionista)
Total Valor Actual del Flujo de Efectivo 96.404
Inversion Inicial (96.404)
Valor Actual Neto 0 Esviable el Proyecto
Tasa Intema de Retorno 18% La tasa de rendimiento que genera el presente proyecto S| es

adecuaday Sl cumple las espectativas de los inversionistas
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Tabla 53. Ingenieria Econémica Pesimista

Empresa La Fama

2013 2014 2015 2016 2017
0 1 2 3 4 5 Total
Inversion Inicial (96.404)
Ingresos 161.031 230.762 363.451 419.786 484.852 1.659.882
() Costos de Produccion 91.990 131.754 207.513 239.678 276.828 947.763
(=) Margen Bruto 69.041 99.008 155.938 180.108 208.025 712119
Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42.658 460707 67.362 72.751 78571 307.412
Gastos Administrativos 19.140 20.097 N.737 35423 37.194 145.591
Depreciacion y amortizacion 13.843 13.290 7.819 6.970 5987 47.915
Total Gastos Operacionales 75.646 79.458 108.917 115.144 121.753 500.918
Margen Operacional (6.605) 19.550 47.021 64.963 86.272 211.201
Part. Trabajadores 15% 0 2933 7.053 9.745 12.941 32671
Impuesto a la Renta 25% 0 4888 11.755 16.241 21.568 54 .451
Margen Neto (6.605) 11.730 28.212 38.978 51.763 124.079
(+) Depreciacion 9.913 10.083 5,381 5413 5413 47915
Flujo de Efectivo Neto 3.308 21.793 33.593 44.391 57.176 171.993
(96.404) 3.308 21793 23.593 44 391 57176

Valor Actual del Flujo de Efectivo 2.803 15.651 20.446 22.897 24.992 86.789
Tasa Requerida 18% (Tasa del Costo de Oportunidad del Inversionista)
Resumen de la Evaluacion
Total Valor Actual del Flujo de Efectivo 86.789
Inversion Inicial (96.404)
Valor Actual Neto (9.615) No es Viable el Proyecto

(9.615)
Tasa Intema de Retorno 15% La tasa de rendimiento que genera el presente proyecto NO es

adecuaday NO cumple las espectativas de los inversionistas

Fuente : Elaboracién de los Autores
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Tabla 54. Ingenieria econdmica Optimista

Evaluacion Econémica Financiera

Empresa La Fama

2013 2014 2015 2016 2017
0 1 2 3 4 5 Total

Inversion Inicial (96.404)

Ingresos 247.740 355.019 559.155 645.824 745.927  2.553.664
() Costos de Produccion 141.523 202.699 319.251 368.735 425889 1.458.097
(=) Margen Bruto 106.217 152.320 239.904 277.089 320.038  1.095.567
Gastos Operacionales

Gastos de Personal 42.658 46.070 7 67.362 72.751 78571 307.412
Gastos Administrativos 19.140 20.097 33.737 35.423 37.194 145.591
Depreciacion y amortizacion 13.848 13.290 7.819 6.970 5.987 47.915
Total Gastos Operacionales 75.646 79.458 108.917 115.14 4 121.753 500.918
Margen Operacional 30.571 72.862 130.987 161.945 198.285 594.650
Part. Trabajadores 15% 4,586 10.929 19.648 24.292 29.743 89.197
Impuesto a la Renta 25% 7.643 18.216 32.747 40.486 49,571 148.662
Margen Neto 18.343 43.717 78.592 97.167 118.971 356.790
(+) Depreciacion 9.913 10.063 5.381 5.413 5.413 47.915
Flujo de Efectivo Neto 28.255 53.780 83.973 102.580 124. 384 404.704

(96.404) 28.255 53.780 83.973 102.580 124.384
Valor Actual del Flujo de Efectivo 23.945 38.624 5110 8 52.910 54.370 220.957

Tasa Requerida 18% (Tasa del Costo de Oportunidad de | Inversionista)

Resumen de la Evaluacion

Total Valor Actual del Flujo de Efectivo 220.957

Inversion Inicial (96.404)

Valor Actual Neto 124,553 Esviable el Proyecto

Tasa Interna de Retorno 54% La tasa de rendimiento que genera el presente proyecto Sl es

adecuaday SI cumple las espectativas de los inversionistas

Fuente : Elaboracion de los Autores
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Tabla 55. Analisis de sensibilidad con respecto al as ventas
ESCENARIOS| SITUACION | %DISMINUCION VENTAS VAN TIR
1 OPTIMISTA 2.553.664,16 | 124.553,12 54%
2 MODERADO 32,67% 1.719.338,15 0,00 18%
3 PESIMISTA 35,00% 1.659.881,70 | -9.614,51 15%

Fuente : Elaboracion de los Autores

Se puede apreciar que las ventas no pueden disminuir mas del
32,67% puesto que es el punto limite viable del proyecto, ademas
observamos que el caso pesimista, que cuando las ventas disminuyen en un

35% el van se hace negativo y el proyecto no es viable.

Tabla 56. Analisis de sensibilidad respectoalp recio
DISMINUCION DEL PRECIO 10% 14% 16% 18%
PRECIO VENTA PROMEDIO 20,93 20,00 19,54 19,07
TIR 30% 18% 1% 4%
VAN 36.690,00 0,00 -19.102,00 | -38.355,00

Fuente : Elaboracion de los Autores

*PRECIO PROMEDIO DE VENTA DE 5 ANOS:

Grafico 42: Tir vs % Disminucion del precio de vent  a

TIRVS % DISMINUCION PRECIO VENTA
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Fuente : Elaboracion de los Autores
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5.8 Seguimiento y Evaluacién

En el transcurso de la implementacién del proyecto, se deberd analizar
periodicamente el cumplimiento de resultados esperados, esto conllevara a un
mejor desempefio del negocio, sin embargo, si se presentara un desequilibrio en
el cumplimiento de los objetivos sera necesario una restructuracion de estrategias.

Medir el funcionamiento del trabajo conllevara a la efectividad del negocio

El método que se utilizara es el de observacion y reuniones periddicas,
donde se revisara los reportes de cada una de las areas responsables, esto
conllevara al aprendizaje delo que funciona o no en la empresa. Realizar el
seguimiento adecuado permitira hacer una autoevaluacion del negocio en busca de

mejoras. Cada area de trabajo debera cumplir con los programas establecidos por

la empresa.

Tabla N. 57 Seguimiento y evaluacion
PROGRAMA AREA FUNCION PERIODO  |RESPONSABLE
Control de Desperdicios  |corte y confeccion control de insumos y materia prima trimestral |jefe de produccion
control de acabados confeccionistas externos|revisar el acabado de las prendas semanal  |planchadora
control de inventarios bodega control y abastecimiento de productos al local {mensual  |chofer
motivacion de consultoras |ventas capacitacion e incentivos mensual  |coordinadora de ventas
consultoras activas ventas seguimiento y motivacion a consultoras mensual  |coordinadora de ventas
ambiente Laboral tallery Local fomentar el trabajo en equipo trimetral  |recursos Humanos
cumplimiento de ventas  [administracion promocion y ventas mensual  |gerente general

Fuente : Elaboracion de los Autores
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De acuerdo a la investigacion realizada sobre los gustos vy
preferencias en la compra de pijamas, los resultados demuestran una gran
aceptacion del producto, y a la vez permitieron definir los modelos y tejidos
de mayor acogida. Al realizar la evaluacion econdémica financiera mediante
un flujo de caja proyectada a 5 afios se demostré lo siguiente: Se requiere
una inversion de UDS$96.404, de los cuales se cuenta con un capital propio
de USD$57.880, y la diferencia se financiara con un préstamo bancario de
USD$38.523. La Tasa de descuento es del 18% que representa el costo de
oportunidad que requieren los inversionistas, con flujos de caja descontados
que dan un Valor Actual Neto de USD$ 124.553, con una Tasa Interna de

Retorno del 54%, y con una recuperacion de la inversion en 3 afios y medio.

La Fama propone elaborar pijamas en base a la tendencia romantica,
es decir modelos con escotes y encajes que destaguen la delicadeza,
ternura y sensualidad de la mujer, puesto que existe un mercado cautivo,
que desea el producto con estas caracteristicas, asi también realizar un
estricto control de calidad en las prendas y un eficiente servicio al cliente,
esto servird para cumplir con los objetivos propuestos de ventas y utilidades
del negocio. Con todos estos antecedentes queda demostrada la viabilidad

del proyecto.
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Recomendaciones

Con las referencias mencionadas en las conclusiones, podemos
recomendar el desarrollo del presente proyecto, teniendo que considerar los

siguientes aspectos:

 Mantener alianza con proveedores que garanticen el crédito y la
disposicion de los materiales requeridos en las fechas acordadas.

» Controlar efectivamente los costos para no afectar el precio final en
ventas.

« Trabajar con maquiladores y confeccionistas externos para la parte
de produccién, con la finalidad de reducir los costos de contratacion
de personal y ser mas competitivos.

 Realizar alianzas con empresas productoras de articulos
relacionados para incrementar la cartera de productos.

 Mantener la diversidad y originalidad de productos para captar el
interés de los clientes.

» Efectuar capacitaciones constantes a las consultoras para que
realicen ventas efectivas.

e Elaborar un sistema de incentivos para consultoras que las mantenga
motivadas y dispuestas a trabajar con nuestro producto.

« Permanecer a la vanguardia de la moda y trabajar con tendencias
actuales.

» Desarrollar un sistema de produccion eficiente y mantener un estricto
control de calidad.

e Trabajar con personal administrativo, que tengan conocimiento de
manejo de recursos humanos, acabado de ropa y ventas.
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Anexos

Anexo N, 1: Cronograma de Ejecucion

CRONOGRAMA DE EJECUCION JULIO 2013-AGOSTO 2014
JUL AGO SEP OCTNOVDIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO

PAGINA WEB

Disefio

Mantenimiento

CATALOGOS

DISENO

IMPRESION

DISTRIBUCION

ACTIVIDADES

Capacitacion

campafias de inscripsion

PUBLICIDAD

Revistas

Ferias

cufias radiales
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Anexo N, 2: Proyecciones de Ventas Anuales

La Fama

Presupuesto de Ventasa 5 afios

PLIAVAS 2014 2015 2016 2017 2018
oses | UNIDAOES ma:s UNIDADES ¥§t§fs UNIDADES ¥§;a:s UNIDADES ma:s UNIDADES ¥§;t|a:s

VENDIDAS Proyectadas VENDIDAS Proyectadas VENDIDAS Proyectadas VENDIDAS Proyectadas VENDIDAS Proyectadas
Enero 0 150 |s234m0L| 175 [s697314[ 1898 | 4270397 2087 | $49.32309
Febrero 0 150 |s234m01| 175 [s697314 1898 | s4270397| 2087 | $49.32309
Marzo 1000] $1044100 1150 |$2347501| 1725 |$3697314[ 1898 |$4270397| 2087 | $49.32309
o 1000] 1044100 1150 |$2347501| 1725 [$3697314| 1898 | $4270397| 2087 | $49.32309
Mayo 1200] $2332920] 1380 |$2817001| 2070 |s4e36776| 2277 | ss120477] 2505 | $50.8771
Junio 1000] $1044100 1150 |$2347501| 1725 |$3697314[ 1898 | 84270397 2087 | $49.32309
o 1000] 1044100 1150 |$234750L| 1725 [$3697314| 1898 | $4270397| 2087 | $49.32309
Agosto 1000] 1044100 1150 |$234750L| 1725 |$3697314| 1898 | $4270397| 2087 | $49.32309
Septiembre 1000] $1044100 1150 |$2347501| 1725 93697314 1898 |$4270397| 2087 | $49.32309
Octubre 1000] $1044100 1150 |$2347501| 1725 |s3697314[ 1898 | $4270397| 2087 | $49.32309
Noviembre 1000] 1044100 1150 |$2347501| 1725 [$3697314| 1808 | $4270397| 2087 | $49.32309
Diciembre 00| 2721740 1610 |$3286501| 2415 |$5176239 [ 2657 | 85978556 | 2922 | $69.05232
Totales USS 10600 [$206.074,60| 14490 [529578500| 21735 |s 46586152| 23009 |$538.07006| 26299 |$62147092
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Anexo N, 3: Costos Fijos Uni

tarios

COSTO FIJO

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto SeuLtiembr e| Octubre |Noviembre Diciembre

ITEM Total

NOMINA $3.554,82] $3.554,82] $3.554,82] $3.554,82] $3554,82| $3554,82| $3554,82] $3.554,82] $3.554,82] $3.554,82] $3.554,82] $3.554,82] $42.657,87
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS | $2.595,00] $1.095,000 $1.095,00( $2.595,00] $1.095,00] $1.095,00] $2.595,00] $1.09500] $1.09500] $2.595,00[ $1.095,00( $1.095,00] $ 19.140,00
TOTAL $6.149,82] $4.649,82] $4.649,82] $6.149,82| $4.649,82| $4.649.82| $6.149.82] $4.649,82] $4.649,82] $6.149,82] $4.649,82 $4.649,82] $61.797,87
|UNIDADES PRODUCIDAS | 1000| 1000| 1000| 1000 1200| 1000| 1000| 1000| 1000| 1000| 1000| 1400| 12600]
|cOSTO FIJO UNITARID | $615]  $465  $465  $615]  $387  $465 $6,15| $ 4,65| $465]  $615]  $465  $337
|cOSTO FI30 PROMEDIO | $49%|
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Anexo N, 4: Flujo de caja

La Fama
Flujo de Caja

diciembre 2013

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Saldo Inicial Caja/Bancos 37.143,57 29.844,77 24.537,36 30.209,68 33.006,32 40.181,62 44.388,40 47.185,03 51.841,67 56.318,30 59.114,94 63.771,57 37.143,57
Ingresos
Ventas Contado 0,00 0,00 25.912,32 25.912,32 32.316,70 25.912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 37.853,09 277.468,35
0,00
Total Ingresos 0,00 0,00 25.912,32 25.912,32 32.316,70 25 .912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 25.912,32 37.853,09 277.468,35
Egresos
Pago a Proveedores 0,00 0,00 14.752,60 14.752,60 18.638,32 14.752,60 14.752,60 14.752,60 14.752,60 14.752,60 14.752,60 21.846,44 158.505,54
Gastos Administrativos 2.906,40 1.226,40 1.226,40 2.906,40 1.226,40 1.226,40 2.906,40 1.226,40 1.226,40 2.906,40 1.226,40 1.226,40 21.436,80
Compra de Equipo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Personal 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 3.554,82 42.657,87
Pago del VA NETO 0,00 (311,40) (131,40) 1.064,28 884,28 1.334,14 1.064,28 884,28 1.064,28 1.064,28 884,28 1.064,28 8.865,62
Rendencion de Ptmos. 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 837,58 10.050,96
0,00
Total Egresos 7.298,80 5.307,40 20.240,00 23.115,69 25.1 41,40 21.705,54 23.115,69 21.255,69 21.435,69 23.115,69 21.255,69 28.529,52 241.516,79
Superavit / Déficit 29.844,77 24.537,36 30.209,68 33.00 6,32 40.181,62 44.388,40 47.185,03 51.841,67 56.318,30 59.114,94 63.771,57 73.095,13 73.095,13
Caja Minima 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Requerimiento Total de Caja 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Caja Final 29.844,77 24.537,36 30.209,68 33.006,32 40.181,62 44.388,40 47.185,03 51.841,67 56.318,30 59.114,94 63.771,57 73.095,13 73.095,13
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Anexo N, 5: Esquema de Venta Directa

La Fama

30% Costo Total

Coordinadora

Coordinadora

Sueldo Fijo +1.5% Comision P.D

Sueldo Fijo +1.5% Comision P.D

AUTORES:

Lideres |Lideres |Lideres.... Lideres |L|'deres |L|'deres....
5% Ventas Precio Distribuidor 5% Ventas Precio Distribuidor
Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend.
Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend.
Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend.
Vend. Vend. Vend. Vend. Vend. Vend.
P.D: Precio Distribuidor
Venta al Menudeo: 25% Precio Catalogo
Comisidn Lideres: 5% Precio Distribuidor
Premios: Nivel de Lider
Nivel de Vendedor
Comisidén Coordinadora: 1.5% Precio Distribuidor

90% cumplimiento de la meta

Tabla de premios de vendedores

Producto Puntos requeridos

Pijamas 500

Juego de Sabanas 800

Edredones 1000
Olla Arrocera 1500
Horno electrico 2000
Juego de Vajillas 2500
Asador 3000
Cajoneras 3500
Licuadora 5000
Horno microonda 10000

Puntos por Producto:

Nugra Pérez Glenda Alexandra
Cedillo Romero Manuel Armando
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Politicas para el pago de premios y comisiones

e La comision del lider se paga sobre el vendedor que no lo supera en
monto de ventas.

e El nimero minimo de vendedores para mantenerse como lider es 10
vendedores con ventas mensuales minimas de 20 pijamas.

* Los vendedores para mantener su codigo deben reportar una venta
minima mensual de 5 productos durante los ultimos 3 meses.

» El pago de la comision es mensual.
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Anexo N, 6: Proveedores de insumos y materia prima

Empresa Productos Detalle teléfono

Din materiales para la confeccion |encajes,hilos, elasticos (04)2322591
Protela Telas tejidos de punto (02)2598688
Kurpesa Telas tejidos de seda (04)2530447
Comercial Marluz  |Telas tejidos de seda, planos (04)5100138
Jersey Telas tejidos de punto (02)2807817
Industrias San Isidro [Telas tejidos de punto (02)2416693
Nilotex Telas tejidos de punto (02)2481324
Indutexma Telas jejidos de Punto (02)2920409
Etiquetex Etiquetas Etiquetas de nylon y cartdon (02)2482728
Austrodiseti Telas tejidos de Punto (02)2805397
Patprimo Telas tejidos de seda,planos y de Punto [(02)2479904
Planitex Telas tejidos de punto (02)2803184
San Antonio Telas Tejidos planos (04)2251615
Hilatex materiales para la confeccidon |hilos, elastico (04)2251617
Fashion Lana Telas Tejidos de Punto (02)2374372
Artextil Telas Tejidos planos disefios infantiles |(02)2894634
Cormatex Telas Tejidos de Punto (02)2812306
Canvas Fundas Fundas de empaque (02)2252425
ISC accesorios decorativos encajesy apliques (02)2406167
Ecuasalvar Telas Tejidos de Punto (02)2220028
Ponte Selva Telas Tejidos Planos (02)2463709
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Anexo N, 7: Canal de comercializacion de la Fama

LA FAMA

REPRESENTANTE
DE VENTAS

CONSUMIDOR
FINAL
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Anexo N, 8: Encuesta sobre las habitos en el uso de pijamas

Encuesta Habitos - Pijamas (Mujeres)

Haola, la siguiente encuesta es para el desarrollo de una nueva linea de negocios de una emprendedora ecuatoriana, la misma
solo le tomard 2 minutos y participard por el sorteo de una pijama estilo “Margarita™. Muchas gracias

1. ¢(Cuantas prendas de pijamas mantiene en su closet? *
T1-3
D 4-6
2 B=10
7 Mas de 10

2. En general ;Usted como consigue principalmente las pijamas? *
(margque solo una opcidn)

) Usted las compra
) Sela obsequian

3. ¢Con que frecuencia usted compra pijamas para su uso personal? *
O Menszual
I Trimestral
) Semestral
O Anual

4, ;Cudl es el estilo de pijama que mas le gusta? *
(marque solo una opcidn)

| Batas
) Conjunto con short
' Conjunto con pantalon capri
7 Conjunto con pantaldn largo

5. De acuerdo al estilo escogido,; Cual es el modelo de su preferencia? *
(marque solo una opcidn)

| Detirantes
) Sin mangas
© Con mangas
~ Mangas largas
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6. Seleccione en funcion de la importancia que usted le da a cada criterio al momento de adguirir una pijama *

imgloar(tjaante imsoortC:nte Algo importante imr;lsgiaonte Muy importante
Marca
Calidad
Disefio
Precio
Descuento

Combao con otra prenda

7. Cuando usted las compra, ; Dénde las prefiere adquirir?{Puede seleccionar mas de una opcion) *
Marque si en sus lugares de preferencia y no en las demas

Si No
Cadena de tiendas (De Prati, Casa Tosi, Rio Store,
etc)
Almacenes/Boutiques
Catalogo
Bahia
Ferias

Otro

Especifique el otro

8. ;Cual es el material de su preferencia cuando adquiere sus pijamas? *
(7 Algoddn (tela camiseta)

7 Seda

) Hilo

9. ;Cual es el disefio de tela que mas le agrada? *
(marque solo una opcidn)

) Llanas

™) Estampadas

10. ;Qué colores le gustan mas? *
(marque solo una opcion)

) Colores suaves
) Colores fuertes

11. Al comprar una pijama prefiere comprarla de origen *
() Macional
) Impaortada

() Es indiferente |a procedencia
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12. De las imagenes mostradas marque los 3 que mas le gustaron (Marque solo 3) *
Marque si en sus tres elecciones y no en las demas

Si No

Glenda © @
Evira @& ©
daky @& @
Margarita & ©
Gaby @ @
luy @ @

Kermy & ©

13. ;Considera que una pijama es un regalo adecuado en ocasiones especiales? *
De contestar si pase a la pregunta 14, sino pase ala 15

@ si

) No

14. ;En qué ocasiones regalaria a alguien una pijama? (Puede seleccionar mas de una opcion)?
Margue si en sus elecciones yno en las demas

Si Mo

Cumpleafios ® ®
Aniversario (@] (3]

Dia de la madre (@] ®
Dia del nifio @ (@]

Mavidad (@] ©

15. ;Le gustaria que este producto se venda por catalogo y la entrega se le haga a domicilio? *
De contestar si pase ala pregunta 16, sino pase ala 17

o &i
) No
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16 ;Qué otros productos le gustaria encontrar en los catalogos? (Marque solo tres)
Margue si en sus tres elecciones y no en las demas

Si Mo
Lenceria
Ropa de vestir
Bizuteria
Joyeria
Maquillaje
Trajes de bafio
Perfumes
Ropa de bebé

Lenceria de hogar

17. ;Qué marca de productos de moda yio belleza que se venda a través de catalogos es la primera que se le viene a la
mente? *
Solo escriba una marca y i no recuerda un nombre, escriba "Ninguna

18. Para su preferencia en pijamas, ;Qué precio le pareceria:

(Llene por favor los tres casilleros)

Tan alto que no la compraria? *
(en ddlares §)

Tan barato que dudaria de su calidad y durabilidad *
(en ddlares §)

Adecuado (ni muy alto, ni muy bajo)? *
{en ddlares §)

19. ;Tiene hijas menores de edad? *
De contestar si pase a la pregunta 20, sino vaya a la seccign de DATOS

%) Si
7 No
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DATOS

Los datos de nombre, teléfono y mail son necesarios para hacer conocer la ganadora de la pijama y solo seran utilizados porla
empresa (son opcionales)
Los datos de sexo, edad, estado civil y ubicacidn si son obligatorios

Nombre y Apellido

Teléfono

Correo electronico

Edad *
Seleccione su edad

Seleccione -
Estado civil *
7 Soltera

) Casada

) Divorciada
) Viuda

1 Unidn libre

Ubicacién de su vivienda *
) Maorte
7 Sur
) Centro
) Via Samboronddn/via ala Costa
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Anexo N, 9: Estadisticas de la Venta Directa en el  Ecuador.

Publicado por la Asociacién Ecuatoriana de Venta Directa

(AEVD)

Participacion de mercado por sectores 2010 -2011

VENTAS 2010
$606.969.534

W Cosméticos

B Productos naturales
B Ropa/accesorios

M Hogar

M Libros

M Bienestar

™ Joyas

VENTAS 2011
$682.194.886

Ventas sector ropa y accesorios 2010 -2011

$ 125,000,000 -

$100,000,000 -

$ 75,000,000

$ 50,000,000

$ 25,000,000 -

5-

595,400,151
$87,199,631

Ropa/Accesorios

94% | &

2010

2011
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Total distribuidores independientes 2010 - 2011

|

/ 14,4%

Crecimiento

" El valor presentado en la primera reunion de la AEVD es 1.254.821

Principal motivacion de la Venta Directa

Tener mi propio Ingresoextraala  Relacionarme Ser

productos para negocio, quiero familia con personas independiente,
mi propio ser no tener horarios
consumo microempresario ni jefes
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Tiempo de permanencia en la actividad (Venta Direct  a)

— 43% Entre 3 y 6 aios

e e e 1|

Menosde Entrely Entre2y Entre3y masde6
unafio 2afios 3afios 6afios afios

Rangos de edad
18425 26a35 36a45 Masdeds
Menos de un afio
Entre 1y 2 afios
Entre 2 y 3 afios
Entre 3 y 6 afios
mas de 6 afios

13 28

dar a la familia (Estar ahi si
site)

ersonalgs (Trabajo
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Perfil de los clientes de la Venta Directa

¢De qué rango de edad son sus clientes en su mayoria?

1%
3%
63%
2%

¢En qué sector de la ciudad estan ubicados la mayoria de sus clientes?

QUITO GUAYAQUIL

Centro

Periferias
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Anexo N. 10: Portada del catédlogo de la empresaLa Fama
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