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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion pretende medir la realizacion de este Estudio de factibilidad
para la creacion de una boutique en Esmeraldas, teniendo como objetivo contribuir con el
desarrollo del mercado comercial economico del canton. Este proyecto de se lo ha realizado
de acuerdo a las necesidades del producto a ofertar, lo cual se observa en el desarrollo de
los 7 capitulos siguientes. El desarrollo de este proyecto se efectud con la determinacion del
problema que indicaba si existia la factibilidad de crear un nuevo establecimiento de ropa
en Esmeraldas, a lo cual se lleg6 a la conclusion de que si, porque el mercado comercial del
mismo es amplio. Con el estudio de mercado se comprob6 que existe una demanda
insatisfecha que hay que cubrir lo que se comprob6 mediante la informacion de encuestas,
entrevistas y demas lo que permitio el andlisis para el planteamiento de las diferentes
variables que permitieron el planteamiento de estrategias de comercializacion y de venta. A
mas de eso se realiz6 un andlisis claro de la competencia directa e indirecta que tiene la
boutique de ropa. Junto con eso también existe la ubicacion y tamafio del proyecto con sus
respectivas distribuciones de las areas y espacios que se requieran para la realizacion de las
actividades en la que incurra el establecimiento. La inversion que necesita el proyecto esta
detallado en los Estados Financieros, al igual que la rentabilidad que genera este en su

estudio. Cabe mencionar que los resultados con respecto a la viabilidad son asertivos.
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ABSTRACT

The present investigation seeks to measure the performance of this Feasibility study for the
creation of a boutique in Esmeraldas, aiming to contribute to the economic development of
the commercial market in the canton. This draft it has been made according to the needs of
the product to be offered, which is observed in the development of the following seven
sections. The development of this project was carried out with problem determination
indicating whether there was the feasibility of creating a new store clothes in Esmeraldas,
to which it was concluded that yes, the commercial market because of it is wide. With
market research found that there is unmet demand to be covered which was verified by
survey data, interviews and analysis allowing for the planning of the different variables that
allowed the approach of marketing strategies and sales. More than that a clear analysis of
the direct and indirect competition that has the clothing boutique was performed. Along
with that there is also the location and size of the project with their respective distributions
of areas and spaces that are required for the implementation of activities incurred in the
establishment. The investment needed for the project is detailed in the financial statements,
as well as the profitability generated in this study. It is noteworthy that the results regarding

the feasibility are assertive.

PALABRAS CLAVES

Moda, Vestimenta, indices Financieros, Mercadeo.
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INTRODUCCION

En los ultimos afios Ecuador ha atravesado una profunda crisis econémica y politica, lo que
ha traido como consecuencia que los ingresos de los ecuatorianos sean un poco bajos en el
caso de los que trabajan en relacion de dependencia, lo cual en muchos casos tienen como
consecuencia no cubrir con todos sus gastos debido a los ingresos bajos; tomando lugar en
un nivel socio-econdmico medio o bajo, por lo que muchas personas optan por comenzar

un negocio propio para poder obtener un incremento en sus ingresos.

Por esta y mas razones las personas se ven en la obligacion de comprar solo productos de
primera necesidad, sin considerar algunos de ellos como la vestimenta, debido a que sus
ingresos no les alcanzan para cubrirlos todos. La necesidad de vestimenta o en muchos
casos la necesidad de representar el lujo y la elegancia han sido un factor que prima desde
inicios del hombre, lo que ha llevado a convertir a la “moda” actualmente como un punto
esencial e importante entre tantas cosas, dando paso de esta forma a oportunidades claras de

éxito en diferentes sectores comerciales.

Mediante el estudio de articulos para medir el crecimiento de produccion vy
comercializacion textil, se conocié que LA INDUSTRIA TEXTIL DEL ECUADOR Y
SU EVOLUCIONnha tenido gran desarrollo del 34% hasta el 2013, se mantiene amparada
por la AITE (Asociacién de Industria Textil del Ecuador), donde estan afiliadas las
industrias destinadas a confeccionar diferentes productos desde tejidos hasta prendas de
vestir con diversidad de texturas en las telas producto de su confeccion. La asociacion ha
permitido a dichas industrias tener exportaciones de los diferentes productos elaborados y

que son aceptados por el mercado internacional.

Un estudio demuestra que LA MODA Y LA COMERCIALIZACION DE LAS
PRENDAS DE VESTIRrefleja la evolucion de las prendas de vestir hasta la actualidad,
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estas han venido cambiando su textura de confeccion combinando rasgos y diferentes
materiales (lana, algoddn, lino, etc.) para crearlas de una manera estilizada. Los negocios de
tiendas de vestir mueven cifras muy altas en ventas anuales, valores de los cuales La
Superintendencia de Compaiiias tiene conocimiento, entres las cadenas mas grandes que
atienden al pais esta: De Prati, Stper Exito, Etafashion y Casa Tosi, contando con varios
locales en la mayoria de centros comerciales de las diferentes ciudades.

Por ultimo se encontrd informacion sobre EL DESARROLLO DEL COMERCIO EN
EL ECUADOR Y LA GENERACION DE EMPLEO, indica que segun en el Censo del
INEC del 2010 el sector comercial ha tenido un crecimiento del 42% en todos sus ambitos;
los de mayor crecimiento han sido el comercio al por menor y mayor de alimentos y

prendas de vestir y las industrias de manufactura.

El desarrollo econémico que han tenido las empresas que comercializan diferentes tipos de
productos ha logrado un crecimiento en el pais y por ende la conformacién de grandes
fuentes econdmicas. Segun el Censo 2010 del INEC en el pais hay 511130 establecimientos
econdémicos (comerciales, industriales etc.) visibles.Un aumento de establecimientos
comerciales y demas en el mercado implica mas vacantes de plazas de trabajo para la

poblacion lo que significa que el desempleo se iria erradicando poco a poco.

El mercado comercial de la ciudad de Esmeraldas es muy diverso, mas aun si se habla de la
venta de prendas de vestir tanto para el género femenino como el masculino de diferentes
edades, y otros productos que son comercializados por varios negocios formales e

informales que existen.

Por ello, se decidio ingresar a un mercado comercial de Esmeraldas, que a pesar de poseer

mucha competencia, tiene una gran demanda de consumidores de nivel socio-economico
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medio y bajo, los cuales estan representados por el 62% de la poblacion aproximadamente.
En el canton Esmeraldas el mercado comercial es muy prdspero y competitivo, debido a la
gran oferta de productos similares existentes en él, por ello el dilema que se crea en el
momento de decidir colocar un nuevo establecimiento comercial para el pablico es que

tenga aceptacion y diferenciacion frente a los ya existentes.

A pesar de eso surge la idea de la creacion del establecimiento comercial denominado
COMPLICE’S BOUTIQUE creado con el objetivo de cubrir la necesidad de vestimenta a
hombres y mujeres del canton, que buscan un lugar con precios accesibles y gusten de
gastar en las prendas por necesidad mas no por un lujo simplemente. Para lo cual se han
planteado objetivos a continuacion mencionados:
e Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un local comercial de
prendas y accesorios de vestir para el publico en general en la ciudad de

Esmeraldas.

e Realizar un estudio de mercado para conocer gustos y preferencias de los

consumidores, asi como también la competencia existente.

e Crear estrategias de marketing que permitan una adecuada introduccion y

posicionamiento de la boutique en el mercado

e Preparar un estudio financiero que demuestre la viabilidad del proyecto.

El iniciar un nuevo establecimiento de comercializacion hace referencia a uno de los
objetivos del DESARROLLO DEL MERCADO ECONOMICO DEL PLAN DEL
BUEN VIVIR que esta encaminado a Apoyar el desarrollo de los emprendimientos de las
personas en ambitos de financiamiento, capacitacion, transferencia tecnoldgica y gestion

empresarial contribuyendo al desarrollo econémico”(pag. 283)
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Este plan promueve la industria y la produccion por ende la importancia de aplicar sus
estrategias y ademas esta de acuerdo en dar facilidades a emprendedores para el desarrollo
de sus proyectos lo que significa que el fomento del mercado econémico del Ecuador

podria crecer de una manera muy efectiva si se cumplen todos los objetivos planteados.

También es importante entender que EL MARKETING EN UN PROYECTO DE
FACTIBILIDADes indispensable e segun Irwin dice que “La planificacion de un proyecto de
investigacion debe tener clarificados los métodos cualitativos y cuantitativos para definir los
factores que formaran parte del estudio respectivo.”Por ende es interesante el pensamiento de
este autor porque es muy cierto que una buena administracion es el éxito de una empresa,
pero antes de ello hay que saber cuales son los factores que primarian en ella para

analizarlos y de como resultados la obtencidn de mejores beneficios.

La idea de la boutique es presentar prendas accesibles, con variedad de disefios y colores
variados, telas de todo tipo y lo més importante prendas garantizada, es méas la idea
novedosa que tiene la boutique es el reajuste de las prendas de los clientes, es decir; en el
momento de que el cliente decida comprar algin tipo de prenda y sea grande en alguna
parte del cuerpo, este tendra la opcidn de dejarla en la boutique para reajustarla a su medida
y retirarla en unas horas o al dia siguiente en el caso de que fuera mucho el arreglo, cabe
recalcar que el reajuste solo tendra un costo en las prendas que tengan costuras dificiles de

ZUrcir.

Con todo esto se pretende ingresar en el mercado con una serie de alternativas en prendas
de vestir ecuatoriana de calidad y prendas del mercado internacional también, brindandoles
de esta manera a los clientes una serie de beneficios, un servicio adicional que vendria a ser
el valor agregado del establecimiento, al igual que ciertos beneficios detallados a
continuacion:

e Generar fuentes de empleos directas al contratar personal para su administracion.
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e Generar empleo de una manera indirecta al tener vinculacion con otros negocios que
trabajen conjuntamente con el negocio, es decir al momento de ajustar prendas con

mayor dificultad q el cliente adquiera en el local.
e Contribuye con el desarrollo econémico de la ciudad.

e Produce innovacién en el sector comercial de Esmeraldas.

Por ello mediante este proyecto de tesis investigativo, se pretende dar a conocer todo lo
relacionado al entorno del negocio para determinar el mercado al que estaran enfocados los
productos, medir el comportamiento de los compradores y asi, evaluar un sin nimero de
indicadores y variables econdmicas-financieras que permitiran el desarrollo 6ptimo del

proyecto.
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CAPITULO |
1.MARCO METODOLOGICOS

1.1. Tipo de estudio

Esta investigacion se realizé bajo el tipo cuantitativo porque la amplitud de variables a
estudiar se pudocuantificar de tal manera que permitieron un analisis de los respectivos
datos; Gomez (2006) afirma “sefiala que bajo la perspectiva cuantitativa, la recoleccién de
datos es equivalente a medir es decir que los estudios de corte cuantitativo pretenden la explicacion
de una realidad social vista desde una perspectiva externa y objetiva”pag.(121) Lo que contribuye
claramente a la concordancia de demostrar que un estudio cuantitativo permite una mejor

obtencion de datos.

Investigacién Descriptiva

Se utiliz6 un tipo de investigacion descriptiva para dar una mejor interpretacion de los
resultados que se obtuvieron de las respectivas encuestas y entrevistas que se aplicaron a
posibles clientes y propietarios de locales ya en funcionamiento, Segun Cervo (2007) dice
que; “En las investigaciones de tipo descriptiva, llamadas también investigaciones diagndsticas,
buena parte de lo que se escribe y estudia sobre lo social no va mucho mas alla de este nivel.
Consiste, fundamentalmente, en caracterizar un fenémeno o situacién concreta indicando sus rasgos
mas peculiares o diferenciadores” Con esta investigacion fue facil tener una mejor idea del
desenvolvimiento del mercado comercial de Esmeraldas y las personas que forman parte

del circulo den adquisicion y venta de productos.
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Investigacion de Campo

Bajo esta investigacion se obtuvo informacion directamente de la realidad que existe con el
tema de estudio y permitio cerciorarse que toda la informacion que se logré conseguir es
confiable.Santa palella y feliberto Martins (2010), define: “La Investigacion de campo consiste en
la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o
controlar las variables. Estudia los fenbmenos sociales en su ambiente natural. El investigador no
manipula variables debido a que esto hace perder el ambiente de naturalidad en el cual se
manifiesta” (pag.88)Con la definicion del autor se reitera que la actividad realizada en la

investigacion de campo es exacta.

1.2. Método de estudio

El método de estudio que se denomind para este tipo de investigacion, fue el método
deductivo porque se partira desde lo general hasta lo especifico.Segun L. Carvajal afirma
que; “mediante el método deductivo de investigacion es posible llegar a conclusiones directas,
cuando deducimos lo particular sin intermediarios”L0 que indica que una vez que se
pretende estudiar desde todo lo que engloba una gran variable para irla desagregando,
contribuye a una buena obtencién de informacion final y principal para el proyecto

investigativo.

Por ende se procedera a realizar:

Desarrollo de los diferentes negocios comerciales.

e Un andlisis sobre el sector competitivo de la bahia, viernazos que son uno de los

més concurridos en la ciudad.

e La identificacion de cuantos son los principales locales destinados a la misma

actividad que hay en las zonas aledafias.

e El éxito que han tenido los principales locales y su tiempo de duracién.
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e Que tipo de ropa es la que mas se usan las personas.
e Situacion econdémica de la ciudadania.
e Cudl es la cultura de la poblacién en el momento de comprar ropa.

e Gustos y preferencias de la ciudadania.

1.3. Técnicas e instrumentos

Las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos formaron parte de la recoleccién de
datos para el proyecto, a continuacion se demuestran dos conceptos de estas para indicar la
fiabilidad de la misma para obtener datos: Hurtado (2000), “Las técnicas de recoleccion de

datos, son los procedimientos y actividades que le permiten al investigador obtener la informacion
necesaria para dar cumplimiento a su objetivo de investigacion.” (Pag.427)

Y Hernandez (2003) resalta que; “El instrumento sintetiza toda la labor previa de investigacion,
resumen los aportes del marco teérico al seleccionar datos que correspondan a los indicadores, y por

tanto a la variable o conceptos utilizados”

Con estas definiciones el autor permite que haya un campo mas extenso para que el
investigador sea creativo y apliqgue mas instrumentos para la recoleccién de datos

importantes.
Las técnicas a emplearse en esta investigacion seran:

e La encuesta, que formara parte importante de la investigacion para darle un

desarrollo adecuado a la investigacidn con datos reales y certeros.
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e La entrevista, de igual manera seria viable porque el hecho de obtener informacion
extra de personas con experiencia en la actividad comercial ayudara de una manera

saludable a la consecucion de objetivos y logro de resultados adecuados

e La observacion, porque mediante esta se podra palpar inmediatamente como es el

movimiento en el mercado en relacién a lo estudiado.

1.4. Disefio estadistico

1.4.1. Sujeto de investigacion

Las personas como sujeto de investigacion fueron hombres y mujeres en una edad de 18 a
45 afios de Esmeraldas considerando que son las mujeres las que mas compran ropa o

articulos para el hogar.

En la Ciudad de Esmeraldas segun datos del censo 2010 del INEC hay; 534092. De esa
poblacién, se tomara como sujeto de investigacion 189504 pertenecientes al canton

Esmeraldas.

1.4.2.Poblacion de estudio y el analisis de resultados

La poblacién que se tom6 como base de estudio fue del Censo del Inec 2010 y tuvieron las

siguientes caracteristicas:
e Hombres y mujeres, comprendidos en una edad de entre 18 a 55 afios.
e De estado civil indistinto

e Del canton Esmeraldas.
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1.4.3. Muestra

De la poblacion entre 18 y 55 afios del canton de Esmeraldas se tiene un total de 92639
personas entre mujeres y hombres, dato que se pudo obtener del centro de estadisticas y
censos del INEC-REDATAM

A continuacion se detalla un cuadro de la poblacion de estudio del cual se aplicard la

respectiva formula para conocer la muestra a investigar:

POBLACION DE ESTUDIO
SEXO EDAD DE 18 A 55 ANOS
HOMBRES 43682
MUJERES 48957
TOTAL 92639

1.4.4. Féormula de la muestra

1 = Tamafio de la muestra, nimero de unidades a determinarse.

N = Universo o poblacion a estudiarse.

62 = Varianza de la poblacién respecto a las principales caracteristicas que
se van a representar. Es un valor constante que equivale a 0,25, ya que la
desviacion tipica tomada como referencia es 8 = 0.5

N — 1 = Correccion que se usa para muestras mayores a 30 unidades.

E = Limite aceptable de error de muestra que varia entre 0.01 — 0.09 (1% y
9%).

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia
con el que se va a realizar el tratamiento de estimaciones. Es un valor

constante que si se lo toma en relacion al 95% equivale a 1.96.
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92639,00
0,25

1,96

0,05

2

> M N lew 2
I

n= N*82*72
(N-1)E2 + 2 * 72

~ (92639)(0,25)((1,96)2)
"= (92639 — 1)((0,05)2) + (0,25)((1,96)2)

_88979,50
"= 231,60) + (0,96)

_88979,50
232,56

n = 383

Con la aplicacion de la respectiva formula de la muestra, se ha obtenido un resultado de
encuestar a 383 personas como prueba muestral y de esta forma obtener la informacion

pertinente para la obtencion y andlisis de la viabilidad del proyecto.
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1.5. Operacionalizacion de variables

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

OBJETIVOS . .
. VARIABLES DEFINICION INDICADORES FUENTES TECNICAS INSTRUMENTOS PREGUNTAS
ESPECIFICOS
Preferencias ¢Con que frecuencia compra
Clientes Encuestas Cuestionarios usted prendas de vestir?
El mercado es el Gustos ¢Cuando se decide a adquirir
lugar donde el ropa, qué tipo de prendas
Realizar un ofertante y Oferta Promocién compra generalmente? ;Qué
estudio de demandante se prendas de vestir le parecen
Precios Precio ) . )
mercado para encuentra para mas atractivas? ¢Qué numero
conocer gustos y intercambiar un prendas de vestir adquiere al
preferencias de MERCADO determinado mes aproximadamente?
los consumidores, producto o Plaza ¢DOnde adquiere usted sus
asi como también servicio que Entrevistas y Cuestionarios y prendas de vestir? ¢En cuales
supla una Fichas de Fichas de las siguientes boutiques

la competencia

existente.

necesidad y deje
un beneficio

econémico.

Comercializacién

Competencia

Observacion

adquiere usted con mayor
frecuencia sus prendas de
vestir? Susan Shopping,
Paolys Fashion, Mango,
Exclusividades, Dulce Fiesta

30



Las estrategias Promocién
Establecer de mercados son
; : Ventas Mercado
estrategias de los medios por N Entrevistas Cuestionarios A qUé se debe su éxit |
) Competitivo ¢A qué se debe su éxitoen e
marketing que los cuales el ]
_ . Estrategias mercado? ¢Cuales cree usted
permitan una ESTRATEGIAS duefio de la
adecuada DE empresa aras a que son los factores claves
] . ] para mantener una boutique?
introduccion y MARKETING | sus clientes con ] .
o ot iedad d ¢Emplea métodos de atencion
posicionamiento variedad de Facilidades de .
] . ; Onari para sus clientes?
de la boutique en politicas de venta compra atractiva Clientes Encuestas Cuestionarios
el mercado. y atencion
mejorada.
Los analisis Cuadros
) ) Infraestructura »
. financieros con analiticos ]
Realizar un los f ¢ Qué monto
os factores que ;
estudio financiero i ) VAN - TIR ) Cuadros aproximadamente se
ANALISIS permiten Estudios . . Cuadros de o L
que demuestre la ) PRC - RBC ) ) Financieros necesitaria para iniciar una
o FINANCIERO determinar Financieros Resultados .
viabilidad del . . boutique de ropa para
resultados de Financiamiento
proyecto. Cuadros

viabilidad de una

propuesta.

Inversion

matematicos

hombres y mujeres?
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1.6. Aspectos administrativos

PRESUPUESTO DE TESIS

PRECIO CANTIDAD
RECURSOS TOTAL
UNITARIO | DESCRIPCION | CANTIDAD
RECURSO MATERIAL
Resma de Papel $ 5,00 RESMA 2 $ 10,00
Tinta para impresion (B/N y COLOR) $ 45,00 CARTUCHOS 2 $ 90,00
Internet $ 30,00 MESES 2 $ 60,00
Copias de Encuestas $0,03 ENCUESTAS 383 $11,49
Transporte $ 125,00 TRANSPORTE 1 $ 125,00
Empastados $8,00 UNIDADES 3 $24,00
Anillados $1,50 UNIDADES 3 $4,50
Computadora $ 37,50 MESES 8 $ 300,00
Céamara fotografica $7,92 MESES 8 $63,33
Suministros de oficina $ 28,00 VARIOS 1 $ 28,00
Flash Memory $ 10,00 UNIDAD 1 $ 10,00
| TotAoEmecuRsomateRL | | | ] sme |
RECUR HUMANO (RR.HH.

Investigador $2,25 HORAS 320 $ 720,00
Asesoria $ 313,60 CUOTAS 3 $ 940,80
Encuestadores $0,50 ENCUESTAS 500 $ 250,00

El presupuesto presentado arriba esta formado con la intencion de demostrar todo lo que se

gastara aproximadamente para la realizacidon de la presente investigacion.Cabe mencionar

que este consta de recurso material y recurso humano que haran posible su culminacion.




1.7. Cronograma

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ANO: 2014

REVISION BIBLIOGRAFICA
RECOLECCION DE INFORMACION DE
CAMPO
ANALISIS DE LOS RESULTADOS
DISCUSION
CAPITULO I: GENERALIDADES DEL
PROYECTO
CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO Y
ANALISIS DEL ENTORNO
CAPITULO 1 ESTRUCTURA
ADMINISTRATIVA Y ESTRATEGIAS DE
MARKETING
CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO
CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
LECTURA PREVIA DEL INFORME FINAL
CORRECCIONES
PRESENTACION DEL INFORME FINAL

MESES DE PLANEACION

M A M |J J A S o
X X X X X

X

X X

X

X X
X
X

El cronograma presentado previamente demuestra el tiempo en el que se supone llevar a

cabo la respectiva investigacion.
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CAPITULO I1

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

La necesidad de vestimenta 0o en muchos casos la necesidad de representar el lujo y la
elegancia han sido un factor que prima desde inicios del hombre, lo que ha llevado a
convertir a la “moda” actualmente como un punto esencial e importante entre tantas cosas,
dando paso de esta forma a oportunidades claras de éxito en diferentes sectores

comerciales.

En la actualidad el mercado comercial de la ciudad de Esmeraldas es muy diverso, mas aun
si se habla de la venta de prendas de vestir tanto para el género femenino como el
masculino de diferentes edades, y otros productos que son comercializados por varios

negocios formales e informales que existen.

Sabiendo que la moda tiene un grado de importancia relevante y esta dirigida para cualquier
persona, se ha destinado este proyecto de factibilidad a jovenes desde los 18 afios hasta
personas adultas de 55afios. La decision de tener una segmentacién de mercado entre esos
rangos de edad, es porque en primer lugar para los jovenes desde los 18 afios tener un sitio
que les ofrezca, variedad, calidad y buen precio en sus prendas de vestir es relevante y un
rango hasta los 55 afios porque se considera importante tener como futuros clientes a
personas mayores que también gustan por vestir bien. Porque en un boutique no solamente

la ropa es para jovenes si no para adultos también.

Si bien es cierto en Esmeraldas las boutiques comercializan sus prendas de vestir y muchas
de ellas accesorios que las complementan de una manera igual a los demas negocios g no

tienen esa categoria, las prendas que comercializan en muchas de estas boutiques suelen ser
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de marca y originales pero eso no le quita la forma comun y asfixiante en la que venden a

su publico.

La idea de esta presente investigacion es implantar un valor agregado en la creacién de una
boutique en donde su manera de comercializar sus prendas sea de una manera diferente e
innovadora a las que existen en las boutiques del mercado comercial de Esmeraldas; entre

una de las ideas e innovaciones que se tienen son:
e Brindar asesoria de imagen al cliente en todo momento sin costo alguno.

e Dar las prendas de vestir a la medida del cliente; es decir, al momento de que el
consumidor se disponga a adquirir una prenda de vestir y no le quede a su medida,
en ese momento se la podria arreglar y ajustarla a su medida sin costo extra alguno,

siempre y cuando sea hasta un cierto punto de dificultad.

En el caso de que la prenda sea muy trabajosa se le recomendaria al cliente que
lleve su prenda a un aliado o negocio vinculado a la boutique que se encargue de
realizar este tipo de trabajos tomando en cuenta que podria tener un valor adicional

al de la prenda, siempre y cuando sea en este tipo de prendas.

e Obsequiar por parte de la boutique las envolturas de regalo en el caso de que el
cliente este comprando las prendas para regalar.

Como se puede palpar efectivamente la creacion de esta nueva boutique no solamente
traeria beneficios a sus consumidores, sino también contribuiria a:

e Generar fuentes de empleos directas al contratar personal para su administracion.

e Generar empleo de una manera indirecta al tener vinculacion con otros negocios que
trabajen conjuntamente con el negocio, es decir al momento de ajustar prendas con

mayor dificultad que el cliente adquiera en el local.

e Contribuye con el desarrollo econémico de la ciudad.
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e Produce innovacién en el sector comercial de Esmeraldas.

La realizacion de esta investigacion de campo ha tenido mucha dedicacion en el momento
de la obtencion de informacion valedera para realizar los andlisis pertinentes que permitan
cumplir con los objetivos generales y especificos planteados anteriormente para medir la

factibilidad del mismo.

La preparacion del proyecto no resulto nada facil debido que para poder sacar conclusiones
veraces fue necesario realizar un estudio de mercado para conocer gustos y preferencias de

vestimenta de los consumidores para segmentar un determinado mercado y trabajar con él.

El analisis de la competencia una parte importante que no se debe dejar a un lado en
cualquier proyecto, en este caso se encontrd que la Boutique cuenta con competencia
directa que son exactamente 9 establecimientos e indirectaque son los deméasde los cuales
muchos de esos establecimientos a mas de vender ropa, se desenvuelven en otro giro de
actividad es decir tienen mas comercio de acuerdo a la variedad de productos, pero no
resulta problema mayor ya que se lo consideraria como una competencia indirecta que no
hay que descuidar, ya que el estar ante la mejora continua dia a dia es lo que lleva al éxito

empresarial.

Una vez analizada la competencia y los gustos y preferencias del cliente, viene una parte
clave que fue el planteamiento de estrategias de venta y comercializacion, tanto para el
precio del producto a ofertar, la plaza donde se distribuira el producto, la autenticidad del
producto y la publicidad que este tendra para llamar la atencidn de los clientes objetivos

que pretenden comprar cosas de las que ellos gusten y se siente bien consigo mismos.
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Teniendo cada una de estas variables e interrogantes resueltas, para la determinacion de la
factibilidad del proyecto se realizd un estudio financiero donde se analizaron indices
financieros, proyecciones de venta, de costos y gastos, punto de equilibrio y flujos de cajas.

Por ello se tiene que este estudio de factibilidad para la creacion de una boutique en la
ciudad de Esmeraldas ha dado resultados favorables inesperados. Ya que ante la gran
competencia y el amplio mercado comercial de productos de consumo, primera necesidad y
de lujos en el canton Esmeraldas es grande pero de acuerdo al analisis y la confrontacién de
informacién de fuentes valederas se puede certificar que el proyecto investigado resulto
factible, lo que se demuestra en el anélisis de los indicadores financieros a continuacién

detallados:

Con el estudio financiero aplicado se obtuvo que la Boutique tiene una proyeccién de

ventas de:

VENTAS
VALOR

58.071,55
61.555,84
65.249,19
69.164,14
73.313,99
77.712,83
82.375,60
87.318,14

92.557,23
98.110,66

>
pral
O
(0]

O |OIN|O || |WIN |-

[
o

TOTAL 765.429,18
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Tal y como se puede observar en la tabla la proyeccion de ventas para el primer afio de
funcionamiento del establecimiento es de aproximadamente $58.071,55 lo cual resulta muy
favorable y alcanza a cubrir costos y gastos anuales y tiene utilidad tal y como se vera a

continuacion:

COSTOS UTILIDAD BRUTA GASTOS UTILIDAD NETA
VALOR EN VENTAS OPERACIONALES | OPERACIONAL
12.098,24 45.973,31 41.003,69 4.969,62
12.600,32 48.955,53 42.705,34 6.250,18
13.123,23 52.125,96 44.477,61 7.648,35
13.667,84 55.496,30 46.323,43 9.172,87
14.235,06 59.078,93 48.245,86 10.833,08
14.825,81 62.887,02 50.248,06 12.638,96
15.441,09 66.934,52 52.333,35 14.601,16
16.081,89 71.236,25 54.505,19 16.731,06
16.749,29 75.807,94 56.767,15 19.040,78
17.444,38 80.666,28 59.122,99 21.543,29

146.267,15 619.162,03 472.894,88 | 123.429,35

Al cabo de finalizar el primer afio, la boutique descontados todos los costos y gastos en los
que incurre anualmente queda con una utilidad de $4.969,62 que utilizaria para la inversion

para el crecimiento del establecimiento o para la capitalizacion de sus rubros.

Como se observa claramente al pasar de los afios el valor de la utilidad ira incrementando
hasta llegar al afio 10 con una utilidad de $21.543,91 lo que demuestra el crecimiento y

aceptacién que tendria ante sus clientes.
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Pero ubicandonos en un escenario estricto y mas realista de los casos, encontrar un punto de
equilibrio donde indique cuanto tendria que vender la empresa para no perder ni ganar en el
afio y mantenerse con lo minimo es importante porque de esta forma se conoce cuanto es lo
que debo vender mensualmente para no llegar a la quiebra y tomar mejores decisiones en el

caso de que se esté vendiendo menor a lo estipulado a continuacion:

MENSUAL
VENTAS 4.839,30
GASTOS FIJOS TOTALES 3.710,31
COSTOS VARIABLES TOTALES 1.008,19
PUNTO DE EQUILIBRIO 4.686,70

Para que la boutique se pueda mantener en el mercado sin ganar ni perder esta debera
vender $4.839,30 mensualmente. Pero como es el caso de toda empresa el éxito no esta en
quedarse en el punto de equilibro de ventas sinomés bien en crear estrategias para aumentar

las ventas y crecer en el mercado comercial.

Finalmente para terminar de demostrar la factibilidad del proyecto a continuacion que tiene

un analisis de los indicadores financieros del mismo:

VAN | VALOR ACTUAL NETO 69.350,22

Como primer punto se tiene el analisis del Valor Actual Neto, que indica que de acuerdo a
los resultados obtenidos, el VAN que genera el proyecto de $69.350,22 en 10 afios lo que

significa que el proyecto resulta ser rentable y por ende factible para su inversion a futuro.

TIR | TASA INTERNA DE RETORNO 0,1855

La TIR como resultado del proyecto es de 0,1855 en cambio la tasa menor del proyecto es

de 0,0533 lo que indica que esta es menor que la TIR analizando de esta manera que el
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proyecto es aceptable debido a que se podria decir que la tasa interna de retorno es 3 vece

mayor y por ende existe una rentabilidad favorable.

La recuperacion de la inversion del proyecto estara dada en el lapso de 3 afios

aproximadamente, demostrando la efectividad y rentabilidad del mismo.

RCB | RELACION COSTO BENEFICIO 3,6040

La relacion costo beneficio en el andlisis de este proyecto indica, que por cada dodlar de
deuda la boutique cuenta con $3,60 para cubrir sus obligaciones de pago. Y como hay un
saldo de este lo que queda se lo puede utilizar para inversiones futuras y crecimiento del

establecimiento junto con nuevas mejoras tecnoldgicas.

Y por ultimoel indice de rentabilidad con el que cuenta el establecimiento es de gran ayuda
ya que permite tener una vision de cuan rentable es la puesta en marcha del proyecto y los

crecimientos que podria tener en el futuro

Expresado ya los analisis de los resultados obtenidos se concluye diciendo que el proyecto

de inversion si es factible.
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CAPITULO I1I

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

El producto principal de la boutique seran prendas de vestir de varios modelos y maltiples

texturas de telas, detallados a continuacion;

TABLA #1
GRUPO DE SEXO TIPO DE CARACTERISTICAS DE LAS TALLAS
COLORES
ROPA F TELA PRENDAS S|M|L|XL|XXL
. Colores ] Disefios abrigadores, modernos,
Abrigos y . Algodon ]
. X calidos y apliques de botones, mangas 3/4,
Suéter Franela ]
0SCuros manga larga y media manga
Cortes formales, apliques de
Oscuros y
Chaquetas X Franela botones y aberturas en parte de
Pasteles )
atras Las tallas necesarias
Seda, Vestidos del diario, Vestidos de | para la exhibicién en
) ) polyester, Coctel, Vestidos Elegantes con | la boutique, seran las
Vestidos X Diversos ) ) ) L
algodon, apliques de lentejuelas y disefios ya expuestas.
hilo. modernos.
Colores . . ) Las tallas
) Hilo, Dry | Estilos elegantes, cortes diferentes, | .
Camisas Oscuros y intermedias (L-XL-
Feet, remarcado en las costuras )
pasteles. XXL) tendra
Algodén, ) . En un stock mayor
Blusas y ] Incluye; blusas de tipo basicas .
. Varios lycra, . debido a que la
Camisas de X . (blusas de tiras, musculosas), »
. Colores chifon, . . poblacion de
Mujer disefios actuales de varias texturas. oo
Spandex Esmeraldefia tiene
Colores Lycra, Tipo tubo, amoldadas al cuerpo, un gran mercado de
Leggins X oscurosy | lycra-jeans, leggins con realce, arriba del contextura gruesa.
tierra Spandex ombligo y a la cadera.
Variedad de modelos, apliques en
Jeansy Jeans, Dry costuras, lentejuelas, ovillos,
X Azul, Negro .
Pantalones Feet agujeros. Pantalones de tela,
formales y semi formales.
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Colores,

Jeans, Dry ]
Short y 0SCUros, Cortos, modelos diferentes,
X Feet,
Faldas pasteles y i amoldables al cuerpo
Algodén

calidos

3.2. CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR

e EIl producto que se quiere ofrecer estara enfocado a un segmento de mercado joven
y adulto de ambos sexos, en una de edad de entre 18 a 55 afios, de estado civil

indistinto.
e A personas con una apreciacion propia por vestir a la moda de manera versatil.

e A una poblacién que se encuentren en un estrato socio-econémico C- (medio bajo),

C+ (medio tipico) y B (medio alto) segtn datos del INEC.

e Y especificamente dirigido a una poblacion ubicada en el cantén Esmeraldefio en el

centro, norte o sur del mismo.

3.3. ANALISIS DE LA DEMANDA
3.3.1. DEMANDA

De acuerdo al analisis de las encuestas aplicadas en el cantdn Esmeraldas se conocié que
las personas se inclinan mas por comprar ropa en dos lugares principales; en boutiques y
locales de la Bahia que venden este mismo producto, dicha preferencia se puede comprobar

en el grafico #1.
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MEDIO DE COMPRA DE LA ROPA

13%

%
J

13%

H PLAZAS
H BOUTIQUES

i ROPA POR
CATALOGO

ILUSTRACION #1

FUENTE: Encuestas-Canton Esmeraldas2014

El mismo hecho de que las personas adquieran ropa en los 2 lugares principales indica que
adquirir prendas de vestir es cuestion de gustos, preferencias y necesidad de cada individuo,

al igual que la frecuencia y cantidad en la que compran.

Para entender de manera clara la cantidad de prendas que las personas adquieren
mensualmente que es la frecuencia de tiempo principal, se elabor6 un cruce de dos
preguntas de la encuesta aplicada, tiendo como resultado que el mes las personas adquieren

de 2 a 4 prendas de vestir (como se presenta en el grafico #2)

NUMERO DE PRENDAS - FRECUENCIA DE COMPRA

(]

)

3T

e

]

= CADA 2 CADA 3

SEMANAL QUINCENAL MENSUAL VIESES MESES
FRECUENCIA DE COMPRA

H2A4 58.97 16.00 69.85 0.00 0.00
H5A8 15.38 30.00 20.59 75.96 51.85
H9A12 23.08 54.00 5.15 8.65 0.00
H 13 A MAS 2.56 0.00 4.41 15.38 48.15
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ILUSTRACION #2
FUENTE:Encuestas-Cantén Esmeraldas2014

Si bien se sabe el cliente por naturaleza suele ser muy dificil y poco predecible, ya que no
se sabe a ciencia cierta qué es lo que busca cuando visita un local comercial, por ello la
preferencia de ropa en las personas no puede ser catalogada por la forma de ser o condicion

econdmica.

Con respecto a la informacion disponible se conocié que las personas prefieren la ropa
importada en vez de la ropa nacional (obsérvese gréafico #3), lo que indica una creciente
preferencia y aceptacion por productos importados. Pero este no es el Unico factor que

prima en la decisién de compra.

El precio, la atencidn, la calidad, la marca y variedad tienen una valoracién mas importante
(tal como indica el gréafico #4) por lo cual se podria justificar la preferencia de las personas
por la ropa importada ya que debido a la fama que tiene su calidad es de muy buenos

acabados, duradera y con disefios variados.
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PREFERENCIA DE ROPA FACTOR IMPORTANTE PARA
COMPRAR UNA PRENDA

H PRECIO
H ROPA ~.17% . H ATENCION
NACIONAL ’ i
g H CALIDAD
H ROPA
EXTRANJER/ HMARCA
L1 VARIEDAD

ILUSTRACION #3 ILUSTRACION #4

FUENTE: Encuestas-Canton
Esmeraldas2014

FUENTE: Encuestas-Canton
Esmeraldas2014

Tras haber realizado el analisis de la demanda de esta investigacion y conocer el mercado al
cual la boutique se esta dirigiendo, es necesario también el analisis de la oferta para conocer

coémoesta el mercado competitivo el cual se explicara a continuacion.

3.4. ANALISIS DE LA OFERTA

En el canton Esmeraldas existen 40121 establecimientos abiertos segun catastro del SRI
(actualizadol12/marzo/14), de los cuales hay 1174 establecimientos que se dedican a la
venta al por menor de prendas de vestir bien sea en establecimientos de la bahia, boutiques,
venta directa por catalogo, El 65% de la ropa que se comercializa es para mujeres y el 35%

restante para hombres.
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La cantidad total de estos permite tener una vision mas realista de como esté el mercado
comercial para este tipo de producto (ropa) y tener la capacidad de implementar estrategias

que permitan competir en el mercado.

Dentro de los 1174 establecimientos solamente 46 locales estan registrados como boutique,
que no venden ropa simplemente si no también accesorios, joyas, carteras zapatos. De las
boutiques identificadas 9 son consideradas como competencias directas, de las cuales se

tendra una fijacion en cuanto al precio de sus productos y estrategias.

3.4.1. FACTORES DETERMINANTES DE LA OFERTA

Dentro de la oferta se analizan diferentes variantes que tienen un grado de relevancia para

el proyecto de factibilidad.

El precio, es uno de los factores que afecta directamente a la oferta porque se encuentra
determinado por el segmento de mercado, la calidad, es considerada parte importante para
el consumidor al momento de la adquisicion. Este factor va muy de la mano con el precio
ya que de acuerdo al costo y calidad que tiene la ropa que se adquiere de varios

proveedores se estableceran los precios de venta al publico.

Por Gltimo pero no menos importante se tiene a la atencion al pablico, este influye con gran
fuerza en el consumidor, ya que el simple hecho de dar un buena atencion al pablico sin
esperar que este compre cada vez que acuda al negocio comercial ya es un punto extra

ganado para que este se decida por comprar en la boutique.

46



3.5. PROYECCION DE LA DEMANDA

TABLA #2
PROMEDIO DE INGRESOS MENSUALES

NIVEL DE INGRESOS F % PROMEDIO GASTO PROMEDIO MENSUAL
EN ROPA
DE $200 A $300 44 11,49 350 27,79
DE $350 A $400 65 16,97 550 43,67
DE $425 A $500 83 21,67 675 53,60
DE $600 A $800 79 20,63 1000 79,40
DE $850 A $1200 65 16,97 1450 115,13
DE $1250 A $ MAS 47 12,27 1950 154,83
TOTAL 383 100

FUENTE: Encuestas-Cantén Esmeraldas2014

TABLA #3
DETALLE DE INFORMACION PARA LA DEMANDA

DATOS DEMANDA PROYECTADA
POBLACION TOTAL DEL CANTON
ESMERALDAS 169504
POBLACION DE 18 A 25 ANOS 27199
POBLACINC')N POR GRUPO DE HOGAR DE 5440
18 A 25 ANOS (dividido para 5)
POBLACION DE 26 A 45 ANOS 48547
TOTAL POBLACION A ESTIMARSE 53987
TASA DE CRECIMIENTO POBLACIONAL 2,60%
GASTO NACIONAL TOTAL ANUAL $2.393.571.815,69
PORCENTAJE DE GASTO EN VESTIMENTA 7,94%
INGRESO PROMEDIO DE LA POBLACION $ 675,00
GASTO PROPORCIONAL EN ROPA (7,94%) $ 53,60

FUENTE: Encuestas-Canton Esmeraldas2014 — INEC - ENIGHUR
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TABLA #4

DETALLE DE GRUPO DE PERSONAS Y FAMILIAS QUE CONSUMIRIAN EL PRODUCTO

GRUPO DE FAMILIAS Y PROMEDIO DE
CANTIDAD #MIEMBROS GASTO
DEMANDA , PERSONAS GASTO POR GASTO ANUAL
POBLACION | DE FAMILIA MENSUAL
INDEPENDIENTES ROPA
GRUPO DE FAMILIA DE
- 27199 5 5440 | # DE FAMILIAS $ 53,60 $291.546,08 $ 3.498.552,97
18-25 ANOS
PERS. INDEPENDIENTES #PERSONAS
. 48547 48547 $ 53,60 $2.601.876,47 $31.222.517,58
DE 26-45 ANOS INDEPENDIENTES
TOTAL DE GASTO EN ROPA $2.893.422,55 $34.721.070,55

FUENTE: Encuestas-Cantén Esmeraldas2014 - INEC

En la tabla superior se tienen estimada la poblacion de 18 a 25 afios tanto de hombres y mujeres en grupo familiar considerando que la

mayor parte de ellos no trabajan y son sus padres quienes se ocupan de comprarle la ropa, por ello se dividieron los 27199hab en ese

rango de edad para convertirlos en grupo familiar de los cuales se supondria que 1 hace la compra de vestimenta. En el caso del rango

de 26 a 45 afios se tiene 48547 personas de las cuales se las tomara toda ya que es la poblacion que se mantiene sola y se encarga de

sus gastos independientemente.
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TABLA #5

PROM. DE
MERCADO A CUBRIR CANTIDAD DE PERSONAS GASTO GASTO EN ROPA GASTO ANUAL
6% 326 53,60 $17.492,76 $209.913,18
6% 2913 53,60 $156.112,59 $1.873.351,05
TOTAL 3239 $ 173.605,35 $2.083.264,23

FUENTE: Encuestas-Cantén Esmeraldas2014 — INEC
En cuanto al 6% es el tamafio de poblacion que se utilizar para la proyeccién de la demanda y conocer cual seria el incremento que esta

tendria anualmente.
TABLA #6

DETERMINACION DEL PROMEDIO DE VENTAS DE LOS ESTABLECIMIENTOS

OFERTA
NUMERO DE PROMEDIO DE MARGEN VENTA MENSUAL DE VENTA ANUAL DE
BOUTIQUES VENTAS CONTRIBUCION 40% ESTABLECIMIENTOS ESTABLECIMIENTOS
47 $6.063,00 $2.425,20 $284.961,00 $3.419.532,00

FUENTE: Encuestas-Canton Esmeraldas2014 — INEC
En la tabla anterior el dato mas importante es el promedio de ventas que se obtuvo de las entrevistas a diferentes almacenes y
boutiques de la ciudad para de esta manera aproximar cual es el margen de contribucidn que tendria un local, al igual su total de ventas

en el mes.
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TABLA #7

DEMANDA | OFERTA |DEMANDA DE
MENSUAL | MENSUAL | CONSUMO

$2.893.422,55| $284.961,00 | $2.608.461,55

FUENTE: Encuestas-Cantén Esmeraldas2014 - INEC

La proyeccion de la demanda a continuacion esta proyectada a 10 afios comenzando por el presente donde se tiene informacion certera
en cuanto a poblacion Segun el INEC, Crecimiento poblacional Segin Plan de reordenamiento territorial del Cantén Esmeraldas y

datos en cuanto al gasto por Ropa (7,94%) de las encuestas de los gastos de los hogares segun la ENIGHUR.
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TABLA #8

DEMANDA PROYECTADA
POBLACION Al TASA DE POBLACION GASTO DEMANDA (&)
ESTIMARSE |CRECIMIENTO FINAL PROMEDIOEN ANUAL

ROPA (7,94%) PROYECTADA
3239 0,026 3239 $ 53,60 $ 173.605,35
3239 0,026 3323 $ 53,60 $178.119,09
3239 0,026 3410 $ 53,60 $ 182.750,19
3239 0,026 3498 $ 53,60 $ 187.501,69
3239 0,026 3589 $ 53,60 $192.376,74
3239 0,026 3683 $ 53,60 $197.378,53
3239 0,026 3779 $ 53,60 $202.510,37
3239 0,026 3877 $ 53,60 $207.775,64
3239 0,026 3978 $ 53,60 $213.177,81
3239 0,026 4081 $ 53,60 $218.720,43
3239 0,026 4187 $ 53,60 $224.407,17

FUENTE: Encuestas-Cantén Esmeraldas2014 - INEC

La demanda proyectada que se ha presentado esta trabajada con el 6% de mercado que se

pretende cubrir anualmente en la boutique.
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3.6. COMPETENCIA

La competencia es un factor imprescindible que no se puede dejar de lado si se decide crear

un negocio comercial, que oferte un producto que ya esta en el mercado.

Como competencia en Esmeraldas se tiene a 47 boutiques de las cuales se considera como

competencia directa a 8 y las restantes serian indirectas, a continuacion el detalle:

TABLA#9

COMPETENCIA DIRECTA

TIPO, SEXO Y
EDAD DE
NOMBRE i _
DIRECCION PARROQUIA CLIENTES CARACTERISTICA
COMERCIAL
SEXO
EDAD
F | M
PAOLY'S
FASHION 15-50 | GRAN ESPACIO FiSICO, VENTA DE ROPA
SALINAS Y OLMEDO | 5DE AGOSTO | x | x
SHOPPING afios AMERICANA Y COLOMBIANA
CENTER
P. VICENTE
VENTA DE BLUSAS EN SU MAYOR PARTE,
EL MUNDO DE MALDONADO 16 - 40
5DE AGOSTO | x CUALQUIER VARIEDAD, MODELO Y
LAS BLUSAS ENTRE SALINAS Y afios .
DISENOS DE BLUSAS
RICAURTER
STAMPA AV.LIBERTAD Y JR | BARTOLOME 25-40 | CARACTERIZADA POR SUS PRENDAS DE
X
CORONEL RUIZ afios MARCA.
AV. PEDRO VICENTE LOCAL COMERCIAL DE BUEN ESPACIO
MALDONADO ] FiSICO Y DECORACION LLAMATIVA,
SUSAN BARTOLOME 18 - 45
ENTRE JULIO X | x CARACTERIZADO POR TENER
SHOPPING . RUIZ afios
ESTUPINAN Y PRODUCTOS DE MARCAS ORIGINALES Y
MANABI GARANTIZADAS
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MANUELA

BOUTIQUE - 18-35 PRENDAS DE VESTIR PARA MUJERES
CANIZARES ENTRE | ESMERALDAS | x )
DULCE FIESTA afios JOVENES Y PRODUCTOS AMERICANOS
SUCRE Y OLMEDO
TIENDA BOLIVAR Y JUAN 24 -45 | ROPA DE MUJER, VENTA DE CARTERAS Y
ESMERALDAS | x | x .
RUNWAY MONTALVO afios CALZADO EN MINIMO STOCK

VENTA DE ROPA PARA PERSONAS

HARMONY PIEDRAHITA ENTRE 25-55
ESMERALDAS X DELGADAS, ROPA AMERICANA SOLO
SHOP SUCRE Y OLMEDO afios
PARA MUJERES, MODELOS VARIADOS
MANUELA
MANGO'S . 18 - 45 VENTA DE VESTIDOS DE COCTEL, Y
CANIZARES ENTRE | ESMERALDAS | x .
BOUTIQUE anos PRENDAS JUVENILES PRINCIPALMENTE
SUCRE Y OLMEDO

FUENTE: CATASTRO SRI

Los competencia de estas tiendas es importante ya que cada una de ellas tiene productos
diferentes y semejantes al mismo tiempo, en cuanto a calidad, modelos, disefios etc.,
motivo por el cual el proyecto de investigacion debe estar actualizado e informado de las
novedades que estas tienen para marcar la diferencia en el mercado, poderse posicionar y

captar sus respectivos clientes objetivos.

3.7. ESTRATEGIAS DE MARKETING

3.7.1. MERCADO COMERCIAL Y PRENDAS DE VESTIR

La comercializacién de cualquier producto constantemente sufre de una serie de cambios,
que no pueden ser previstos con exactitud sino mas bien con posibles aproximaciones. El
mercado comercial de las prendas de vestir enfrenta diferentes procesos de cambios
debido a la evoluciéon cambiaria de los gustos, preferencias y decision de compra de los

consumidores.
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Segun Inecel gasto mayor en consumo de ropa lo tienen las mujeres en una edad joven-
adulta en comparacion con los hombres que poco salen de compras, lo que concluye
indicando que el gasto del consumo con respecto a las prendas de vestir se considera segun
el sexo Yy edad de las personas, lo cual se lo denominaria como un factor determinante en la
compra y por ende seria un aspecto importante a considerar en la factibilidad de este

proyecto de inversion.

3.7.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA INTRODUCCION
DE LA BOUTIQUE.

3.7.2.1. PRODUCTO

El producto que la boutique ofrecera seran las prendas de vestir, para el pablico en general
comprendido en una edad de 18 a 45 afios. Las prendas se caracterizaran por ser variadas y
de calidad para satisfacer las necesidades del cliente objetivo.

e Las prendas de vestir serdn variadas, tal y como se detallaran a continuacion:

e Blusas/Basicas e Vestidos del Diario
e Camisas e Leggins
e Vestidos de e Chaquetas

Coctel/Diario )
e Basicas

e Pantalones/Jeans

e Constard de una serie de Texturas tal como: algoddn, seda, poliéster, pana, chifén
etc. habra una variedad de disefios y estampados en todas las prendas gracias a los

diferentes modelos que los proveedores le faciliten a la boutique.

e Por ultimo la calidad de la ropa sera éptima y garantizada, todas las prendas tendran
una garantia con respecto a la calidad y a la marca (en el caso de que hubiera ropa

de marca o no).
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3.7.2.2. PRECIO

El precio es uno de los factores mas importantes en las estrategia de marketing ya que
dependiendo el precio al que coloque el producto y segun su calidad el publico lo querra
comprar. Debido a que en esta etapa no se puede fijar un precio concreto se tomara una

aproximacion en cuanto a la informacion obtenida de la demanda y la oferta.

Segun informacion de las encuestas aplicadas las personas gastan de $20 y $105 ddlaresen

prendasmensualmente. A continuacion los siguientes graficos que lo indican

GRAFICO #5

PAGO POR UNA PRENDA DINERO MENSUAL EN ROPA

HDE $20A $35 . B DE $50 A $75

B DE $40 A $55 H DE $100 A $125
B DE $60 A $100 | DE $150 A $200
Iy B DE $105 A MAS ‘ 20%  mDE $200 A MAS

19%

ILUSTRACION #5 .
ILUSTRACION #6

FUENTE: Encuestas-Canton FUENTE:Encuestas-Canton
Esmeraldas2014 Esmeraldas2014
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De acuerdo a la informacidn que se obtuvo de las entrevistas y fichas de observacion a los
propietarios de los establecimientos existentes se conocid que el precio de las prendas de

vestir oscila entre $16 y $125 dolares.

A continuacion se detallaran varias politicas de precio para un mejor manejo de los precios;

3.7.2.2.1. POLITICAS DEL PRECIO

Los precios seran basados, de acuerdo al mercado de manera que Complice’s Boutique

tenga precios de introduccién iguales a su competencia, a continuacion las politicas:

e Los precios de las prendas de la boutique seran establecidos en referencia a los

precios de los competidores ya existentes en el mercado.

e Para el precio habra la opcion de descuentos, se otorgara un cupén de descuentos a
los clientes recurrentes que lleven aproximadamente 8 meses siendo fiel a la

boutique.

e El cliente podra pagar sus prende mediante pagos en efectivos o difiriéndolas con

sus respectivas tarjetas de credito.

3.7.2.3. PLAZA

La boutique tendra relacion directa con el cliente, por ello no habréa problemas a la hora de

ofertar el producto al consumidor, y venta del mismo sera de una forma mas personalizada.
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3.7.2.4. PROMOCION

Una parte clave del marketing mix para el producto se da a conocer en esta parte de las

estrategias de mercadeo, ya que es aqui donde se disefiaran medios graficos y de publicidad

para ofrecer la esencia del producto.

Considerando que la boutique para darse a conocer debe vender y tener una imagen

Ilamativa hacia el cliente se realizara la publicidad del mismo bajo lo siguiente:

Disefio e implementacion de una péagina web, para que por medio de esta se pueda
penetrar en el mercado, y ademés el cliente pueda estar al dia de todas las

novedades, ofertas y descuentos para aprovecharlos.

Entrega de tarjetas de presentacion, por medio de radios locales del cantdn, envio de

publicidad a oficinas, hogares, instituciones, etc...

3.7.2.4.1. PROMOCION EN VENTAS

La promocion de venta de la boutique comenzara a darse a partir del primer afio de

funcionamiento que esta tenga, a continuacion las siguientes:

Cuando exista un exceso de stock de una denominada prenda o prendas se
realizaran promociones de pagar una prenda y llevar 2 solo hasta que se modere el
inventario de las prendas.

Otorgar descuentos es otra de las promociones, los descuentos se daran en los
feriados, dias especiales y a clientes que sean concurrentes por un lapso de 8 meses
se les otorgara un 10% en el total de sus compras.

Otra promocion de venta es que por la compra de un monto hasta $250,00 el cliente

podra elegir entre una de las prendas a disposicion que la boutique le indique.
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La mercaderia de la boutique sera exhibida en los estantes, perchas, pisos de tres niveles y
vitrinas con una buena iluminacion, para que los clientes objetivos puedan apreciar las

diferentes prendas de una coleccién completa.

3.9. PROVEEDORES DE PRENDAS

TABLA #10
PROVEEDOR DIRECCION CONTACTO
Alb li Etp Mz A V-1,
R.C. Importador . Teléfono: (4) 2276720
Guayaquil, Guayas, Ecuador
Distribuidora Olmedo 218, Guayaquil, .
L Teléfono: (4) 2513007
Adrianita Guayas, Ecuador

Distribuidora Av Olmedo 305, Guayaquil,
Teléfono: (4) 2402302

Farrojean Guayas, Ecuador
Distribuidora O© | Eloy Alfaro 346, Guayaquil,

Teléfono: (4) 2321895

Laxes S.a Guayas, Ecuador
Distribuidora Chile 1117, Guayaquil, ]
) Teléfono: (4) 2410935
Lupita S.a Guayas, Ecuador

Direccion: Cdla. La Fae Mz. 4 -
Teléfono: (04) 5126047, Sitio

Boel Boutique Villa 9, Guayaquil, Guayas, )
web: http://www.boel_boutique.webs.com

Ecuador

Centro Com New York Lc 26

Secretos de Luna | Eloy Alfaro 316 Y A Reyna, Teléfono: (4) 2512633

Guayaquil, Guayas, Ecuador
Boyaca Y Luque 1321 6,

MontClair ) Teléfono: (5934) 2514784
Guayaquil, Guayas, Ecuador

FUENTE: CATASTRO SRI
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3.10 PROVEEDORES DE MATERIALES

TABLA #11

PROVEEDOR

DIRECCION

CONTACTO

REQUERIMIENTOS

Kywi C.C. Multiplaza

Av. Pedro Vicente
Maldonado y Manabi /

Barrio Bellavista Norte

e-mail: kywiesmeraldas@kywi.com.ec

Espejos para probadores,

Espejos de decoracion

Av. Pedro Vicente

TodoHogar C.C. . . Cortinas, teléfonos, cuadros
. Maldonado y Manabi / Teléfono: (06) 2452645 .
Multiplaza . . decorativos, armadores
Barrio Bellavista Norte
Centro Comercial Las
_ Vitrinas Local #11, ) Camara de vigilancia, alarma,
EquiCompu . . Teléfono: (04) 5045427 . .
Guayaquil, Guayaquil, caja registradora
Guayas, Ecuador
L ) Maniquies enteros, Maniquies a
Maniquies y Olmedo 1235, Guayaquil, ) ) ) )
) E-mail: pedroricarmo@hotmail.com medio cuerpo., Imanes de ropa,
Materiales Guayas, Ecuador
Detector de prendas
Av. Pedro Vicente Caja de lapices, borrador,
SuperPaco Maldonado y Manabi / Teléfono: (06) 2458640 perforadora, grapadora, remax,
Barrio Bellavista Norte calculadora, folio, carpeta
Av. Pedro Vicente Trapeador, escoba, recogedor de
GranAKi Maldonado y Manabi/ | E-mail: supermercados.aki@corporacion.com.ec |  basura, cloro, desinfectante,

Barrio Bellavista Norte

franela, alcohol grande

MEGAMOBILIER
S.A

Matriz: Escobedo y P.

Icaza Esq.

* Telfs.: (04) 2566990 - 042566500

Pufs, Silla De Escritorio,

Archivadores, Escritorios

DEMETALICOS
S.AS

Direccion: Calle 77a No.

45a - 85 Itagui - Antioquia

Teléfono: (574) 448 01 77

Exhibidor De 3 Niveles De
Ropa, Percheros De Cuatro
Brazos Y Espirales, Vitrinas

Empotradas

FUENTE: CATASTRO SRI
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO
4. ANALISIS TECNICO Y ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA
41TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de la “Complice’s Boutique” estd representado al numero de clientas que lo
visitaran mensualmente que son 270 y al movimiento de $6063,00 dolares mensuales
siendo este el de ventas de los establecimientos ya existentes, en los primeros meses de

funcionamiento de la boutique.

4.1.1. FACTORES DETERMINANTES

4.1.1.1. CANTIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

La boutique “Complice’s” pretende iniciar con capital propio que sera otorgado por las
personas que formen parte de la boutique y capital ajeno que es la diferencia de la inversion
faltante para poner en marcha el establecimiento. El financiamiento para las empresas
resulta favorable debido a que permite que estas obtengan liquidez e inviertan en el

desarrollo del establecimientoy obtener beneficios mas rentables.

4.1.1.2. TECNOLOGIAS Y MATERIALES A UTILIZAR

Complice’s Boutique, cuenta con una serie de enseres tales como; maniquies, exhibidores,
vitrinas, perchas para exhibir el producto, pero a estos no se los considera una tecnologia en
si. La principal tecnologia con la que contaria es la adquisicion de un software contable, los

equipos informaticos y equipos de medio de cobro al cliente.
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4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO Y PLANO ARQUITECTONICO

4.2.1. MACRO LOCALIZACION

La macro-localizacién de la boutique estara ubicada en:

PAIS: Ecuador

REGION: Costa
PROVINCIA: Esmeraldas
CANTON: Esmeraldas
SECTOR: Centro de la Ciudad

Esmeraldas es conocida como la “Tierra Verde” se encuentra en la Costa y su diversidad de

fauna y flora la hace grande. Su clima es una de los deseados en el pais y cuenta con varias

playas que fomentan el turismo.

GRAFICO #7

~oit

FUENTE: SIISE DEL CENSO POBLACIONAL - GOOGLE MAPS
(http://www.gosur.com/map/?satellite=1&awid=183914436&gclid=CjwKEAjwg_afBRD3rpChlqi
Kt1ESJACwWY6NKkmDvwWA-OADIGUvizMpvERvory TvWyK8fgdL5IHPyDvxoCsMLw_wcB)
REALIZADO POR: Srta. Jahaira A. Estupifian Nazareno
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Como bien se puede observar la boutique estara ubicada en las calles sucre entre 9 de

octubre y Piedrahita, considerada como una de las zonas concurridas en el canton

Esmeraldas.

MICRO LOCALIZACION — PLANO ARQUITECTONICO

Las subdivisiones de la boutique, serdn dos una para el bafio y otra para la oficina, el resto
del espacio se utilizara para la exhibicion de la mercaderia, a continuacion se presenta el

modelo:

GRAFICO #8

T

ERLE
& VITRINAS %
" EXHIBIDORAS.

EXHIBIDORES |
DE 3 NIVELES

PROBADORES

ENTRADA

— 3 — p— —

ELABORACION: Srta. Jahaira A. Estupifian Nazareno, Aurora
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4.3. PROCESOS DE PRESTACION DEL SERVICIO

4.3.1. DIAGRAMA DE FLUJO

1. ADQUISICION DE INVENTARIO

Revisar stock
en la Boutique,

Inicio Revisar el catdlogo
de prendas del
proveedaor

Hacer el Esperar
pedido. Mercaderia.

Contactar con los
proveedarss paa
hacer el pedido

)

Escogereltipoy
cantidad de
prendas

Adquisicion de inventario

Visitara los

diferentes
Proveedares
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2. REVISION PEDI

Revision de Inventario

—

Recikir el

(4

Inicic

Pedido

e

Inspeccionar
Mercaderia

et

3

-
Controlar | calidad yw
tipo de tels del
producto pedido
e

iMovedades o
Faltant=s?

.,

Obtener ¥
Firrnar Factura

de Pago

F EEEEEE—
Informar
Faltantes y

Movedades

R
f;r_\
Aceptar pedido
con
condiciones

Firmar acuerdo de
forma de pago del
pedido

—eeo

Fin
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3. EXHIBITION MERCADERIA

Inicia Obtencion de
Perchas de
4 brazos

Colocar predos Decorar
a las prendas alrededores en
de vestir los exhibidores.

Ubicar ropa em:

Fin

Maniquies de
cuerpo entero
y medio cuerpo

Exhibicion de Mercaderia
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4. ATENCION, VENTA, Y ASESORIA AL CLIENTE

Inicia :Desea )
comprar la Si Dirigir al cliente
prenda? { > acaja
o S —
Ingreso del h 4
cliente,
5 L. J Cobrar prenda
£
1]
F— —
w .QL_
= Conducir al Ayudar en la
o Saludar cliente a los seleccion de la h 4
'6 cordialmente L - probadores prenda
E ASESORIA: Ensefiar cLE gusta: Empacar
| S —— .
& diferentes modelos, colores prenda vendida
- ydisefios deltipo de ropa
t ) deseada.
g Preguntar el
N tipo de ropa
‘g que busca
E — Entregar prenda al
3 cliente y agradecer
=L h 4 ] paor preferencia
Conocer la Salida de la 5;}:"[;:'_”&'3
- ique
preferencia de |— Boutinue *
ropa del cliente
| S——
Fin
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PAGO DE PRENDAS

Pago de Prendas

caja

Inicio

Dvirigir al cliente a

COMTADO
Y Ent

_ o regar

Medio de Sg_mtar cambio, si
pago? e fuese necesario
TARIETA DE
CREDITO
Salicitar, tarjeta Pasar tarjeta E:ﬁs:‘tzg Engr;g:;apu;:?er

de credito por DATABASE diferido clients

Dar factura y
prenda de
westir

Salida de
Boutique

Fin

Tomar copia del
vaucher y entregar el
documento ariginal al

cliente

Entregar factura

vy prenda/s al
cliente

Salida de
Boutique
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4.4. REQUERIMIENTOS

4.4.1. REQUERIMIENTOS DE RECURSO HUMANOS

TABLA #12
ROL DE PAGOS PRIMER ANO
SBU 340
INGRESOS EGRESOS
w NOMBRE HORAS COMISIO ToTL APORTE ANTICIPOS | COMISA ToTAL FONDO | romaL A RecieiR
INGRESOS EGRESOS RESERVA
SUELDO EXTRAS NES PERSONAL MULTAS SUELDOS RIATO
9,45%

1 ADMINISTRADOR 600,00 0 0 600,00 | $56,70 0 0 0 $56,70 0,00 $543,30
1 VENDEDOR 1 380,00 0 0 380,00 | $3591 0 0 0 $3591 0,00 $344,09
1 VENDEDOR 2 380,00 0 38000 | $3591 0 0 0 $3591 0,00 $344,09
1 COSTURERA MEDIO TIEMPO | 170,00 0 0 17000 | $16,07 0 0 0 $16,07 0,00 $153,94

TOTALES 1530,00 0,00 0,00 1530,00 | 144,59 0,00 0,00 0,00 144,59 0,00 1385,42

FUENTE: ROL DE PAGOS

Para la puesta en marcha de la empresa, se necesitaran aproximadamente 5 personas quienes seran las responsables de poner en marcha

la boutique.En cuanto a la costurera/o temporal o a medio tiempo, es denominada asi porque en la boutique se la necesitara por hora y

no estara todo el tiempo en la boutique solamente cuando se lo solicite, por lo que se le pagara un salario de $170 correspondientes a el

tiempo que este en la boutique trabajando.
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4.4.2. REQUERIMIENTOS DE MUEBLES Y ENSERES

TABLA #13

MUEBLES - PUFF TAKAI DE
2 95 114 106,40 212,80
CUERO
PERCHEROS DE 4 BRAZOS
4 85 10,2 95,20 380,80
INCLINADOS
6 MANIQUIES ENTEROS 62 7,44 69,44 416,64
12 MANIQUIES A MEDIO CUERPO 35 4,2 39,20 470,40
EXHIBIDOR DE ROPA DE 3
1 72 8,64 80,64 80,64
NIVELES 90X70
3 ESPEJOS PARA PROBADORES 120 14,4 134,40 403,20
3 ESPEJOS ADORNO 47 5,64 52,64 157,92
ARMADORES DE BLUSAS -
10 3,5 0,42 3,92 39,20
VESTIDOS
ARMADORES DE PINZA PARA
48 5 0,6 0,072 0,67 32,26
PANTALON - SHORT - FALDAS
2 PANTALONERAS DE VIDRIO 320 38,4 358,40 716,80
1 EXHIBIDOR ESPIRAL ALUMINIO 56 6,72 62,72 62,72
3 CORTINAS DE PROBADORES 25 3 28,00 84,00
3 CUADROS DECORATIVOS 28 3,36 31,36 94,08
200 IMANES PARA ROPA 1,25 0,15 1,40 280,00
1 DETECTOR DE PRENDAS 1378 165,36 1543,36 1543,36
VITRINAS EMPOTRADAS -
1 . 120 14,4 134,40 134,40
MANIQUIES
TOTALES 2448,35 293,80 2742,15 5109,22

FUENTE: PROFORMAS
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4.4.3. REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS INFORMATICOS
TABLA #14

EQUIPOS INFORMATICOS

CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1 COMPUTADORAS 1230,00 1230,00

1 IMPRESORAS 500,00 500,00

1 CAJA REGISTRADORA 670,00 670,00

1 CAMARA DE VIGILANCIA 1120,00 1120,00

1 ALARMA 953,00 953,00

1 SOFWARE CONTABLE 6200,00 6200,00
TOTAL EQUIPOS INFORMATICOS 10673,00

FUENTE: PROFORMAS

4.4.4. REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS DE OFICINA

TABLA #15

EQUIPOS DE OFICINA

1 TELEFONO 24 2,88 26,88 26,88
SILLAS DE
1 223 26,76 249,76 249,76
ESCRITORIO
2 ARCHIVADORES 152 18,24 170,24 340,48
ESCRITORIO EN
1 oL 189,2 22,704 211,90 211,90
TOTALES 588,20 70,58 658,78 829,02

FUENTE: PROFORMAS
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4.45. REQUERIMIENTOS DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA

TABLA #16
SUMINISTROS Y MATERIALES DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U TOTAL
1 ESFEROS GRAFICOS (CAJAX12) $2,50 2,50
1 LAPIZ (CAJAX12) $1,80 1,80
1 BORRADOR (CAJAX12) $0,95 0,95
1 REMAX DE PAPEL $5,00 5,00
1 GRAPADORA $ 10,30 10,30
1 PERFORADORA $5,24 5,24
3 CARPETA $0,55 1,65
2 RESALTADORES $0,70 1,40
6 FOLIOS $ 3,20 19,20
1 CALCULADORA $12,00 12,00
TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA 60,04
FUENTE: PROFORMAS
4.4.6. REQUERIMIENTOS DE SUMINISTROS DE OFICINA
TABLA #17
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U TOTAL

1 TRAPEADOR $1,40 1,40

1 ESCOBA $ 1,46 1,46

1 RECOGEDOR DE BASURA $1,46 1,46

3 CLORO GRANDE $5,15 15,46

3 FRESKLIN GRANDE $6,28 18,84

3 FRANELA $6,72 20,16

3 ALCOHOL GRANDE $ 11,26 33,77

TOTAL DE SUMINISTROS DE
LIMPIEZA 92,54

FUENTE: PROFORMAS

71




4.4.7. REQUERIMIENTOS PRENDAS

REQUERIMIENTO DE MERCADERIA MENSUAL

TIPO DE ROPA CANTIDAD DE PRENDAS COSTO POR PRENDA CANTIDAD TOTAL ANUAL
MENSUAL
g ANUAL UNITARIO

ABRIGOS 5 60 $ 25,30 $ 126,52 $1.518,20
CHAQUETAS 4 48 $30,00 $120,01 $1.440,16
VESTIDOS DE

COCTEL 14 168 $28,30 $ 396,25 $4.754,95
CAMISAS - HOMBRE 12 144 $ 20,30 $ 243,64 $2.923,67
BASICAS -

; 8,00 : 248,
ALGODON 13 156 $ $104,04 $1.24851
VESTIDOS DEL
DIARIO 13 156 $2330 $302,94 $3.635,31
LEGGINS 15 180 $11,05 $ 165,80 $1.989,59
JEAN - HOMBRE 14 168 $ 38,80 $ 543,25 $ 6.518,95
JEAN MUJER 15 180 $42,80 $ 642,05 $7.704,59
SHORT 20 240 $ 19,00 $ 380,07 $ 4.560,79

TOTAL 125 1500 $ 246,88 $3.024,56 $36.294,72
TABLA #18

FUENTE: ROPA AMERICANA POR PACA Y NUMERO DE PRENDAS
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CAPITULO V

ESTUDIO LEGAL — ADMINISTRATIVO
5. MARCO LEGAL DEL PROYECTO
5.1. REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION

Complice’s Boutique se constituirda como una Empresa Unipersonal Responsabilidad
Limitadatal y como se la aprecia en el Art. 1 de la Ley de Empresa Unipersonal donde
indica que este tipo de empresas es representada por un solo duefio de la misma que este

dispuesto a poner en funcionamiento un establecimiento comercial permitido por la ley.

Para la constitucion de la misma es necesario seguir los siguientes pasos detallados a

continuacion.

5.1.1. PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Registro unico de contribuyentes (RUC). SRI
e Cédula de identidad
e Recibo de agua, luz o teléfono

e Llenar formulario

Permisos de funcionamiento de la Municipalidad de Esmeraldas.
e RUC original y copia
e Copia de cédula de ciudadania

e Copia de carta de pago del impuesto predial del afio en curso

Permiso de funcionamiento por parte de los Bomberos.
e Copia de cédula Identidad a blanco y negro

e RUC copias
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Propiedad Intelectual (IEPI)
e Se debera efectuar una busqueda fonética, misma que se realiza mediante el
formulario de basquedas disponible en la pagina web del IEPI junto con el pago de
la respectiva tasa por el servicio.

5.1.2. REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
1. Copia certificada de la Escritura de Constitucion, que indique el monto de capital

suscrito.

2. Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina del

Registro Mercantil.
3. Copiadel RUC.
4. Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion

5. Certificado de busqueda de nombre comercial, emitido por el Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual IEPI.

6. Copia del titulo de propiedad (escrituras de propiedad) o contrato de arrendamiento

del local, debidamente legalizado.
7. Lista de Precios de los servicios ofertados (original y copia)
8. Declaraciéon Juramentada de activos fijos para cancelacion del 1 por mil.

Plazo: Maximo 30 dias después del inicio de la actividad
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ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.2. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Complice’s Boutique se constituira como una Empresa Unipersonal Responsabilidad

Limitada.

5.3. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

5.3.1. MISION

Constituir una empresa encaminada hacia el liderazgo, variedad e innovacion de las
prendas de vestir, garantizando altos estandares de calidad y atencién al cliente, estando
siempre alertas hacia el manejo de los costos y estrategias de la competencia para mantener

precios atractivos al consumidor final.

5.3.2. VISION

Ser una empresa reconocida en el cantdn y en el pais segin pase el tiempo, que implemente
mejoras a partir del segundo afio de funcionamiento incluyendola comercializacion de
accesorios que complemente las prendas de vestir para los clientes objetivos, fomentando la
gestion para comenzar a realizar distribuciones directas a establecimientos pequefios

conforme la boutique se vaya desarrollando y abriendo campo en el mercado.

5.3.3.0BJETIVOS
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1. Establecer una buena gestion administrativa para el buen manejo de la boutique y
aplicar es esquema de una mejora en la misma.
2. Garantizar la calidad de las prendas de vestir que la empresa comercialice con sus

clientes.

5.4. LOGOTIPO

X 8479//0&/’

...COMPARTE TU GUSTO DE VESTIR

5.4.1. DESCRIPCION DE LOS COLORES

¢ NEGRO Y GRIS OSCURO: Este color es usado en tiendas alternativas a las
marcas mas distinguidas, elegantes y prestigiosas.

e COLOR FUCSIA: Es femenino pero con una mayor elegancia, al alejarse un poco
del rosa puro y tener méas tonalidad de rojo. Combinado con negros puede ser muy
elegante. Del mismo modo al contraste con el blanco o grises muy claros puede
quedar bastante bien. Es un color que facilmente se puede asociar con la moda, con
las mujeres, con la elegancia, con el glamour.

e COLOR ORO: Como color es elegante si va bien acompariado. Suele representar
objetos lujosos, de cierto valor y calidad. En contraste con un fondo negro puede

guedar muy bien.

5.5. ESLOGAN

“Comparte tu gusto de vestir”
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5.6. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
La estructura de la organizacional de la boutique se manejara de manera vertical ya que

comienza desde la autoridad més representativa a la que tiene menos cargos en la boutique.

GERENTE -
ADMINISTRADOR

DPTO. PUBLICIDAD AREA DE
DPTO. CONTABLE Y VENTAS CONFECCION
CONTADOR VENDEDOR 1 COSTURERA
VENDEDOR 2

5.7. DESCRIPCION DE FUNCIONES

En los siguientes cuadros se demuestra un perfil para cada cargo junto a las funciones de

acuerdo que estos desarrollaran.

CARGO: ADMINISTRADOR
PROPOSITO DEL CARGO: Responsable del correcto funcionamiento del

establecimiento.
FUNCIONES:

o Dirigir personal a cargo

e  Facturacion — Emitir Comprobantes de Ventas

e Responsable del dinero en efectivo, Boucher y cheques
e Supervisar la ejecucion de las labores diarias del local
e Verificar el stock de mercaderia

e Controlar los inventarios

e Elaborar reporte de ventas mensualmente
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e Realizar cuadre de ventas diario
e  Firmar cheques

e Pagos a proveedores

FUENTE: MANUAL DE FUNCIONES — CARGOS

IDENTIFICACION DEL CARGO: VENDEDORA 1Y 2

FINALIDAD DEL CARGO: Interactuar y Atender activamente con el

cliente para suplir su necesidad de compra en el establecimiento

FUNCIONES:
e Atender a los clientes
e Ofrecer y promocionar los productos
e Mantener la limpieza del local
e Mantener siempre el debido orden de las prendas

e Verificar constantemente los stock de mercaderia del local

FUENTE: MANUAL DE FUNCIONES - CARGOS

IDENTIFICACION DEL CARGO: COSTURERA

FINALIDAD DEL CARGO: Estar presta a realizar los ajustes de las

diferentes prendas que necesiten ajustes en la boutique

FUNCIONES:
o Realizar ajustes y costuras necesarias a las prendas.

o Responder por el arreglo de las prendas enviadas.

FUENTE: MANUAL DE FUNCIONES - CARGOS
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CARGO: CONTADOR

PROPOSITO DEL CARGO: responsable de llevar la contabilidad y

un correcto manejo de las cunetas y balances de la empresa.

FUNCIONES:

e Llevar un registro de las actividades diarias de la boutique.

e Realizar el llenado de facturas — comprobantes de ventas por
cada venta realizada.

e Realizar un control de cuentas mensualmente.

e Tener total control de la caja chica de la boutique.

e Cumplir con el pago de las obligaciones que adquiera la
boutique mensualmente

e Realizar cuadre de ventas diario

FUENTE: MANUAL DE FUNCIONES - CARGOS
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CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCIERO

6.1 PRESUPUESTO DE INVERSION

TABLA #23
RESUMEN DE INVERSION TOTAL
DESCRIPCION TOTAL
Recursos materiales y equipos 15.349,58 15.349,58
Recurso Humano 3,00 4.156,25 4.156,25
Gastos de Constitucion 320,00
Capital de Trabajo 6.209,14 6.092,73
Materia Prima 3.024,56
TOTAL INVERSION INICIAL 28.943,11

En este cuadro resumen se encuentran detallados todos los materiales que serviran para el
funcionamiento y apertura de la boutique. Ademas estan estipulados calculos con todos los

beneficios de ley para sueldos que percibiran los empleados de la misma.

TABLA #24

QUE REQUIERE EL NEGOCIO PARA INICIAR SU

FUNCIONAMIENTO Y ESTA DISTRIBUIDO ASI:
1.- Activos Fijos 15.349,58
2.- Materia Prima 3.024,56
3.- Recursos Humanos 4.156,25
4.- Gastos de Constitucion 320,00
5.- Capital de Trabajo 6.092,73
TOTAL DEINVERSION $ 28.943,11

Expresados en temas contables el establecimiento requiere de cada rubro detallado para

iniciar sus actividades.
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6.2. CAPITAL DE TRABAJO

TABLA #25
CUADRO DE CAPITAL DE TRABAJO
DESCRIPCION SUBTOTAL| TOTAL

GASTOS DE CONSTITUCION 320,00
SUELDOS Y REMUNERACIONES 4.156,25

Sueldos y salarios del personal fijo 1.385,42

Sueldos y salarios del personal eventual
SERVICIOS BASICOS 462,00

Energia Eléctrica 75,00

Agua 12,00

Telecomunicacion 37,00

Internet 30,00
SUMINISTROS DE OFICINA 60,04
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 92,54
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA 285,00
SUMINISTROS DE SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO 165,00
SERVICIO BANCARIO 0,00
MERCADERIA 3024,56
ALQUILER 1.800,00
SUBTOTAL 10.365,38
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 10.365,38

En el capital de trabajo se detallan uno a uno los materiales que intervienen directamente en

la puesta en marcha de la boutique.

En cuanto al valor de los Sueldos al igual que el alquiler, los servicios basicos, la
publicidad y el mantenimiento se encuentran provisionados para 3 meses hasta que el

establecimiento tenga un mejor manejo en sus finanzas.

81



6.3. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

TABLA #26

BALANCE DE SITUACION FINANCIERA
COMPLICE'S BOUTIQUE

ACTIVO
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivoo y Equivalente
Mercaderia
Suministro de Oficina
Suministros de Limpieza
Publicidad y Propaganda
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES(EIJOS)
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE OFICINA
EQUIPOS INFORMATICOS
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

OTROS ACTIVOS
GASTOS DE CONSTITUCION
TOTAL OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVO

B P BB

$
10.365,38
3.024,56
60,04 "
92,54
95,00

B B

$
3.463,80
740,20
10.673,00

320,00 $

T~

13.637,52

14.877,00

320,00

PASIVO
PASIVO CORRIENTE

PRESTAMO C/P
TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMO I/P
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTE

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

PATRIMONIO
TOTAL PATRIMONIO

$

28.834,52

PASIVO MAS PATRIMOVIO

$ 2.907,18

$ 15.485,93

$ 10.441,41

2.907,18

15.485,93

18.393,11

10.441,41

28.834,52

En el balance, se muestran los rubros y el endeudamiento con el que la empresa comienza en su funcionamiento.
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6.4. FINANCIAMIENTO

TABLA #27

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

COSTO DE CAPITAL
k|

k|

TASA
TASA SISTEMA | TASA DEL SISTEMA
INVERSION INICIAL 28.943,11 | 100% FINANCIERO FINANCIERO APLLCLADA
APORTE PROPIO 10.550,001||I 0,36451 | Tasa Pasiva J 0,0508 0,01852
APORTE AJENO 18.393,11 | 0,63549 | Tasa Activa 11,20‘ 0,112 0,07118
FINANCIAMIENTO CON EL BNF 18393,11

TOTAL INVERSION 28.943,11 | 1,00000 |TASA DE RENTABILIDAD 0,08969

| 8,97%

Una vez se tiene conocimiento de cuanto se necesitara para la inversion del nuevo establecimiento, es necesario decidir qué porcentaje

aportaran los duefios y que otro porcentaje lo obtendran mediante instituciones bancarias publicas o privadas.
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6.5 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
6.5.1. DEPRECIACIONES

TABLA #28

TABLA DEDEPRECIACION ANUAL

NOMBRE DEL ACTIVO Caﬂs’? ASC'?(EN
COSTO 4.473,00
VIDA UTIL 3 ANOS
VALOR RESIDUAL 10% 44730
DEPRECIACION ANUAL 1.341,90
V.U, DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EL
ANUAL ACUM. LIBROS
0 4.473,00
1 1.341,90 1.341,90 3.131,10
2 1.341,90 2.683,80 1.789,20
3 1.341,90 4,025,70 447,30
4,025,70
TABLA #29

TABLA DEDEPRECIACION ANNUAL

MUEBLES Y
ENSERES
3.063,80
10 ANOS
10% 306,38
275,74
DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EL
ANUAL ACUM.
LIBROS
0 3.063,80
1 275,74 275,74 2.788,06
2 275,74 551,48 2.512,32
3 275,74 827,23 2.236,57
4 275,74 1.102,97 1.960,83
5 275,74 1.378,71 1.685,09
6 275,74 1.654,45 1.409,35
7 275,74 1.930,19 1.133,61
8 275,74 2.205,94 857,86
9 275,74 2.481,68 582,12
10 275,74 2.757,42 306,38
2.757,42
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TABLA #30

TABLA DEDEPRECIACION ANNUAL

EQUIPOS DE
OFICINA
740,20
10 ANOS
10% 74,02
66,62
V.U. DEPRECIACION DEPRECIACION VALOR EL
ANNUAL ACUMULADA LIBROS
0 740,20
1 66,62 66,62 673,58
2 66,62 133,24 606,96
3 66,62 199,85 540,35
4 66,62 266,47 473,73
5 66,62 333,09 407,11
6 66,62 399,71 340,49
7 66,62 466,33 273,87
8 66,62 532,94 207,26
9 66,62 599,56 140,64
10 66,62 666,18 74,02
666,18
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6.5.2. AMORTIZACIONES
A continuacion es presentado el monto del crédito por $18393,11 a financiarse por el
Banco Nacional de Fomento con una tasa de interés anual del 11,20% a 5 afios plazo.

Su cuota fija mensual es de $401,75

TABLA #31

TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL

0 18.393,11
1 401,75 171,67 230,08 18.163,03
2 401,75 169,52 232,23 17.930,81
3 401,75 167,35 234,39 17.696,41
4 401,75 165,17 236,58 17.459,83
5 401,75 162,96 238,79 17.221,04
6 401,75 160,73 241,02 16.980,02
7 401,75 158,48 243,27 16.736,76
8 401,75 156,21 245,54 16.491,22
9 401,75 153,92 247,83 16.243,39
10 401,75 151,60 250,14 15.993,25
11 401,75 149,27 252,48 15.740,77
12 401,75 146,91 254,83 15.485,93
TOTAL 4.820,97 1.913,80 2.907,18
13 401,75 144,54 257,21 15.228,72
14 401,75 142,13 259,61 14.969,11
15 401,75 139,71 262,04 14.707,07
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16 401,75 137,27 264,48 14.442,59
17 401,75 134,80 266,95 14.175,64
18 401,75 132,31 269,44 13.906,20
19 401,75 129,79 271,96 13.634,24
20 401,75 127,25 274,49 13.359,75
21 401,75 124,69 277,06 13.082,69
22 401,75 122,11 279,64 12.803,05
23 401,75 119,50 282,25 12.520,79
24 401,75 116,86 284,89 12.235,91
TOTAL 4.820,97 1.570,95 3.250,03
25 401,75 114,20 287,55 11.948,36
26 401,75 111,52 290,23 11.658,13
27 401,75 108,81 292,94 11.365,19
28 401,75 106,08 295,67 11.069,52
29 401,75 103,32 298,43 10.771,09
30 401,75 100,53 301,22 10.469,87
31 401,75 97,72 304,03 10.165,84
32 401,75 94,88 306,87 9.858,97
33 401,75 92,02 309,73 9.549,24
34 401,75 89,13 312,62 9.236,62
35 401,75 86,21 315,54 8.921,08
36 401,75 83,26 318,48 8.602,60
TOTAL 4.820,97 1.187,67 3.633,31
37 401,75 80,29 321,46 8.281,14
38 401,75 77,29 324,46 7.956,68
39 401,75 74,26 327,49 7.629,20
40 401,75 71,21 330,54 7.298,66
41 401,75 68,12 333,63 6.965,03
42 401,75 65,01 336,74 6.628,29
43 401,75 61,86 339,88 6.288,41
44 401,75 58,69 343,06 5.945,35
45 401,75 55,49 346,26 5.599,09
46 401,75 52,26 349,49 5.249,60
47 401,75 49,00 352,75 4.896,85
48 401,75 45,70 356,04 4.540,81
TOTAL 4.820,97 759,18 4.061,79

87




49 401,75 42,38 359,37 4.181,44
50 401,75 39,03 362,72 3.818,72
51 401,75 35,64 366,11 3.452,61
52 401,75 32,22 369,52 3.083,09
53 401,75 28,78 372,97 2.710,12
54 401,75 25,29 376,45 2.333,66
55 401,75 21,78 379,97 1.953,70
56 401,75 18,23 383,51 1.570,18
57 401,75 14,66 387,09 1.183,09
58 401,75 11,04 390,71 792,39
59 401,75 7,40 394,35 398,03
60 401,75 3,71 398,03 0,00
TOTAL 4.820,97 280,17 4.540,81
PAGO INTERESS CAPITAL SALDO
PERIODO
PERIODICO | PAGADOS PAGADO INSOLUTO
61 401,75 0,00 401,75 -401,75
62 401,75 -3,75 405,50 -807,25
63 401,75 -7,53 409,28 -1.216,53
64 401,75 -11,35 413,10 -1.629,63
65 401,75 -15,21 416,96 -2.046,59
66 401,75 -19,10 420,85 -2.467,44
67 401,75 -23,03 424,78 -2.892,21
68 401,75 -26,99 428,74 -3.320,96
69 401,75 -31,00 432,74 -3.753,70
70 401,75 -35,03 436,78 -4.190,48
71 401,75 -39,11 440,86 -4.631,34
72 401,75 -43,23 444,97 -5.076,31
TOTAL 4.820,97 -255,34 5.076,31
73 401,75 -47,38 449,13 -5.525,44
74 401,75 -51,57 453,32 -5.978,76
75 401,75 -55,80 457,55 -6.436,31
76 401,75 -60,07 461,82 -6.898,13
77 401,75 -64,38 466,13 -7.364,26
78 401,75 -68,73 470,48 -7.834,74
79 401,75 -73,12 474,87 -8.309,61
80 401,75 -77,56 479,30 -8.788,92
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81 401,75 -82,03 483,78 -9.272,69
82 401,75 -86,55 488,29 -9.760,99
83 401,75 -91,10 492,85 -10.253,84
84 401,75 -95,70 497,45 -10.751,29
TOTAL 4.820,97 -854,00 5.674,97
85 401,75 -100,35 502,09 -11.253,38
86 401,75 -105,03 506,78 -11.760,16
87 401,75 -109,76 511,51 -12.271,67
88 401,75 -114,54 516,28 -12.787,95
89 401,75 -119,35 521,10 -13.309,05
90 401,75 -124,22 525,97 -13.835,02
91 401,75 -129,13 530,87 -14.365,89
92 401,75 -134,08 535,83 -14.901,72
93 401,75 -139,08 540,83 -15.442,55
94 401,75 -144,13 545,88 -15.988,43
95 401,75 -149,23 550,97 -16.539,41
96 401,75 -154,37 556,12 -17.095,52
TOTAL 4.820,97 -1.523,26 6.344,23
97 401,75 -159,56 561,31 -17.656,83
98 401,75 -164,80 566,54 -18.223,37
99 401,75 -170,08 571,83 -18.795,21
100 401,75 -175,42 577,17 -19.372,38
101 401,75 -180,81 582,56 -19.954,93
102 401,75 -186,25 587,99 -20.542,93
103 401,75 -191,73 593,48 -21.136,41
104 401,75 -197,27 599,02 -21.735,43
105 401,75 -202,86 604,61 -22.340,04
106 401,75 -208,51 610,25 -22.950,29
107 401,75 -214,20 615,95 -23.566,25
108 401,75 -219,95 621,70 -24.187,94
TOTAL 4.820,97 -2.271,45 7.092,42
109 401,75 -225,75 627,50 -24.815,45
110 401,75 -231,61 633,36 -25.448,81
111 401,75 -237,52 639,27 -26.088,08
112 401,75 -243,49 645,24 -26.733,31
113 401,75 -249,51 651,26 -27.384,57
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114 401,75 -255,59 657,34 -28.041,91
115 401,75 -261,72 663,47 -28.705,38
116 401,75 -267,92 669,66 -29.375,04
117 401,75 -274,17 675,91 -30.050,96
118 401,75 -280,48 682,22 -30.733,18
119 401,75 -286,84 688,59 -31.421,77
120 401,75 -293,27 695,02 -32.116,79
TOTAL 4.820,97 -3.107,87 7.928,85
48.209,74 -2.300,17 50.509,90

6.6. PRESUPUESTO DE INGRESOS

En este presupuesto de ventas se demuestra el ingreso anual que se tendra por afio
calculando aproximadamente que las ventas seran de $58071,55 en el primer afio.

Los costos que se tienen son por causa de la adquisicién de la mercaderia
trimestralmente, es decir que en el primer afio se gastaran $12098,24 en la

adquisicion de la ropa por los 4 trimestres.

TABLA #32
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INCREM. COSTOS Y GASTOS 4,15%
VENTAS MENSUAL ES PROMEDIO 4.839,30 INCREMENTO DELAS VENTAS 6,009
VENTAS COSTOS UTILIDAD BRUTA GASTOS UTILIDAD NETA
AROS VALOR VALOR ENVENTAS OPERACIONALES | OPERACIONAL
1 58.071,55 12.098,24 45.973,31 41.003,69 4.969,62
2 61.555,84 12.600,32 48.955,53 42.705,34 6.250,18
3 65.249,19 13.123,23 52.125,96 44.477,61 7.648,35
4 69.164,14 13.667,84 55.496,30 46.323,43 9.172,87
5 73.313,99 14.235,06 59.078,93 48.245,86 10.833,08
6 77.712,83 14.825,81 62.887,02 50.248,06 12.638,96
7 82.375,60 15.441,09 66.934,52 52.333,35 14.601,16
8 87.318,14 16.081,89 71.236,25 54.505,19 16.731,06
9 92.557,23 16.749,29 75.807,94 56.767,15 19.040,78
10 98.110,66 17.444,38 80.666,28 59.122,99 21.543,29
TOTAL 765.429,18 146.267,15 619.162,03 472.894,88 123.429,35

6.7. DETALLE DE COSTOS Y GASTOS

6.7.1. COSTOS
TABLA #33
PRESUPUESTO DE COSTOS
DESCRIPCION VALOR
Mercaderia 3024,56
TOTAL COSTOS 3024,56

En cuanto a los costos; los $3612,60 es lo que costaria adquirir la ropa cada trimestre en el

afio y segun el costo de las prendas se eleva un 40% para su margen de contribucion.

6.7.2. Gastos
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TABLA #34

PRESUPUESTO DE GASTOS
DESCRIPCION VALOR

Sueldos 1.385,42
Luz 75,00
Agua 12,00
Teléfono 37,00
Internet 30,00
Publicidad 95,00
Pago de intereses crédito 159,48
Utiles de Aseo y Limpieza 92,54
Utiles de Oficina 60,04
Manten. De Maquinarias y equipos -

Manten. De Instalaciones 55,00
Depreciacion de Activos Fijos 298,36
Senicios Bancarios -

Décimo Tercer Sueldo 127,50
Décimo Cuarto Sueldo 113,33
Vacaciones 63,75
Aporte Patronal 185,90
Fondo de Resena -

Gastos de Constitucion 320,00
ARRIENDO 600,00
TOTAL GASTOS MENSUALES 3.710,31

Todos los rubros que estan detallados son por conceptos de todos los gastos en los que

incurrird la boutique.
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6.9. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

TABLA #35

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO
COMPLICE'S BOUTIQUE

INGRESOS ~ _ _ _ _ _ VIDA UTILNDEL PROYE(ETO _ _ _
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10 TOTAL

Ventas 4839,29574 58.071,55 58.071,55 58.071,55 59.523,34 61.011,42 62.536,71 64.100,12 65.702,63 67.345,19 69.028,82 623.462,88
Recursos materiales y equipos 15.349,58
Recurso Humano 4.156,25
Gastos de Constitucién 320,00
Capital de Trabajo 6.092,73
Materia Prima 3.024,56
TOTAL INGRESOS 58.071,55 58.071,55 58.071,55 59.523,34 61.011,42 62.536,71 64.100,12 65.702,63 67.345,19 69.028,82 623.462,88
COSTO DE VENTA
Costo de produccién 1.008,19 12.098,24 12.600,32 13.123,23 13.667,84 14.235,06 14.825,81 15.441,09 16.081,89 16.749,29 17.444,38 146.267,15
TOTAL COSTO DE VENTA 12.098,24 12.400,70 12.710,71 13.028,48 13.354,19 13.688,05 14.030,25 14.381,00 14.740,53 15.109,04 135.541,19
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 45.973,31 47.122,64 48.300,71 49.508,23 50.745,93 52.014,58 53.314,94 54.647,82 56.014,01 57.414,36 515.056,54
GASTOS OPERACIOALES
Gastos de Administracién
Sueldos 1.385,42 16.624,98 17.289,98 17.981,58 18.700,84 19.448,88 20.226,83 21.035,90 21.877,34 22.752,43 23.662,53 199.601,29
Luz 75,00 900,00 936,00 973,44 1.012,38 1.052,87 1.094,99 1.138,79 1.184,34 1.231,71 1.280,98 10.805,50
Agua 12,00 144,00 149,76 155,75 161,98 168,46 175,20 182,21 189,49 197,07 204,96 1.728,88
Teléfono 37,00 444,00 461,76 480,23 499,44 519,42 540,19 561,80 584,27 607,64 631,95 5.330,71
Publicidad 95,00 1.140,00 1.185,60 1.233,02 1.282,34 1.333,64 1.386,98 1.442,46 1.500,16 1.560,17 1.622,58 13.686,96
Pago de intereses crédito 159,48 - - - - - - - - - -
Utiles de Aseo y Limpieza 92,54 1.110,43 1.154,85 1.201,04 1.249,08 1.299,05 1.351,01 1.405,05 1.461,25 1.519,70 1.580,49 13.331,97
Utiles de Oficina 60,04 720,48 749,30 779,27 810,44 842,86 876,57 911,64 948,10 986,03 1.025,47 8.650,16
Manten. De Maquinarias y equipos - - - - - - - - - - - -
Manten. De Instalaciones 55,00 660,00 686,40 713,86 742,41 772,11 802,99 835,11 868,51 903,26 939,39 7.924,03
Depreciacion de Activos Fijos 298,36 3.580,26 3.723,47 3.872,41 4.027,31 4.188,40 4.355,93 4.530,17 4.711,38 4.899,83 5.095,83 42.984,99
Senicios Bancarios - - - - - - - - - - - -
Décimo Tercer Sueldo 127,50 1.530,00 1.591,20 1.654,85 1.721,04 1.789,88 1.861,48 1.935,94 2.013,38 2.093,91 2.177,67 18.369,34
Décimo Cuarto Sueldo 113,33 1.360,00 1.414,40 1.470,98 1.529,82 1.591,01 1.654,65 1.720,83 1.789,67 1.861,25 1.935,70 16.328,31
Vacaciones 63,75 765,00 795,60 827,42 860,52 894,94 930,74 967,97 1.006,69 1.046,96 1.088,83 9.184,67
Fondo de Resena - - - - - - - - - - -
Aporte Patronal 185,90 193,33 201,06 209,11 217,47 226,17 235,22 244,63 254,41 264,59 271,20
Gastos de Constitucion 320,00 320,00
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 29.485,05 30.331,65 31.544,91 32.806,71 34.118,98 35.483,74 36.903,09 38.379,21 39.914,38 41.510,96 350.478,68
Gastos Financieros
Intereses Bancarios 1.913,80 1.570,95 1.187,67 759,18 280,17 5.711,76
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 1.913,80 1.570,95 1.187,67 759,18 280,17 - - - - - 5.711,76
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 31.398,84 31.902,60 32.732,58 33.565,89 34.399,15 35.483,74 36.903,09 38.379,21 39.914,38 41.510,96 356.190,44
UTILIDAD OPERACIONAL 14.574,47 14.938,83 15.312,30 15.695,11 16.087,48 16.489,67 16.901,91 17.324,46 17.757,57 16.087,48 161.169,28
15% Participacion trabajadores 15%) 2.186,17 2.240,82 2.296,84 2.354,27 2.413,12 2.473,45 2.535,29 2.598,67 2.663,64 2.413,12 24.175,39
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 12.388,30 12.698,00 13.015,45 13.340,84 13.674,36 14.016,22 14.366,63 14.725,79 15.093,94 13.674,36 136.993,89
22% Impuesto a la Renta 22%) 2.725,43 2.793,56 2.863,40 2.934,98 3.008,36 3.083,57 3.160,66 3.239,67 3.320,67 3.008,36 30.138,66
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 9.662,87 9.904,44 10.152,05 10.405,86 10.666,00 10.932,65 11.205,97 11.486,12 11.773,27 10.666,00 106.855,23
Pago de cudta bancaria 2.907,18 3.250,03 3.633,31 4.061,79 4.540,81 18.393,11
Depreciacion de Activos fijos 3.580,26 3.723,47 3.872,41 4.027,31 4.188,40 4.355,93 4.530,17 4.711,38 4.899,83 5.095,83 42.984,99
Gastos de Constituciéon 320,00 - - - - - - - - - 320,00
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS 10.655,95 10.377,89 10.391,15 10.371,37 10.313,59 15.288,59 15.736,14 16.197,49 16.673,10 15.761,83 131.767,11
VALOR DE RESCATE 1487,7| 1.487,70
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6.10. EVALUACION DEL PROYECTO

TABLA #36
INDICADORES FINANCIEROS DEL PROYECTO

INVERSION INICIAL 28.943,11 TASA MENORDEL [TASA MAYOR DH

TASA PASIVA REFERENCIAL 0,06% PROYECTO INCERTIDUMBRE

TASA ACTIVA REFERENCIAL 11,23% 0,0533 0,0544

VIDA UTIL PROYECTO 10 ANOS 0,11%

FACTOR TASA
VIDA UTIL DE FACTOR TASA DE
PROYECTO FLUJO NETO RENTABILIDA FLUJO PRESENTE NETO INCERTIDUM BE FLUJO PRESENTE NETO
D
0 -28.943,11 -28.943,11
1 10.655,95 0,0532800( 0,9494152 10.116,92 0,9484 10.106,15
2 10.377,89 0,0532800( 0,9013891 9.354,51 0,8995 9.334,60
3 10.391,15 0,0532800( 0,8557925 8.892,67 0,8531 8.864,29
4 10.371,37 0,0532800( 0,8125024 8.426,76 0,8090 8.390,92
5 10.313,59 0,0532800( 0,7714021 7.955,93 0,7673 7.913,65
6 15.288,59 0,0532800( 0,7323808 11.197,07 0,7277 11.125,70
7 15.736,14 0,0532800( 0,6953335 10.941,86 0,6902 10.860,55
8 16.197,49 0,0532800( 0,6601601 10.692,94 0,6546 10.602,17
9 16.673,10 0,0532800| 0,6267660 10.450,13 0,6208 10.350,39
10 17.249,53 0,0532800( 0,5950612 10.264,52 0,5888 10.155,72
104.311,70

TOTAL FLUJO PRESENTE NETO 98.293,33 97.704,14

INVERSION INICIAL 28.943,11 28.943,11

VAN 69.350,22 68.761,03

PRC 2,7747

TIR 18,55%

R.C.B. 3,60

RENTABILIDAD SIMPLE 36,04
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6.10.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN)
TABLA#37

De acuerdo a los resultados obtenidos, el VAN que genera el proyecto de $69.35,22 en 10 afios lo que significa que el proyecto resulta

ser rentable y por ende factible para su inversion a futuro.

6.10.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
TABLA#38

La TIR como resultado del proyecto es de 0,1855 en cambio la tasa menor del proyecto es de 0,0533 lo que indica que esta es menor

que la TIR analizando de esta manera que el proyecto es aceptable debido a que se podria decir que la tasa interna de retorno es 3 vece

mayor y por ende existe una rentabilidad favorable.
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6.10.3. PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL (PRC)
TABLA#39

La recuperacion de la inversion del proyecto estard dada en el lapso de 3 afios aproximadamente, demostrando la efectividad y

rentabilidad del mismo.

6.10.4. RELACION COSTO BENEFICIO (RBC)
TABLA#40

RCB | RELACION COSTO BENEFICIO 3,6040

La relacién costo beneficio en el analisis de este proyecto indica, que por cada ddlar de deuda la boutique cuenta con $3,60 para cubrir
sus obligaciones de pago. Y como hay un saldo de este lo que queda se lo puede utilizar para inversiones futuras y crecimiento del

establecimiento junto con nuevas mejoras tecnoldgicas.
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6.10.5. INDICE DE RENTABILIDAD
TABLA#41

El indice de rentabilidad con el que cuenta el establecimiento es de gran ayuda ya que permite tener una vision de cuan rentable es la
puesta en marcha del proyecto y los crecimientos que podria tener en el futuro

6.10. CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
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TABLA #42
CUADRO DE RESUMEN DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

MENSUALES TOTAL ANUALES TOTAL

DESCRIPCION FIJOS VARIABLES MENSUAL FIJOS VARIABLES ANUAL
Sueldos 1.385,42 1.385,42 16.624,98 16.624,98
Luz 75,00 75,00 900,00 900,00
Agua 12,00 12,00 144,00 144,00
Teléfono 37,00 37,00 444,00 444,00
Internet 30,00 30,00 360,00 360,00
Publicidad 95,00 95,00 1.140,00 1.140,00
Pago de intereses crédito 159,48 159,48 1.913,80 1.913,80
Utiles de Aseo y Limpieza 92,54 92,54 1.110,43 1.110,43
Utiles de Oficina 60,04 60,04 720,48 720,48

Manten. De Maquinarias y equipos - - - -
Manten. De Instalaciones 55,00 55,00 660,00 660,00
Depreciacion de Activos Fijos 298,36 298,36 3.580,26 3.580,26

Senicios Bancarios - - - -
Décimo Tercer Sueldo 127,50 127,50 1.530,00 1.530,00
Décimo Cuarto Sueldo 113,33 113,33 1.360,00 1.360,00
Aporte Patronal 185,90 185,90 2.230,74 2.230,74
Vacaciones 63,75 63,75 765,00 765,00

Fondo de Resena - - - -
Gastos de Constitucion 320,00 320,00 3.840,00 3.840,00
ARRIENDO 600,00 600,00 7.200,00 7.200,00
Costo Variable - Mercaderia 1.008,19 1.008,19 12.098,24 | 12.098,24
TOTAL 3.710,31 1.008,19 4.718,49 44.523,69 12.098,24 | 56.621,93
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TABLA #43
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

MENSUAL ANUAL
VENTAS 4.839,30 58.071,55
GASTOS FIJOS TOTALES 3.710,31]  44.523,69
COSTOS VARIABLES TOTALES 1.008,19 12.098,24
PUNTO DE EQUILIBRIO 4.686,70|  56.240,45 |

El punto de equilibrio me indica, que debo vender exactamente $4.839,30 mensualmente el primer afio para no ganar ni perder en el
mercado comercial de la venta de ropa.
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CONCLUSIONES

1. Con el estudio de mercado, se conocieron las preferencias de los consumidores en
cuanto al tipo de ropa con las que prefieren vestirse. Las prendas de vestir que mas

utilizan las personas son de colores oscuros y calidos, casuales y elegantes.

2. La competencia de la boutique esta clasificada en directa e indirecta y es
considerada como un factor que un establecimiento nunca debe dejar de lado,
mucho menos adn si es indirecta porque a la larga esta podria convertirse en un
competidor directo fuerte, ya que al tener varios productos tiene varios clientes
también y podria darse el caso de que se quede solo con una linea de producto en
este caso la ropa y hacer la competencia con mayor fuerza.Siempre hay que tener
claro quiénesson nuestros competidores en el entorno que la gente puede preferir

otros lugares como puntos de compra de los productos de vestir.

3. Las estrategias de Marketing no simplemente son empleadas para la publicidad del
local o del producto a ofertar, sino también para crear estrategias de ventas, de
comercializacion, presentacion y distribucion del producto. Una buena opcion es
utilizar la herramienta del benchmarking para adecuar las estrategias de los

competidores pero con un valor incluido y de esta manera obtener mas éxito.

4. EIl estudio financiero desarrollado indicé que el proyecto de investigacion es
factible, teniendo una VAN aceptable y un indice de rentabilidad del 21% debido a
que el mercado textil tiene una gran acogida por la poblacion es maésel valor
agregado que ofrece la boutique como es elservicio de arreglo de prendas y asesoria
de imagen da una gran aceptacion en el publico.La RCB (Relacion costo beneficio)
es muy bueno y rentable ya que indica que por cada dolar de obligaciones de pago
que tenga la boutique, este tendrd $2,16 para cubrir la deuda y $1,16 para utilizarlo

en inversion o en la ampliacion o apertura de sucursales si el caso lo ameritase.
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RECOMENDACIONES

1. Mantener un cddigo de atencion al cliente que los haga sentir a gusto y confortable
al momento de que entre al establecimiento, lo que se logrard manteniendo
motivado al personal para que su desempefio sea eficaz y eficiente, haciendo que

ellos se sientan parte de la empresa.

2. Se recomienda mantener un stock de prendas actualizada por presencia de la
competencia, teniendo en cuenta que la calidad, disefio y precios son las principales

variables para la adquisicion de prendas de vestir.

3. Se debe analizar la innovacion de productos que existe en el mercado con la
finalidad de mantener ventajas competitivas frente a la competencia para estar en la

cima del éxito

4. Se recomienda implementar nuevas estrategias de comercializacién, venta y
distribucion del producto a méas de las estrategias previamente planteadas con el fin
dellegar al consumidor y captar un nuevo mercado, utilizando diferentes estrategias
de marketing dirigido a los clientes siendo este mas personalizado y directo para
que logre la fidelizacion por parte de ellos.

5. Aplicar analisis de indicadores de endeudamiento y rentabilidad anualmente para
constatar si hay una evolucion positiva enlas ventas y aplicar nuevas politicas en el
negocio. Ya que puede darse el caso de tener una mala evolucion y se deberia que

invertir enotro proyecto.
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13. ANEXOS

ANEXO #1

La siguiente entrevista estd dirigida a los propietarios de las
diferentes boutiques de la ciudad de Esmeraldas, con el fin de
obtener resultados certeros de como se administran este tipo de
negocios y cudles podrian ser sus estrategias comerciales, para de
esta manera analizar la factibilidad de un respectivo proyecto de

inversion.

PREGUNTAS
1. ¢Cuénto tiempo tiene usted en el mercado comercial?
2. ¢A qué se debe su éxito en el mercado?
3. ¢Emplea métodos de atencion para sus clientes?
4. ¢Cree que el mercado comercial en Esmeraldas ha crecido?

5. ¢Piensa que una buena administracion contribuye a la mejora continua de cualquier

negocio comercial?
6. ¢Cuales cree usted que son los factores claves para mantener una boutique?
7. ¢Tiene usted identificada a su competencia?
8. ¢A qué establecimientos comerciales considera como su mayor competencia?
9. ¢Laropa que usted comercializa es nacional o importada?

10. ¢La mayor parte de su producto la adquiere de proveedores nacionales o

extranjeros?
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11. ;Qué monto aproximadamente se necesita para iniciar una boutique de ropa para

hombres y mujeres?

12. ;Entre que rango de edades se encuentran sus clientes, y cuales de ellos frecuenta

mas su boutique?

18 a 25 26 a 30
31a35 36 a40
41 a 45 46 a 50
51a55 56 a mas

13. ¢ Cudles son sus mayores clientes porcentualmente?

PORCENTAJES | HOMBRES | MUJERES

25%
50%
75%
100%
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ANEXO #2

Q,QS“)AD (41()

%
e
f
ol
}] ¢
N >
~4
o
2

ey hsm\u\‘p

e Con el fin de obtener resultados claros para un estudio de factibilidad de
T

una boutique se ha planteado la siguiente encuesta al publico en general

para conocer sus gustos y preferencias con respecto a su estilo de vestir

PREGUNTAS

1. ¢Con que frecuencia compra usted prendas de vestir?

SEMANAL
MENSUAL

CADA 3 MESES

2. ¢Cuando se decide a adqui

FRESCAS

SENCILLAS

3. ¢Queé prendas de vestir le parecen mas atractivas?

PANTALONES

FALDAS

LEGGINS (LYCRAS)

VESTIDOS PARA EL DIARIO

QUINCENAL

CADA 2 MESES

rir ropa, qué tipo de prendas compra generalmente?

HOLGADAS

ELEGANTES

FALDAS

VESTIDOS DE COCTEL

BLUSAS

4. ¢Cuéantas prendas de vestir adquiere al mes aproximadamente?

DE 2 A 4 PRENDAS

DE 5 A 8 PRENDAS
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DE 9 A 12 PRENDAS

. ¢Queé colores elije usted preferentemente al momento de comprar ropa?

OSCUROS
CALIDOS

PASTELES

DE 13 A MAS PRENDAS

. ¢Dénde adquiere usted sus prendas de vestir?

PLAZAS

ROPA POR CATALOGO

BAHIAS

BOUTIQUES

. Al momento de adquirir sus prendas de vestir, su preferencia es por:

ROPA NACIONAL

ROPA EXTRANJERA

. ¢Qué es lo mas importante para usted al momento de adquirir una prenda?

PRECIO

CALIDAD

VARIEDAD

. ¢En cudles de las siguientes boutiques adquiere usted con mayor frecuencia sus

prendas de vestir?
SUSAN SHOPPING
PAOLYS FASHION
DULCE FIESTA

LA BASTILLE
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MARCA

EXCLUSIVIDADES

MANGO

HARMONY SHOP

OTROS




10.

11.

12.

13.

¢En qué rango se encuentra su nivel de ingresos mensual?

DE $200 A $300 DOLARES
DE $425 A $500 DOLARES

DE $850 A $1200 DOLARES

DE $350 A $400 DOLARES

DE $600 A $ 800 DOLARES

DE $1250 A MAS

¢ Cuanto dinero gasta Ud. mensualmente en ropa?

DE $50 A $75

DE $150 A $200

¢ Cuénto estaria dispuesto a apagar por una prenda de vestir en una boutique?

DE $20 A $35

DE $40 A $55

DE $100 A $125

DE $200 A MAS

DE $60 A $100

DE $105 A MAS

¢ Estaria usted dispuesto (a) a adquirir ropa en una nueva boutique?

Sl

NO
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ANEXO #3

S

FICHA DE OBSERVACION

FICHA N°:

ELABORADO POR:

DIRECCION:

VARIANTE OBSERVADA: PROMOCION - PRECIO -
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION - CLIENTES -
PLAZA - MERCADO - COMPORTAMIENTO DE PERSONAS

TIEMPO EMPLEADO EN
LA INVESTIGACION:

» Precios minimos y maximos de las prendas en diferentes
boutiques.

» ¢Cuales son las estrategias de ventas que utiliza el negocio?
> ¢Cuales son las estrategias de comercializacion?

» ¢ Qué tipo de cliente acude con regularidad a las boutiques?
(ESTAN DENTRO DE LA PEA O DE LA PIE)

» ¢Por qué tipo de prendas se inclinan los consumidores?

¢Cual es la frecuencia con la que concurren a los negocio?
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ANEXO #4

8.2.1.2. Informe de pruebas pilotos

Una vez obtenida la muestra a estudiar de 383 encuestas para la obtencion de los resultados
respectivos, se toma la decision aplicar a una muestra de 20 personas una prueba piloto para
ver su reaccion respecto al planteamiento de las posibles preguntas de las encuestas hechas.

En la aplicacion de la prueba piloto a 20 personas encuestadas de diferentes género, edad y
por ende criterio se logré saber que las preguntas planteadas llegaron a ser lo
suficientemente explicitas para el facil entendimiento de las personas que accedieron a

colaborar.

Pero un punto de relevancia en el momento de las encuestas es que las personas dieron
como sugerencia que se hagan menos preguntas y se escojan las mas relevantes, para no

aburrir a las personas.

Como se puede observar la aplicacion de las 20 encuestas piloto realizadas dieron la
certeza de que serd fécil para las personas responder las preguntas planteadas, pero al
mismo tiempo hay que preocuparse por reducir las preguntas y asociarlas con las méas
relevantes para que al momento de que se haga la encuesta el encuestado pueda dar la

informacidn pertinente de la manera mas precisa posible.
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ANEXO #5

Informe de correcciones del asesor

La primera reunién con el asesor en este caso Ing. Veronica Aguilar se dio el dia 07/febrero

del presente afio en horas de la tarde; en la respectiva reunion se analizaron todos los temas

que conforman el plan de tesis a lo cual se surgieron las siguientes correcciones:

Con respecto a los objetivos se sugirié unir los dos ultimos y se planteé uno nuevo

encaminado a las estrategias de comercializacion y venta del producto.

En el marco tedrico, especificamente en el antecedente de estudio, surgié la
recomendacion de hablar del inicio de las boutiques, de que no se dé un enfoque
amplio con respecto a las exportaciones de las industrias textiles, que se hable del

crecimiento de las microempresas de Ecuador en cuanto a su crecimiento.

En la Fundamentacion tedrica que se dé un mejor enfoque con respecto a los

objetivos que plantea el plan de buen vivir.
Corregir el tema no de fondo si mas bien de forma.

Tomar en consideracion el andlisis de afluencia de personas que hay en las bahias y
plazas de Esmeraldas.

En cuanto al Sujeto de Investigacion, no especificar que es para jovenes ya que el

segmento de poblacion a estudiar es de 18 a 55 afios.
Colocar el afio en el cronograma de actividades.

En cuanto a las preguntas del modelo de encuesta para el publico en general y
entrevista a los propietarios de locales existentes con el mismo giro de negocio de
este estudio se plantearon modificaciones y se aumentaron algunas mas al igual que

se eliminaron varia.

Se sugirieron cambiar el nombre a varios temas del marco teorico.
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