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RESUMEN EJECUTIVO

Durante el desarrollo del presente proyecto se ha planteado metas para determinar si
es factible o no la creaciéon de una Boutique para hombres en la ciudad de Esmeral-
das, aprovechando las oportunidades que el mercado ofrece y la falta de un tipo de
tiendas de este tipo en la ciudad. '

Realizado el estudio de mercado de la Boutique para Hombres se encuentra que hay
un alto porcentaje de esmeraldefios que piensan que es bueno crear un negocio de
este estilo, prefiriendo la calidad en los productos y recomiendan sea ubicado en el
centro de la ciudad de Esmeraldas por mejor ubicacién y por estar al alcance de to-

dos.

Teniendo precios mas bajos que los del mercado, siendo un negocio competitivo; el
nivel de ventas permitiria cubrir los costos operativos, administrativos y otros que se
genere dentro del periodo dejando un saldo positivo que se podria reinvertir e ir re-
cuperando la inversidn para el inicio de actividades; lo que hace que este sea un pro-

yecto factible.

Con lo antes mencionado se puede determinar que la inversion a realizarse es recu-
perable en cada uno de los periodos proyectados en los Estados de Situacién Finan-
ciera porque estos van aumentando; lo que asegura la recuperacion de esta inver-

sién dentro de los primeros afios de operacion.

Reconocer que la ciudad de Esmeraldas requiere de una Boutique para Hombres
que brinde los servicios de venta de ropa, accesorios y articulos para ellos hace que

sea el principal motivo para el desarrollo de este proyecto.

Se necesita de una visién y el analisis de lo que pueda querer el consumidor para dar

la idea de que negocio puede resultar. Un negocio es una inversion que llena de sa-
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tisfaccion a su duefio, es una labor que requiere sacrificio y constancia; si algo te
apasiona, alli tienes una gran oportunidad de éxito. Los mejores negocios son aque-
llos que tienen que ver con lo que mas te gusta y te entusiasma en la vida. jPor
qué? pues muy sencillo, es alli donde puedes invertir horas y horas de trabajo sin

sentir que es una molestia.
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INTRODUCCION

Histéricamente, el hombre habia tenido como pilar de su masculinidad, el trabajo, ser
proveedor, superior, viril y publico eran parte de los arquetipos identificados con el
sexo masculino. Hoy, con la mujer fuera de casa y dentro de la oficina, el rol y las ac-
tividades del hombre se han modificado y se reflejan en nuevas formas de sentir, re-

lacionarse, vivir y consumir.

En realidad, es mas dificil regalarles a hombres que a mujeres. Se ha perdido la

cuenta de las veces que alguien ha consultado, algo como:

“Quiero comprarle a mi Papa/hermano/novio algo para el cumpleafios, pero no se me

ocurre nada. TG eres hombre, ¢ Tl que le comprarias? ¢ Tienes alguna idea?”

Muchas de las personas en la ciudad y en el mundo, manifiestan que es dificil com-
prar un obsequio para ellos. Cuando llega el dia del padre los hijos, hijas, familia se
deben preguntar qué regalar y tras desechar cualquier posibilidad de recurrir a los
regalos originales, acaban en el topico de las corbatas, crema de afeitar entre otros.

Con los novios, pasa casi lo mismo, la novia que tras presumir conocerlo queda frus-
trada a la hora de ensefarle lo que ha comprado para él. Algunas mujeres sostienen
que pese a que los hombres tienen fama de ser mas "simples", son muchos mas

complejos a la hora de hacer un regalo.

Hoy en dia, en Esmeraldas, existen pocos lugares donde venden articulos para
hombres, ya que en su mayoria se especializan en productos, accesorios y ropa para
nifios(as) y mujeres. En los pocos negocios donde venden ropa y accesorios para
hombres, no existe variedad, ni exclusividad en marca y estilo. Los accesorios y arti-
culos para hombres que se encuentran en la ciudad, en su mayoria son de pésima
calidad, que se deterioran al corto tiempo.

Los hombres en la ciudad, asi como en todo el mundo, estan generando nuevas ne-
cesidades que reconfiguran su rol masculino y se reflejan en su compra. Se observa,
a menudo, que los caballeros se limitan a que se les compre lo que necesitan por
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verglienza de entrar en un lugar donde sélo venden ropa para nifios(as), adolecen-
tes, mujeres y muy poco para hombres o por creer que van a perder el tiempo bus-

cando algo original que realmente les guste, ya que no lo van a encontrar.

Se refleja asi, la necesidad de contar en la ciudad con una boutique dedicada a la
venta de ropa, articulos y accesorios para hombres, donde estén disponibles desde
lo mas tradicional como corbatas, camisas, camisetas, pantalones, tirantes o pisapa-
peles, hasta las cosas mas de modernas y originales, como juegos para el despacho
o relojes de pared muy curiosos, donde los hombres puedan escoger sus prendas,
accesorios y articulos y las mujeres puedan encontrar con facilidad obsequios para
el hombre del hogar.

La creacion de una Boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas, rompera pa-
radigmas, al ser innovador la ciudad experimentara un cambio, en la forma tradicio-
nal de pensar que las mujeres son las unicas que pueden elegir entre la variedad de

ropa, accesorios y articulos que ofrecen los demas negocios.

La ciudad de Esmeraldas se merece algo exclusivo, nuevo para el medio, un espacio
que le dé la amplitud al nifio, joven, caballero de adquirir productos a su gusto con
excelentes precios, variedad de marcas, calidad y disefios.

Es de alli que el objetivo principal de esta investigacion es determinar la factibilidad
de crear una Boutique para hombres, que brinde productos y servicio de calidad, pa-

ra la satisfaccion de los clientes en la ciudad de Esmeraldas.

Cada capitulo es importante para este proyecto, la investigacion realizada ha sido
analizada y debidamente ordenada, de forma especifica y clara para su entendimien-
to, la cual se detalla en forma de sintesis a continuacién con la finalidad de darles

una apreciacién de que encontraran mas adelante en la lectura del mismo.

CAPITULO 1.- Consiste en el marco contextual donde se define el problema de la

investigacion narrando que es lo que acontece actualmente y que estudio se espera
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realizar, justificando como se desarrollaria el proyecto, junto al planteamiento de los

objetivos (tiles para conocer que metas se desean cumplir.

CAPITULO 2.- Se especifica la metodologia de la investigacion donde se hace cons-
tancia de los métodos, técnicas, formas y tipos de investigacion, sin olvidar el analisis
de datos y la determinacion de la muestra punto central en todo proyecto, asi como
la definicién y operacionalizacion de las variable, ademas se establecen los aspectos
administrativos, su cronograma de trabajo y como se va a financiar este proyecto de

grado.

CAPITULO 3.- Este capituto contiene un estudio detallado del mercado, de los com-
petidores, de la demanda y la oferta, necesario para determinar la factibilidad de la

creacion de la Boutique para Hombres.

Se ha realizado un analisis de los efectos de las restricciones de las importaciones,
asi como el nivel de ingreso que la demanda genera seguin los precios y articulos

que se pueden ofertar.

Permite conocer la apertura comercial, asi como las caracteristicas y segmentacién
del mercado, determinar los posibles proveedores con su correspondiente analisis
del FODA vy las proyecciones de ventas para posteriormente presentar un flujo de
procesos que le permita estudiar el sistema de comercializacion, lo econémico finan-

ciero con sus inversiones, asi como, las depreciacion y amortizacion.

Ademas permitira analizar la inversion total haciendo una evaluacién econémica fi-
nanciera mediante el flujo de efectivo, las razones financieras y finalmente realizar un

analisis de impactos.

CAPITULO 4.- Se refiere a las conclusiones y recomendaciones finales de este pro-

yecto de grado.
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Se espera este trabajo de investigacion sirva para que futuros profesionales piensen
siempre en grande, en invertir en su propia ciudad y trabajar por el desarrollo de la
misma. Se espera haber contribuido en el estudio de la factibilidad de un tipo de ne-
gocio como este dandole solucién al problema planteado cubriendo una necesidad

social y en beneficio de la colectividad esmeraldefia.
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CAPITULO |
MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

1.1. PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

PROBLEMA GENERAL.
% ¢Por qué es necesaria la creacion de una Boutique para hombres en Esme-

raldas?

PROBLEMAS ESPECIFICOS.
% ¢ Por qué la exclusividad de una Boutique sélo para hombres?
% ¢Por qué la diferenciaciéon en marcas?
< ¢ Por qué brindar productos de calidad?
% ¢ Por qué crear un negocio distinto a los tradicionales en Esmeraldas?

Este proyecto consiste en determinar la factibilidad de crear una Boutique para hom-
bres, que brinde productos y servicio de calidad, para la satisfaccion de los clientes

en la ciudad de Esmeraldas.

Se aplicara encuestas a la ciudadania esmeraldefia para determinar el grado de
aceptacion de una Boutique para hombres, mediante un estudio de mercado, que
identifique los gustos y preferencias del sexo masculino. Toda informacioén dada por
los potenciales clientes sera valida y bien acogida ya que se pretende brindar un ser-

vicio dedicado a ellos y satisfacer sus necesidades.

[+ ]
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Ademas se realizara entrevistas, a los duefios de negocios que oferten ropa, acceso-
rios y articulos para hombres, observando la instalacién de los mismos, para conocer
cuales son las tendencias actuales de compra en productos para hombre, las estra-
tegias de ventas e innovacion del negocio, apoyandose indudablemente en las en-
cuestas a los consumidores,

Se visitara la Camara de Comercio para identificar los parametros legales y constitu-
tivos, para poner en marcha este tipo de negocio en la ciudad.

Se pretende elaborar un presupuesto y estudio de rentabilidad, que identifique la in-
version, costos, gastos e ingresos, en que puede incurrir la puesta en marcha de esta
tipo de negocio como son: gastos de muebles de oficina, equipos de computacion,
remuneracién de empleados, ingresos por ventas y costo de la ropa accesorios y

articulos para ofrecer.

Se analizaran los principales impactos, que generaria la creacién de una Boutique
dedicada a la venta de ropa, accesorios y articulos para hombres, en el desarrollo de
la ciudad, ya que esta hasta la actualidad no existen negocios exclusivos dirigidos al

sexo masculino.

Este proyecto, contara con el apoyo del Asesor en todo momento, resolviendo las

dudas que se presentase.

Se obtendra informacién de diferentes fuentes como son libros, revistas, folletos,
ademas se utilizaran métodos y técnicas de investigacién con la finalidad de concluir
con éxito la realizacion del proyecto, cabe recalcar que toda informacién sera deta-
llada, analizada y comparada para extraer las mejores conclusiones que permitan
conocer cuan factible es la creacién de una Boutique para hombres en la ciudad.

Es importante reconocer que este proyecto se podra poner en marcha gracias a la
colaboracion de la ciudadania esmeraldefia, a quienes se pretende satisfacer en sus
necesidades.
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1.2. JUSTIFICACION.

En la ciudad de Esmeraldas, donde existen hombres y mujeres que tienen necesidad
de comprar ropa, accesorios y articulos personales, los ofertantes se han interesado
mas en el sexo femenino, brindado variedad de productos para mujeres y quedando
descuidada la demanda del sexo masculino que debe realizar sus compras en loca-
les que poseen en su mayoria productos para mujeres y muy poca variedad para

hombres.

Ante la necesidad del sexo masculino, la creacién de una Boutique para hombres en
la ciudad de Esmeraldas, podra cubrir la demanda local, beneficiando a los caballe-
ros al encontrar en un solo local las distintas marcas, accesorios y articulos que sa-
tisfagan a aquellos hombres dificiles de complacer, donde ademas se pueda comprar
regalos para sorprender, desde del hombre mas clasico hasta el mas atrevido, con

articulos innovadores e inspspechados.

Los hombres de la ciudad, se identificaran con un lugar donde encontraran exclusivi-
dad, moda, ropa de marcas diferenciadas, articulos y accesorios a su gusto, en dife-

rentes estilos, para poder elegir segun su preferencia.

Con este proyecto, se pretende beneficiar a los ciudadanos esmeraldefios, al brindar
un servicio distinto, para que los hombres no tengan que viajar a otras ciudades a
comprar ropa, accesorios y articulos exclusivos y de calidad, pudiéndolos encontrar
en un solo lugar, en su misma ciudad, ahorrando tiempo y dinero.

Se espera, que con la creacion de este nuevo negocio, la ciudadania esmeralderia
encuentre lo que necesite en ropa, accesorios y articulos para hombre, haciendo que

su compra sea placentera y no estresante.

7]
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1.3. OBJETIVOS:

1.3.1. GENERAL.

Determinar la factibilidad de crear una Boutique para hombres, que brinde productos

y servicio de calidad, para la satisfaccién de los clientes en la ciudad de Esmeraldas.

1.3.2. ESPECIFICOS.

v

Conocer la aceptacion de la ciudadania esmeraldefia al crear una Boutique para
hombres, mediante un estudio de mercado, que identifique los gustos y prefe-

rencias del sexo masculino.

Evaluar cuales son las tendencias actuales de compra en productos para hom-
bre, mediante la recoleccion de informacién a la comunidad esmeraldefia, con la

finalidad de crear una Boutique que se ajuste a las necesidades del cliente.

Identificar los parametros legales y constitutivos, para poner en marcha este tipo

de negocio en la ciudad.

Elaborar un presupuesto y estudio de rentabilidad, que identifique la inversion,
costos, gastos e ingresos, en que puede incurrir la puesta en marcha del nego-

cio.

Analizar los principales impactos que generaria la creacion de una Boutique de-
dicada a la venta de ropa, accesorios y articulos para hombres, en el desarrollo

de la ciudad.
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CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. MATERIAL Y METODOS.

2.1.1. METODO DE INVESTIGACION.

Método Inductivo.- Con este método se podra determinar el perfil de la comunidad
esmeraldefia, abarcando y clasificando sus necesidades, expectativas, gustos y esti-
los, para brindarle un servicio distinto al que se esta dando en la actualidad. El méto-
do inductivo permitira hacer el plan de creacién de una boutique para hombres, por-

que a través del analisis de la informacion recolectada se podra determinar:

o Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre a través del analisis del
consumo, estructura, tipo de clientes, dimensién, localizacion, mercado real y
mercado potencial de la ciudad.

» Caracteristicas diferenciadoras de los productos de la competencia, a través
de la identificacion de los locales competidores, caracteristicas de las misma,
posicion en el mercado, ventajas e inconvenientes del producto con los de la
competencia, reaccion de ésta ante la entrada de la nueva Boutique en el
mercado.

o Presentacion de los productos a ofrecer, a través de la determinacién del pre-
cio de venta, penetracion en el mercado, canales de distribucién y acciones de

publicidad.

L]
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2.1.2. TECNICA DE INVESTIGACION.

Técnica Descriptiva.- Se utilizara esta técnica para detallar, analizar y comparar los
hechos de Interés para esta investigacion como son: las preferencias de compras, en
lo que se refiere a productos, accesorios y articulos para hombres, y las caracteristi-
cas de los negocios que venden productos para hombres; reflexionando en el conte-
nido de la descripcion, sobre la naturaleza y significacién de la informacion, para la

creacion de una Boutique exclusiva de hombres.

Este analisis puede servir no solo para la creacion de un Boutique para hombres en
Esmeraldas, sino también para la creaciéon de un negocio de similares caracteristi-

Cas.

2.1.3. FORMA DE INVESTIGACION.

Forma Aplicada.- El objetivo principal de la utilizacion de la forma aplicada en ésta
investigacion, es confrontar las teorias planteadas para la realizacion de este proyec-
to con la realidad que se vive en el desarrollo de los negocios de la ciudad de Esme-

raldas.

Al realizar el estudio del mercado esmeraldefio, se podra determinar las expectati-
vas, necesidades de los clientes y la factibilidad de la creacion de una Boutique dedi-

cada a la venta de ropa, accesorios y articulos para hombres.

2.1.4. TIPO DE INVESTIGACION.

Investigacion de Campo.- Para ubicar cual de los tipos de investigacion correspon-
de al estudio en particular que se desea realizar, fue necesario determinar el estado
de conocimiento existente respecto al tema en investigacion, a partir de una comple-
ta revisién de lo hasta aqui presentado y se creyd conveniente utilizar la investiga-

cién de campo.
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Con la investigacion de campo se pretende llegar a los consumidores y competidores
esmeraldefios en venta de ropa, accesorios y articulos para hombres; con la finalidad
de determinar cuan factible es la creacién de una Boutique para hombres en la ciu-
dad, donde se utilizaran entrevistas, encuestas y observaciones, que a través de
cuestionarios y fichas de observacion permitiran tener una visién real de las necesi-

dades de los consumidores.

2.1.5. FUENTES DE INVESTIGACION.

Las fuentes es lo primordial y fundamental, en este proyecto se utilizara las fuentes
primarias y fuentes secundarias, debido a que en estas se basa toda la redaccion

realizada.

Fuentes primarias._ (fuente documental) por ser considera material de primera ma-
no van a ser las que permitan conocer aspectos importantes para esta investigacion,
a través de encuestas, entrevista, observacion y fichas técnicas, se pretende llegar a
las personas claves de esta investigacion y plasmar en el proyecto sus opiniones,
necesidades y expectativas acerca de la creacién de una Boutique dedicada a la

venta de ropa, accesorios y articulos para hombres.

La observacion, estara presente en todo el proceso investigativo de este proyecto,
servira de apoyo para las demas técnicas, en la obtencién de informacién que se rea-
lizaran en la ciudad de Esmeraldas, tomando como base los negocios que en la ac-
tualidad venden ropa, accesorios y articulos para hombres y ademas la forma de
vestir de los hombres en Esmeraldas, informacién que se registrara en las diferentes

fichas de observacion para su posterior analisis.

Se aplicara la entrevista con el fin de obtener informacion de parte del entrevistado,
cuyas opiniones y criterios aportarian a la investigacion de este proyecto, sera desti-
nada a los propietarios de locales donde venden ropa, accesorios y articulos para

]
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hombres, para identificar las caracteristicas de competencia potencial y los productos

que ofertan.

Se aplicaran encuestas a los ciudadanos, entre las edades de 15 y 64 afios, abar-
cando sus necesidades y expectativas, en lo que a productos para hombres se refie-
re, con la finalidad de hacer un excelente estudio de mercado, estudio de factibilidad

y propuesta de creacién de una Boutique para hombres en la ciudad.

Fuentes secundarias._ Se utilizara libros, manuales, revistas, catalogos, internet e
enciclopedias, para obtener informacion basada en las fuentes primarias, que impli-
can generalizacion, analisis, sintesis o evaluacién de la informacién para la realiza-

cion de este proyecto.

Se manejaran las fuentes secundarias, debido a que la creacién de un negocio no
tiene una férmula magica, existen ciertos principios basicos, que se pueden aplicar
para lograr encontrar el camino del éxito y ciertos tramites, que son requeridos por

ley para que un negocio opere con formalidad.
2.1.6. ANALISIS DE DATOS.

Las entrevistas se realizaran a los duefios de negocios, que se dedican a la venta de
ropa, accesorios y articulos para hombres, al ser pocos los negocios con ésta carac-
teristica, seran pocas las personas entrevistadas, por lo que no es necesario tomar
muestras; las entrevistas seran estandarizadas facilitando la obtencién de conclusio-
nes, ademas seran debida y oportunamente planificadas. Se hara uso de un cuestio-
nario como herramienta para realizar la encuesta; el mismo que se entregara a hom-
bres y mujeres entre 15 y 64 afios, luego de ser contestadas las preguntas, se pro-

cedera a su analisis.

Segun proyecciones al 2008 del dltimo censo realizado por el INEC en el 2001 de la

provincia de Esmeraldas, la poblaciéon urbana de la provincia es 195.584 habitantes

2]
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y la poblacion urbana del cantén Esmeraldas es 118.795 habitantes (Ver anexo N°1),

es decir el 60,73% de la poblacion urbana de la provincia.

Segun la proyeccion del 2008 del mismo censo la poblacién masculina de la provin-
cia de Esmeraldas es 98.320 y la femenina es 97.264, (Ver anexo N°2 y N° 3), par-
tiendo que el cantén debe tener el mismo comportamiento de la provincia, el
60,73% corresponde a hombres y mujeres que se ubican el area rural del canton
Esmeraldas, es decir 59.710 hombres que conforman el §0,27% y 59.085 mujeres,
que representan el 49,73% del total de la poblacién urbana del cantén Esmeraldas

( Ver anexo N° 1).

Tomando como referencia la proyeccion del 2008 de la provincia de Esmeraldas, rea-
lizada por el INEC, las personas en el rango de 15 a 65 afios, (Ver anexo N° 4) son
262.095. Partiendo que el cantdn tiene el mismo comportamiento de la provincia el
60,73% corresponde al total de personas del area urbana ubicadas en este mismo

rango, es decir 159.171

Considerando que el area urbana del cantén Esmeraldas, debe tener el mismo com-
portamiento que la provincia, los hombres ubicados en el rango de edad de 15 a 65
deben ser el 50,27% del total de personas ubicadas en ese rango, es decir 80.015
hombres y las mujeres el 49,73%, es decir 79.156 mujeres.

Al sobrepasar los 30 individuos, se tomara una muestra de la poblacion, a fin de faci-
litar la investigacion. Para lo cual se necesitara de los siguientes datos que seran uti-

lizados en ambos casos:
DETERMINACION DE MUESTRA PARA ENCUESTA A HOMBRES Y MUJERES.

Z’PQN
n-' L Ll L L L.
Z?PQ + Ne?
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Donde:
n = Tamario de la muestra.
N = Poblacio6n.

Z = Nivel de Confianza.
95% 0.95/2= 0.4750 Z=1.96
P = Probabilidad de ocurrencia 0.50
Q = Probabilidad de no ocurrencia 1 — 0.50 = 0.50

e = Error de muestreo 0.05 (5%)

POBLACION DE HOMBRES Y MUJERES= 159.171

(1,96)** (0,50) * (0,50) * (159.171)

n= AEEEASEEEEOENOOCsbeHsSsSsssEesooEesooss

(1,96)** (0,50) * (0,50) + (159.171) (0,05) 2

152867.83

n= --- - --== = 384 HOMBRES Y MUJERES A ENCUESTAR
398,89
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(Vienen...)
¢Cual es el motivo principal por el cual usted elige su ropa al momento de
comprar?

o Calidad

o Precio

o Marca

o Disefio

¢ Queé talla en ropa, Ud. acostumbra a comprar? en:
Camisas

o S,M,LXL
Pantalones

o 30, 32, 34, 36, 38,40

¢Por qué motivos usted compra ropa, accesorios y articulos para hombres?
o Por moda
o Dias festivos
o Portemporada
o Por trabajo
o Por otros ¢, Cual?

¢ Cada cuanto compra ropa, accesorios o articulos para hombres?
o Unavez a por semana
o Una vez por quincena
o Una vez al mes
o Cada 3 meses
o Cada 6 meses
o Casinunca

¢Podria indicar Ud. qué promedio gasta, cuando compra ropa, accesorios o

articulos para hombres?
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O

o

O

$10-$30
$31-$61
$61 en adelante

ENTREVISTA PARA DUENO DE NEGOCIOS

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)
8)

¢Qué tipo de ropa, accesorios o articulos para hombres, los clientes mas
compran en su negocio?

¢Cuales son las marcas en ropa para hombres, que los clientes mas
compran en su negocio?

£Qué colores en ropa, accesorios o articulos para hombres son los que
mas vende en su negocio?

¢Con qué frecuencia, compra Ud. mercaderia para abastecer su local en
lo referente a:

Ropa
Articulos
Accesorios

;Tiene algun sistema de sugerencias que le ayude a mejorar la atencién
al pablico de su negocio?

¢Cree Ud. que existen muchos locales, que venden ropa, accesorios o
articulos para hombres?

¢Adecna Ud. su negocio, de acuerdo a las fechas especiales?

(En qué aiio se cre6 su negocio y cual es el volumen de ventas diarias
actual de su negocio?




0¢
[Liys esaidws-uoton}suos/esaldwa-uoionyiisuos// ysoleqely/wos seyelSouow mmm/dny 5
"uonjelodiod YOSOIIN 900Z-E£661 @ "L00Z @EHEIUT @HOSOIIN y
pepieban
B] Sp OJdlew [9p oJqusp
0}
olgoey elied ‘ss|gesuad
-uaiweuoiound
-Sipul @ seuesadsu sedels
ap osiwiad
sejuasalp Jod lJesed o
pepunbes
oiawon ‘sosed ap auas eun Jinbas
°p oOpedye]
ap elewen anb ueipus} esaidwz eun "PEPNIO B| Ud 0100B83u
JSEepjelswisg ap pepnid gj [uea SOAl}
JIN}Isuoo e uea anb seuos ap odi 8158 eyolew
u2 anbnpnog eun 2p uoldBaID -1aw onsibal @ _ -nsuod A
sepjelawsg -1ad se7 TTuolanisuocy) ua Jauod sied ‘sonn
e| eied SOANISUOD A sajeba) ua ugioduosuj sa|efia| souy
ap odpunpy " Ojusiwepodwos -nysuod A saeba| son
sonjpweled so] uos saenn? olJaWl -suweled
ns us |[euloy o |ea ‘obied -aweled so| Jeauuap|
-00 8p elewed
ns ap ssuopun} Se| ap
B] B UQIBINY
osiwidwng [ us 0303l
012J3W02
A By ‘remund  ‘OdIpUBA
ap  Enouep
‘oyoaIiap
ond
[ © A3| EB] B OAlEJSI O 8)
[2p  UgUSIqO -
-usioauayed ~‘pepleba

ZANSTHAOY ON3IQ3D valv SYQTVHIINS3 3d3S VOITOLYD QVAISAIAINN VIDIJLLNOG




ojsandnsaldmim/Bioeipadym sa/dny

ZSeplelawsy sp pepnia
e] us saiquoy eled anbinog

BUN JE3iD0 BLE}SOD OjuBEnH?

S01006
-8u ap sousnp

B EBiSIAeIUT

sauaf

-nw A saiguwoy
B Sejsanoug
saJopinquisiq

sosalbu|
sojses)
S0JS00)

UQISIaAU|

‘oJBUIp Us
suswWEeNlgey  ‘ojuslwIp
-Ual O opuBUSg un JIPNp
-0Jd sp pepijens ns $8 ‘OA
-1}oB Un e epesjdy ‘|euded
oyolp aiqos alejusalod
ue esaidxas ag -oplUsA
-ul [eudeds B ugoeISUNW
-2l B| s3 pepljiqejusy

SOl
-2[go sns ap uEIIN2asSUOD
e| Jeneae A ssopepuoud
JjoJs|gelsa  selwel  sg
A sepeaud ssuoloeziuebio
se| ‘souldiqol so| ‘sesaud
-l SE| B ajliad "oue un
|essusb o] Jod ‘osde| opeu
-wieep un esed sosalb
-u1 @ soyseb ap ugisinaid

e|] s3 ~-ojssndnsaid

‘PEP
-Iqeual ap
olpniss A 0}
-sendnsalid

‘o1p06au |ap
eyslew us ejsend g
eunoul anb us ‘sosalb
-ul @ soiseb ‘soisoo
‘ugisieaul  B|  anbyy
-uap! anb ‘pepljige)
ap oipmsa A osend

-nsaud un Jeloge|3

ZANSTHA0Y ON3QAD vaTv

SYQTVEIIWS3 303S VOITOLVD AVAISYIAINN VIOILSLLNOG




Je10RdWI/UOISILLSP/LIOD 92UBISLRIPIOM MMM//-dlY

isepjelawsy ap pepnio
e] u® saiquoy esed anb
-jnog Bun ap UuQIdeald Ej
elipus} sojoedunl sajenn?

', Blon
-0U O OJUSIWIDBUOOE UN
lod opsIoucosap Jesnes

‘Jeuoisaidw| ~ojoeduw

sopoeduw|

‘peER
-NIo | 9p Ojjoliesap
|2 us ‘saiquioy ered
sojnojue A soLosa0
-oe ‘edol ap ejuaA
B| B epedipsp anb
-phog EBun ap uolo
-ea10 E| uellelausb
anb sopedw! ssjed

-louud sO] Jezieuy

021WIQU023
oypeduw|

UQIoBAISSqQ
[einyno - e
-0s  opeduwj
ZANDIUAO0Y ON3QID vav

SVATVAIINSE 303S VOITOLVD QVAISUSAINN VIDISLLNOd




PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA SEDE ESMERALDAS
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2.2. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS.
2.2.1. PRESUPUESTO DE RECURSOS.

2.21.1. RECURSOS HUMANOS:

Digitador $ 100.00
Asesor de disertacion $ 383.72
SUBTOTAL $ 483.72
2.21.2. RECURSOS MATERIALES:

FLASH MEMORY $ 25.00
CDs $ 10.00
Libros $ 100.00
Empastado $ 21.00
Anillados $ 10.00
Copias $ 50.00
Materiales de oficina $ 15.00
Resmas de papel A4 para impresion $ 30.00
Cartuchos de tinta para impresion $ 150.00
SUBTOTAL $ 411.00
2.21.3. OTROS:

Transporte $ 80.00
Refrigerios $ 100.00
Servicio de Internet $ 100.00
SUBTOTAL $ 280.00
TOTAL PARCIAL $1.174,72
Imprevistos (156%) $ 176.21
TOTAL $1.350.93
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2.2.3. NORMAS ETICAS.

Yo Alba Evelina Cedefio Rodriguez, con cédula de ciudadania N° 0802010975, ga-
rantizo un trabajo original que menciona debidamente la autoria de las ideas y el tra-
bajo de otras personas. Cuando se ha empleado ideas o trabajo de otras personas,
ya sea con una cita directa o empleando una parafrasis, se ha citado completa y co-

rrectamente la fuente o fuentes de tales ideas u obras.

Cuando se ha utilizado las palabras de otra persona, se ha colocado las comillas,
sangrias para indicar que el enunciado no es de mi propia autoria. Ademas, la fuente
aparece claramente indicada junto a la cita o el texto parafraseado, y no exclusiva-

mente en la bibliografia.

Todos los cuadro, encuesta u otro trabajo similar, se garantiza han sido consultado a
las fuentes debidas y conservado todas las normas éticas para la presentacion de

este proyecto.
2.2.4. FINANCIAMIENTO.

Los gastos que exija este proyecto de disertacion seran financiados en su totalidad

por la autora, Alba Evelina Cedefio Rodriguez.
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CAPITULO Il
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS EN
RELACION CON LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1. CARACTERISTICAS DEL MERCADO DEL PROYECTO.

3.1.1. EFECTOS DE PLAN NACIONAL DE DESARROLLO PARA EL PROYEC-
TO.

Sera la Politica de Estado el desarrollo de las capacidades de emprendimiento y el
fomento a la creacion de empresas innovadoras que utilicen el conocimiento como
base de la creacién de nuevos productos y servicios, estimulando el desarrollo em-
presarial y productivo, ademas de la introduccion de microempresas y PYMES al sis-
tema productivo local.

Este plan tiene una mirada integradora, basada en un enfoque de derechos que va
mas alla de la entrada sectorialista tradicional y tiene como ejes la sustentabilidad
ambiental y las equidades de género, generacional, intercultural y territorial que pro-
pone una légica de planificacién, puesto que no se trata de incidir por sectores, sino

con un enfoque de derechos y de desarrollo humano.

Al crear una Boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas, cumpliendo con los
requisitos exigidos, se podra acceder a la posibilidad de un préstamo por parte del

Estado a traves de la Corporacion Financiera Nacional o el Banco Nacional de Fo-

(=)
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mento, como fomento a los negocios innovadores para el incremento de la producti-

vidad, mejoramiento de la gestién y generacion de nueva riqueza en el pais.

3.1.2. EFECTOS DE LA RESTRICCION A LAS IMPORTACIONES.

Con la publicacion del suplemento del Registro Oficial N° 512, entré en vigencia la
resolucion del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (Comexi) que limita la en-
trada de 627 articulos a través de tres mecanismos: el incremento porcentual de
aranceles, la fijacion de impuestos monetarios y el establecimiento de cupos de im-

portacion.

La resolucion sefiala que se aplicara un recargo adicional al arancel nacional vigente
para las importaciones de 73 mercancias, el cual oscila entre el 30% y 35%, e inclu-
ye items como confites, chocolates, jaleas, mermeladas, cerveza de malta, vino y
demas bebidas fermentadas, pisco, whisky, vodka y demas preparaciones.

También incluye aranceles de hasta un 33% para preparaciones para maquillaje de
labios, ojos, polvos compactos, triciclos, sillas de rueda para mufiecas y videojuegos
de todos los tipos.

Ademas, se aplica un recargo especifico adicional al arancel nacional para importa-
cion de mercancias, que es de $10,00 para el sector del calzado y el de ceramica, y
de $12,00 para el sector textil en sus diversas presentaciones, segln algodén, alpa-

ca, fibras sintéticas, entre otros.

Los recargos a las importaciones implicaran una subida en la ropa, accesorios y arti-
culos provenientes de otros paises, aunque la subida de precios no deberia ser muy
significativa porque el recargo se aplica a toda la mercaderia importada y no por uni-
dad.

[ ]
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3.2. FUNCION DE LA DEMANDA.

3.2.1. NATURALEZA DE LA DEMANDA DEL PROYECTO.

Los ciudadanos de Esmeraldas al preguntarles sobre las su aprobacion con la ropa,

accesorios y articulos que se venden en el mercado, supieron responder lo siguiente:

SATISFACION DE COMPRAS | CANTIDAD | PORCENTAJE
SATISFECHO 95 24,74%
INSATISFECHO 228 59,38%
INDIFERENTE 61 15,89%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Autor: Alba Cedeno R,

Segun el estudio de mercado realizado, las personas encuestadas que se encuen-
tran satisfechas con los productos para hombres que se ofertan en el mercado con-

forman un 24,74%.
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Las personas que se encuentran insatisfechas ascienden a un 59,38% vy el 15,89%
se muestran indiferentes, presentando una diferencia significativa de las personas
insatisfechas, demostrando que existe una demanda potencial a explotar en el mer-
cado para la venta de ropa, accesorios y articulos de hombres en la ciudad de Esme-

raldas.

El estilo de ropa que se usa mas a menudo en la ciudad, segun el estudio de merca-
do realizado es de tipo casual, lo que es comprensible por lo que Esmeraldas es una

ciudad de clima seco tropical, que varia poco durante el afio.

TIPO DE ROPA CANTIDAD PORCENTAJE
FORMAL 48 12,50%
SEMIFORMAL 76 19,79%
SPORT 107 27,86%
CASUAL 163 39,84%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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El 39,84% de las personas acostumbran a comprar ropa casual y el 27,86% sport,

ambos son el tipo de ropa preferido por la ciudania esmeraldefia; es el tipo de ropa

que deberia ofrecer la Boutique, asegurando una significativa demanda de productos
para hombres. Sin embargo existe un 19,79% que compra ropa semiformal y un

12,50% ropa formal, que son el tipo de ropa que la Boutique debe ofrecer en menor

escala, por ser poca la demanda de los mismos.

3.2.2. ESTRUCTURAS, PREFERENCIAS O GUSTOS DE LA DEMANDA.

Las personas continuamente evalian la calidad de los productos o servicios que re-

ciben, como lo demuestra el estudio de mercado realizado; la mayor parte de ciuda-

danos esmeraldefios encuestados contestaron que elijen su ropa, accesorio o articu-

lo por la calidad.

MOTIVO DE COMPRA | CANTIDAD | PORCENTAJE
CALIDAD 142 36,98%
PRECIO 86 22,40%
MARCA 104 27,08%
DISENO 52 13,54%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio
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El 36,98% de la personas elige la ropa para hombres por la calidad, siendo el mayor
porcentaje observado. El 27,08% opiné que compra ropa por la marca sin olvidar el
factor del precio que es el 22,40% y disefio el 13,54%, lo que refleja que las perso-
nas en la actualidad meditan mucho en el producto que van a comprar, es asi como
se ve que en el mercado es comun identificar los productos por la calidad o marca (la
marca también es indicador de calidad), comprobando que las personas buscan ad-

quirir productos que no se dafien al poco tiempo de uso.

De las personas encuestadas, respondieron que acostumbran a comprar ropa, acce-
sorios y articulos para hombres con mas frecuencia en los dias festivos, como son:

San Valentin, dia del padre, navidad, etc.

MOTIVOS DE COMPRAS |[CANTIDAD [ PORCENTAJE
POR MODA 87 22,66%
POR TEMPORADA 82 21,35%
DIAS FESTIVOS 1656 42,97%
POR TRABAJO 36 9,38%
POR OTROS 14 3,65%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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TRABAJA CANTIDAD | PORCENTAJE
Sl 238 61,98%
NO 146 38,02%
TOTAL 384 100.00%

Elaborado por: Alba Cederio R.
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El mayor porcentaje de las personas encuestadas, manifestaron que destinan entre
$31,00 y $60,00 cuando compran ropa, accesorios y articulos para hombres, como lo

muestra la siguiente tabla:

PROMEDIO DE GASTOS |CANTIDAD | PORCENTAJE
$10-$30 114 29,69%
$31-%60 209 54,43%
$ 61 EN ADELANTE 61 15,89%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedeiio R.




PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA SEDE ESMERALDAS ALBA CEDENO RODRIGUEZ

GraficoN® 12
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El poder adquisitivo de las personas encuestadas, esta relacionado directamente con
el promedio que estan dispuestas a pagar por un producto para hombres; cabe re-
calcar que se aplico las encuestas a personas que trabajan y otras que no lo hacen.
El grafico demuestra que el 54,43% de las personas encuestadas gastan en ropa,
accesorios y articulos para hombres un promedio de $31 - $61 seguido por el
29,69% de personas que gastan de $10 - $30. Observando un menor porcentaje, el
15,89% de personas que gastan de $61 en adelante.

Para satisfacer las necesidades de los consumidores, la Boutique debe ofrecer pro-
ductos acorde a la realidad econémica que vive la ciudad de Esmeraldas, sin olvidar
la calidad en los productos que es lo que dara confianza al cliente y asegurara la

buena imagen de la Boutique.
3.2.4. PRECIOS DE LOS ARTICULOS RELACIONADOS.

En la ciudad de Esmeraldas, no existe ningln lugar dedicado a la venta de ropa, ac-
cesorios y articulos para hombres, ya que en su mayoria ofrecen ropa para damas,
caballeros y nifios. A continuacion se presenta en la tabla, los precios en ropa, acce-

sorio o articulo de los distintos lugares donde se venden:

B



Av. Piedrahita y Sucre
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COSTO
LUGAR _
Ropa* Accesorios** | Articulos™**
KIKES _
$17-$55 $7-$180 No tiene
Av. Bolivar y Juan Montalvo
SLANG
Av. Juan Montalvo entre Bolivar y $13-$42 $8-%16 No tiene
Sucre
SUSAN SHOPING .
_ _ . $12-$90 $12-$120 No tiene
Av. Piedrahita y Manuela Caiiizares
FIRST CLASS
Av. Olmedo entre Piedrahitay 9 de $25-$80 $14-390 No tiene
Octubre
5TA AVENIDA
, $25-$258 $18-$110 No tiene
Av Olmedo y Mejia
PAOLYS FASHION
. $12-$48 $8-318 No tiene
Av. Salinas entre Olmedo y Colén
BETTY HOLL SHOPING
_ N $18-$168 $13-$40 No tiene
Av. Olmedo entre Salinas y Mejia
CHIKOTTA MALL
$7-$29 $8-$32 No tiene

*%k

ki

Elaborado por: Alba Cedefio R.

Conjunto de prendas de tela de hilo, algod6n u otras materias.

(Ej: camisetas, pantalones, medias, etc)

Dependen de la ropa, se utilizan para dar elegancia y estilo.

(Ej: reloj, pulsera, gorras, zapatos, etc)

Son objetos de adorno, para el uso en la oficina y el hogar.

(Ej: lamparas, relojes de pared, pisa papel)
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3.2.5. DEMANDA ELASTICA.

Los productos que se ofertaran en la Boutique para hombres tienen una demanda
elastica, al ser la ropa de calidad y en su mayoria importada se considera un bien de

lujo, que tiene sustitos a menor precio.

La cantidad demanda, respondera de manera sensible al cambio en los precios, si el
precio de la ropa, accesorios y articulos para hombres suben de valor de manera
significativa, se experimentara una disminucion en la demanda porque las personas

decidiran disminuir sus compras o comprar productos sustitutos a menor precio.

3.2.6. COMPETENCIA PERFECTA.

La esencia de la competencia en la venta de ropa, accesorios y articulos en la ciu-
dad de Esmeraldas no esta referida a la rivalidad, sino a la dispersién de la capaci-
dad de control que los agentes econdémicos pueden ejercer sobre la marcha del mer-

cado.

En la ciudad los negocios no pueden influir en las condiciones del mercado, debido a
que al haber algunos locales y personas que se dedican a este negocio, las acciones
dirigidas a manipular la cantidad disponible de productos y los precios de mercado no

son efectivas.

La Boutique para hombres, se ubicaria en una Competencia Perfecta del mercado,
porque en esmeraldas existe libre entrada y salida de empresas y decisiones inde-
pendientes, tanto de los oferentes como de los demandantes. Existen algunos nego-
cios que venden ropa, accesorios y articulos para hombres, aunque en pocas canti-
dades y variedades, porque los negocios de la ciudad se dedican mas a vender pro-

ductos para mujer.

(=]
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3.2.7. MARGEN DE DURABILIDAD.

La creacion de una Boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas es un pro-
yecto sustentable y durable. La primera Boutique en ofrecer ropa para hombres y
mujeres en la ciudad de Esmeraldas fue Novedades Col6n, debido a la gran deman-
da de los clientes aparecen First Class y Exclusividades; con el tiempo se han creado
en el mercado mas negocios dedicados a esta actividad, aunque hasta la actualidad
ninguno posee la particularidad de vender sélo productos para hombres asi como
también ofrecer ropa, accesorios y articulos a la vez. Es por esta razén que se pro-

nostica un margen de durabilidad de 10 afios para el proyecto.

3.2.8. COMPORTAMIENTO DE INGRESO DE LOS COMPRADORES.

Los ciudadanos de Esmeraldas destinan el 7.60% de sus ingresos al vestido, el 10%
a la salud, el 16% a servicios, el 13% a educacion y el 563.40% a alimentacion. Como
la ropa importada y de marca es un producto de demanda elastica, los consumidores
ante una subida en el precio; como pasaria con los nuevos aranceles a las importa-
ciones optaran por disminuir su frecuencia de compras en productos para hombres,

pero no dejaran de hacerlo porque estos productos le aseguran calidad.

3.2.9. BIEN COMPLEMENTARIO.

Al ser la creacion de una Boutique para hombres un proyecto innovador porque en la
ciudad de Esmeraldas no existen negocios dedicados a la venta de ropa, accesorios
y articulos s6lo de hombres, se convierte en un bien complementario porque no se
encuentran en el mercado local negocios con las mismas caracteristicas que éste.
En la ciudad existen locales que venden productos para sexo y edad variada, pero
ninguno dedicado especificamente a satisfacer las demandas en productos para

hombres.

E3
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3.3. LA OFERTA.

3.3.1. INCENTIVOS.

El gobierno de Ecuador para incentivar la produccién nacional ha limitado las impor-
taciones al recargar un impuesto sobre las mismas, lo que beneficia a los comercian-
tes de productos nacionales, pero dificulta la venta de productos importados porque

los encarece.

La ropa, accesorios y articulos para hombres son en su mayoria importados porque
en el pais aun no se ha desarrollado industrias, aunque a largo plazo los productos
hechos en el Ecuador tengan calidad, disefio y precio acorde a las necesidades de

los ecuatorianos.

Los negocios existentes en la ciudad que venden productos para hombres contratan
en pocas ocasiones publicidad, no tienen un sistema de sugerencia y tampoco reali-
zan ofertas para captar mas clientes. La ropa o accesorio que a veces ponen en ofer-

ta es porque son productos que nadie compra.

Los hombres y mujeres encuestados de la ciudad de Esmeraldas, en un 26,30%
compran productos en Kikes, el 21,61% en Paolys Fashion y el 14,58% en Susan
Shoping, que serian la competencia potencial de la Boutique para hombres; aunque
ninguno de estos negocios se dedica exclusivamente a la venta de ropa, accesorios
y articulos para hombres.

También se observa que un 6,25% de personas compra en otros lugares los produc-
tos para hombres como en otras ciudades (Quito, Guayaquil, Santo Domingo, etc.),
en catalogos, por internet, en Betty Hall Shoping y en Chikotta Mall; pero en menor

porcentaje.

(=]
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LUGAR DE COMPRA CANTIDAD PORCENTAJE
KIKES 101 26,30%
SLANG i i 19 ~4,95%
SUSAN SHOPING 56 14,58%
FIRST CLASS 32 8,33%
5TA AVENIDA 28 7,29%
PAOLYS FASHION 83 21,61%
COMERCIAL LA BARRACA 41 10,68%
OTROS 24 6,25%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cederio R.
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Haciendo una relacion de las 288 personas que manifestaron encontrarse insatisfe-

chas con los productos para hombres que se ofertan en el mercado y los lugares

donde compran, sexo y el motivo principal por el cual elige la ropa, accesorio o arti-

culo para hombre que compra.

Los hombres son los mas insatisfechos con un 68,86% y la mayoria de personas in-

satisfechas respondieron que compran sus productos por la calidad.
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SEXO CANTIDAD |PORCENTAJE
FEMENINO 71 31,14%
MASCULINO 157 68,86%
TOTAL 228 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.

HEEMENING
HAMASCULIND
Autor: Alba Cedeiio R. -
MOTIVO DE
COMPRA CANTIDAD PORCENTAJE

CALIDAD 102 44,74%
PRECIO 31 13,60%
MARCA 58 25,44%
DISENO 37 16,23%
TOTAL 228 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Durante la encuestas se pudo notar que el 29,39% de las personas insatisfechas
compran en KIKES, pero eso seria una correlacién existente ya que tomando en
cuenta la poblacion el total de las personas encuestadas también respondieron en su

mayoria que compran en KIKES.

LUGAR DE COMPRA |CANTIDAD |PORCENTAJE
KIKES 67 29,39%
SLANG 6 2,63%
SUSAN SHOPING 30 13,16%
FIRST CLASS 18 7,89%
5TA AVENIDA 17 7,46%
PAOLYS FASHION 42 18,42%
COMERCIAL LA BARRACA 26 11,40%
OTROS 22 9,65%
TOTAL 228 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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3.3.2. REQUERIMENTOS TECNOLOGICOS.

La globalizacion y avance de tecnologia obliga a los proveedores de ropa poseer
maquinas avanzadas, rapidas que puedan lograr disefios para todos los gustos y
edades. Los disefiadores de los productos de marca reconocida, tienen como aliado
a la tecnologia y descubrimientos cientificos pues se puede llevar a la realidad la ro-
pa que sdlo en suefios se podrian tener en otras épocas, garantizado la innovacién y

mucha variedad.

En la actualidad muchas empresas ofrecen sus productos a través del internet, sumi-
nistrando las caracteristicas de los mismos y brindando las las facilidades para que

los compradores de cualquier parte del mundo puedan adquirirlos. Esta alternativa

1 KIKES

I SLANG
SUSAN SHOPING

M FIRST CLASS
5TA AVENIDA
PAOLYS FASHION
COMERCIAL LA BARRACA
OTROS

también va a ser aprovechada en la creacion de la Boutique solo para hombres.

T
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3.3.3. VARIACIONES CLIMATICAS.

Las variaciones climaticas no afectan en la venta de ropa, accesorios y articulos para
hombres porque el clima de la ciudad es seco y tropical, ademas que varia poco du-
rante el afio. Las variaciones climaticas en otros paises se podrian aprovechar por-
que en muchos al llegar el invierno baja de precios hasta en un 50% ropa de calidad

de verano que es la ropa que se utiliza en la ciudad.
3.3.4. BIENES SUSTITUTOS EXISTENTES EN EL MERCADO.

La Boutique para hombres ofrecera ropa, accesorios y articulos para panameiios,
colombianos y ecuatorianos. En el mercado también se venden productos hechos en

china que tienen bajo costo, pero no aseguran calidad de los mismos.

Las personas también acostumbran a comprar ropa en la Bahia y no en las Boutique
o negocios existentes en la ciudad, donde pueden comprar productos piratas de
pésima calidad. Partiendo que la mayoria de personas buscan productos de calidad,
los bienes sustitutos que se venden en el mercado no afectaran a las ventas de la

Boutique porque se ofreceran productos innovadores y de calidad.

3.4. ESTUDIO DE MERCADO.

3.4.1. ANALISIS HISTORICOS DEL MERCADO.

Los gustos y preferencias de los consumidores han variando con los afios asi como
varia la tecnologia, se mejora la tecnologia y se abren las fronteras entre paises y
continentes. Las mujeres de todas las edades son la demanda mas atendida por to-
dos los negocios de todo el mundo y es asi como sucede en la ciudad de Esmeral-
das donde existen muchos locales comerciales dedicados a la venta de ropa, acce-

sorios y articulos para hombres, descuidando la demanda del sexo opuesto. Los

|
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hombres en Esmeraldas, no poseen un lugar exclusivo para comprar lo que necesi-
tan para verse y sentirse bien, tienen que recurrir a los locales donde venden poca

cantidad de productos para ellos.
3.4.2. CRECIMIENTO DE LA DEMANDA.

Segun las entrevistas a los negocios realizadas, a lo largo de los afios la demanda
en ropa, accesorios y productos para hombres ha aumentado. Con la creacion de
nuevos productos exclusivos para hombres, se puede observar que el hombre esta
tomando un rol diferente al tradicional; el hombre también quiere ser moderno, vestir-
se bien y verse joven. La demanda de los productos para hombres ha crecido en
Esmeraldas, porque cada dia el hombre da a conocer aun mas sus necesidades, ya

que en ellos también existe vanidad.
3.4.3. CRECIMIENTO DE LA OFERTA.

Para analizar el crecimiento de la oferta en el mercado se han tomado los afios de
creacion de los diferentes locales dedicados a la venta de ropa, que no son una
competencia directa para la Boutique que se quiere crear, al no existir la exclusividad
de venta de productos sélo para el género masculino; se ha tomado en consideracion
los locales que ofrecen productos para hombres y que tienen similares caracteristi-

cas a la idea de negocio que se quiere crear y estos son los siguientes:

FECHA DE
NOMBRE DE NEGOCIO i

CREACION
KIKES 2004
SLANG 2006
SUSAN SHOPING 2005
FIRST CLASS 1890
5TA AVENIDA 1995
PAOLYS FASHION 2001
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CENTRO COMERCIAL LA BARRACA 2001
BETTY HOLL SHOPING 2004
CHICOTTA MALL 2005

Como se puede observar en la tabla anterior, First Class fue el primero de los nego-
cios que se establecieron en el mercado, después de cinco anos se cre¢ la Boutique
5ta Avenida y luego de seis afios mas se observa la creacion de varios locales de
ropa y accesorios para hombres y mujeres; esto se debe a que invertir en este mer-

cado es factible y aiin actualmente lo es porque no existen muchos ofertantes.

Cabe recalcar que los negocios citados en el cuadro anterior son negocios que ven-
den en menor escala productos para hombres y poseen mayor cantidad de ropa para
mujer y nifios que de hombres. Ninguno de estos negocios vende articulos para
hombres. Los ofertantes con el pasar de los afios han crecido, pero no satisfaciendo
ninguno de ellos la necesidad de contar en Esmeraldas con un local dedicado a la

venta de productos Unicamente para hombres.
3.4.4. ANALISIS DE ASPECTOS AL EJECUTAR EL PROYECTO.

La creacion de una boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas, sélo traera
consigo aspectos positivos ya que no interfiere con las actividades de los ciudadanos
y es mas los beneficia. De los aspectos positivos que se lograran se puede mencio-

nar los siguientes:

e Esmeraldas contara con una Boutique organizada, que asesorara al compra-
dor y con toda la infraestructura para brindar una buena atencioén.

e Los hombres y mujeres no tendran que viajar a otras ciudades para encontrar
variedad en productos para hombres novedosos que realmente les guste.

e Rompera con el paradigma mental de los consumidores, que consiste en que
solo son las mujeres por su vanidad pueden vestirse bien.

e Aumentaran los ofertantes en productos para hombres.

| s |
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e Generara fuentes de empleo para la ciudad.

e Al ser un proyecto innovador atraera nuevas ideas de negocio en la ciudad.

3.4.5. COMPETENCIA Y DEMANDA.

La factibilidad de crear una Boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas de-
pendera de la competencia y la evolucion de la demanda, porque la competencia
existente disputaran los clientes en el mercado y el numero de clientes dispuestos a
comprar ropa, accesorios o articulos para hombres definiran el nimero de posibles
clientes a captar por la Boutique. Para esto se aplico entrevistas a los duefios de ne-
gocios con similares caracteristicas de la Boutique que se pretende crear, pero que
no posee la exclusividad de vender productos solo para hombres y se obtuvo la si-

guiente informacion:

Entrevista dirigida a duefios de negocios que venden ropa, accesorios y articu-
los para hombres, con la finalidad de determinar la factibilidad de crear una
boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas.

Como datos referenciales de los negocios a encuestar se tomé el nombre del nego-

cio, direccion y teléfono respectivamente.

1) ¢Qué tipo de ropa, accesorios o articulos para hombres, los clientes mas
compran en su negocio?

KIKES: Camisetas y Zapatos

SLANG: Camisetas, Bermudas y Gorras
SUSAN SHOPING: Camisetas, Pantalones y Billeteras
FIRST CLASS: Camisetas, Camisas y Pantalones
5TA AVENIDA: Camisetas, Camisas y Pantalones
PAOLYS FASHION: Camisetas y Gorras

OTROS
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BETTY HOLL SHOPING: Camisetas, Pantalones, Correas

CHIKOTTA MALL: Jeans, Camisetas

2) ¢Cudles son las marcas en ropa para hombres, que los clientes mas com-
pran en su negocio?

KIKES: Aberorobi, Kike, Adidas

SLANG: Bodiglove

SUSAN SHOPING: Americanino, Fox, Totto, Chevignon
FIRST CLASS: Polo, Disel, Americanino, Carben
5TA AVENIDA: Pat Primo Stiven, Carben

PAOLYS FASHION: Nike, Disel

OTROS

BETTY HOLL SHOPING: Tommy, Abregrobie, Hollten, Polo
CHIKOTTA MALL: Jeans Exit, Camisetas Polo

3) ¢Qué colores en ropa, accesorios o articulos para hombres son los que mas
vende en su negocio?

KIKES: Blanco, Negro y Rojo

SLANG: Verde limén, Amarillo y Rosado
SUSAN SHOPING: Blanco, en camisas ralladas y cuadros
FIRST CLASS: Variados

65TA AVENIDA: Café, rosado y colores de moda
PAOLYS FASHION: Blanco, colores claros

OTROS

BETTY HOLL SHOPING: Variados, claros y oscuros

CHIKOTTA MALL: Variadaos, azul
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4) ;Con qué frecuencia, compra Ud. mercaderia para abastecer su local en lo

referente a:

LUGAR Ropa Accesorios Articulos
KIKES Cada 30 dias Cada 90 dias No tiene
SLANG A diario A diario - No tiene
SUSAN SHOPING Cada 30 dias Cada 30 dias No tiene
FIRST CLASS Cada 45 dias Cada 90 dias No tiene
5TA AVENIDA Cada 30 dias | Cada 180 dias No tiene
PAOLYS FASHION Cada 30 dias Cada 90 dias No tiene
BETTY HOLL SHOPING | Cada90dias | Cada 180dias | No tiene
CHIKOTTA MALL Cada 30 dias | Cada 180 dias No tiene

5) ¢ Tiene algun sistema de sugerencias que le ayude a mejorar la atencién al

publico de su negocio?

KIKES:
SLANG:

SUSAN SHOPING: No

FIRST CLASS:

5TA AVENIDA:
PAOLYS FASHION:
OTROS

BETTY HOLL SHOPING: No

CHIKOTTA MALL.:

No, solo los escucha

No, pero los escucha

No, escucha a los clientes directamente

Sugerencia del propietario

No, escucha a los clientes

No, en la atencion directa, escucha comentarios
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6) ;Cree Ud. que existen muchos locales, que venden ropa, accesorios o arti-
culos para hombre?

KIKES: No hay muchos

SLANG: Si, existen bastantes

SUSAN SHOPING: Si

FIRST CLASS: Si, pero mesclado con la de mujer
5TA AVENIDA: Exclusivos no, mas ropa para mujer
PAOLYS FASHION: Si

OTROS

BETTY HOLL SHOPING: No
CHIKOTTA MALL: No, hay mas de ropa de mujer

7) ¢ Adectia Ud. su negocio, de acuerdo a las fechas especiales?

KIKES: Si, los fines de afio, Navidad, Fiestas de Esmeraldas
SLANG: Si, arregla su negocio en fiestas especiales

SUSAN SHOPING: Pocas veces

FIRST CLASS: Si, se exhibe la mercaderia segtin temporada

5TA AVENIDA: Si, lo decoran y contratan publicidad

PAOLYS FASHION: Si, lo decoran

OTROS

BETTY HOLL SHOPING: Si, navidad, dia de las madres lo decoran
CHIKOTTA MALL.: Claro, en carnaval, dia de las madres
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8) ¢En qué aiio se creo su negocio y cual es el volumen de ventas diarias ac-
tual de su negocio?

FECHA DE | VOLUMEN DE
NOMBRE DE NEGOCIO "

CREACION VENTAS
KIKES 2004 30
SLANG 2006 6
SUSAN SHOPING 2005 10
FIRST CLASS 1990 6
5TA AVENIDA 1995
PAOLYS FASHION 2001 15
CENTRO COMERCIAL LA BARRACA 2001
BETTY HOLL SHOPING 2004
CHICOTTA MALL 2005

3.4.6. LA COMPETENCIA Y SUS VOLUMENES DE VENTA.

En las entrevistas realizadas a los duefios de negocios, se pregunté el volumen de
ventas promedio diario de ropa y accesorios para hombres, con la finalidad de de-
terminar el posicionamiento de los mismos en el mercado. Los negocios que se podr-
ian considerar nuestra posible competencia, al estar bien posicionados en el merca-

do aunque vendan también productos para mujer son tres:

VOLUMENES
COMPETENCIA DIRECCION DE VENTAS
(diarias)
KIKES Av. Bolivar y Juan Montalvo 30
PAOLYS FASHION Av. Salinas entre Olmedo y Coldn 16
SUSAN SHOPING Av. Piedrahita y Manuela Cafiezares 10
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Como se puede observar en la tabla anterior, la principal competencia de la Boutique
para hombres es Kikes, que tiene el mayor numero de ventas diarias, es decir 30 y el
local posee una gran variedad de zapatos para hombres, aunque no tiene variedad

en ropa, hi en accesorios y no vende articulos para hombres.

Paolys Fashion, vende aproximadamente 15 productos para hombre; es un local que
posee variedad en camisas para hombres, pero no conserva el estilo clasico que
muchos hombres prefieren. Susan Shoping es una Boutique que posee en su mayor-
fa ropa de marca con precios altos y aun asi vende un promedio de 10 productos pa-
ra hombres diarios; su local posee mas variedad para mujeres.

La venta de ropa, accesorios y articulos para hombres, segun los duefios de los ne-
gocios entrevistados, esta en pleno desarrollo, crece dia a dia y tiene mucho que

ofrecer hacia el futuro.

3.4.7. COMPOSICION Y EVOLUCION DE LA DEMANDA.

Los tiempos de hoy son tiempos de compradores, de consumo, de necesidades sub-
jetivas que el consumidor debe satisfacer, son tiempos donde el cliente no tiene un
unico perfil sino varios, y donde cada perfil puede determinar unas condiciones distin-

tas de producto, de tiempo, de especificaciones, de precio.

Los clientes estan aprendiendo a exigir, a darse cuenta que pueden obtener mas por
su dinero. Ya la rapidez, confiabilidad, seguridad, calidad son caracteristicas que van
implicitas en el producto, ya no basta solo con un buen servicio, ahora se trata de
trascender en el cliente proporcionandole ademas de los servicios basicos con los
que cuenta, valores agregados y/o servicios extraordinarios que ofrezcan una expe-

riencia de compra diferente cumpliendo con sus expectativas como consumidor.

Bajo este concepto se regira el portafolio del proyecto que se plantea en este docu-
mento, concepto a partir del cual la atencion personalizada y capacidad poder ofrecer

=]

i . ¥



PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA SEDE ESMERALDAS ALBA CEDENO RODRIGUEZ

lo que el cliente necesita, corresponde el medio con el que se satisface al cliente a
cambio de su dinero.

Para que los consumidores deseen comprar un producto, primero deben observarlo,
luego analizan la calidad y precio del mismo, una de las determinantes es el color por
lo que en el estudio de mercado realizado se pudo determinar los colores que prefie-
re la muestra tomada de la poblacion de la ciudad de Esmeraldas y se obtuvieron los

siguientes resultados:

COLORES DE PREFERENCIAS | CANTIDAD |PORCENTAJE
CLAROS 91 23,70%
OSCUROS 86 22,40%
VARIADOS 207 53,91%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.

GraficoN2 7
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Como se puede observar el 563,91% de las personas encuestadas opinaron que pre-
fieren los colores variados, no existe diferencia significativa entre el porcentaje de

personas que opinaron que prefieren colores claros y colores oscuros. Se manifiesta
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que mas de la mitad de personas prefieren colores variados, lo que indica que la

Boutique para hombres deberfa ofrecer una gama de productos en colores variados.
3.4.8. APERTURA COMERCIAL.

La ventaja principal de la apertura comercial o de mercados es el incremento en
numero y amplitud de los mercados para los productos para hombres. La integracion
de los mercados, que es parte de la apertura comercial, agudiza la competencia en-
tre los proveedores, de aqui se desprende que los productores buscar una mayor efi-
ciencia en la produccién y comercializacion, lo que traeria aparejado una mayor pro-

ductividad y competitividad.

El gobierno del Ecuador, se ha propuesto elevar la eficiencia competitiva de la indus-
tria nacional e impulsar las exportaciones manufactureras. La forma de lograrlo ha
sido a través de la apertura comercial, presionando asi a la industria nacional a ele-
var su eficiencia competitiva, brindandole facilidades para importar insumos y tecno-

logia, necesarios para la modernizacion productiva.

La apertura comercial no solo beneficia a las industrias, también beneficia a los loca-
les comerciales ya que no existen medidas gubernamentales que impidan la venta de
productos o articulos que necesitan los consumidores del pais por lo que se podria

decir que los ofertantes tienen los siguientes derechos®:

o FEl derecho a introducir cualquier producto en cualquier tamarfio y estilo, siem-
pre que no ponga en peligro la salud o la seguridad personal.

o Derecho a cobrar cualquier precio por ese producto, siempre que no exista
discriminacion entre clases similares de compradores.

o Derecho a gastar cualquier cantidad en promover el producto, siempre que no

se defina como competencia desleal.

www.monograffas.cam/apertura comercial/ventajas y desventajas.

E
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e Derecho a usar cualquier mensaje relativo al producto, siempre que su conte-
nido o ejecucion no sea engafioso ni deshonesto.
o Derecho a usar cualquier plan de incentivo, siempre que no sea injusto o en-

gafioso.

3.4.9. EL CONSUMIDOR.

CONSUMIDORES INDIVIDUALES.

Los consumidores de la Boutique para hombres seran de tipo individuales, ya que el
cliente podra escoger los productos en el mismo local donde se van a exhibir. Se
mantendran relaciones estrechas con instituciones publicas y privadas para otorgar

crédito a sus trabajadores, pero como medio de captar clientes.

La ropa, accesorio y articulos para hombres que se ofertaran en la Boutique seran
destinadas al consumidor final, respetando sus gustos y tratando de satisfacer sus
necesidades; sin distribuir mayores cantidades de un producto, sino personalizando

la posible compra.

Como se puede observar en el grafico N° 13, las encuestas realizadas se dirigieron
tanto a hombres como a mujeres de la ciudad de Esmeraldas. Un 58,07% corres-
ponde al sexo masculino y un 41,93% fue aplicado al sexo femenino porque no so-
lamente los hombres compran articulos, ropa y accesorios para hombre, sino tam-
bién las mujeres que desean regalarles algo a ellos que les guste y llene sus expec-

tativas.

SEXO CANTIDAD | PORCENTAJE

FEMENINO 161 41,93%
'MASCULINO - 223 58,07%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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GraficoNe 13
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Autor: Alba Cedeno R,

3.4.10. CARACTERISTICAS Y SEGMENTACION DEL MERCADO.

Los hombres tienen necesidades especificas desde el punto de vista biolégico, de
usos y costumbres y de la cultura. En tal sentido los hombres comienzan a demandar

mas productos para ellos.

Entre las caracteristicas mas importantes de la creacion de una Boutique en Esme-
raldas es que estara orientado a los hombres porque se observa que a diferencia del
mercado de las mujeres estos no se encuentran satisfechos con las marcas y mode-

los actuales; es decir no existe una oferta adecuada.

Los productos ofertados por la Boutique para hombres irdn dirigidos al segmento de
ingresos medio-alto y ofrecera productos para hombres entre 15 y 64 afios, los que
podran ser adquiridos por hombres y mujeres de la ciudad.

Para recopilar informacion sobre los gustos, preferencias y necesidades de los dife-
rentes grupo de edad se encuestd a personas de los distintos grupos de edad como

se detalla a continuacion:
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EDAD CANTIDAD | PORCENTAJE
15-19 64 16,67%
20-24 68 17,71%
25-29 49 12,76%
30-34 33 8,59%
35-39 30 7,81%
40-44 40 10,42%
45-49 28 7,29%
50-54 31 8,07%
55-569 26 6,77%
60-64 16 3,91%

TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.

GraficoN2 15

m15-19

20,00
- 120-24
1500 1 25-29

10,42%
10,00 4 7‘29‘%07‘&‘77% 3034
v ; ! 3]91% 1135-39
>901 . , [ [ I J 140-44
000 +~ ' ~ -
[DAD 5054
Autor: Alba Cedeno R.

Los mayores porcentajes en grupo de edad son los de 20-24 con el 17,71% y de 15-
19 con el 16,67%, siendo las personas en este rango de mucha importancia para el
analisis, porque son la posible demanda que la Boutique para hombres debe aprove-
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char, al ser estos grupos de edad quienes tienen mayores eventos y tendencia a
comprar ropa, accesorios y articulos.

Otro grupo importante de personas encuestadas son las del rango de edad entre 25-
29 que ocupan el 12,76% y las de 40-44 con el 10,42% quienes en su mayoria se

considera deben ser personas estables econémicamente y con poder adquisitivo'.

Para obtener una diferenciacion de los productos ofertados, estos estaran centrados
en el cliente para lo cual se tendra una interaccion constante con el mercado.
Ademas se tendra modelos, disefios y colores que se encuentren de acuerdo a la

moda, satisfaciendo los deseos de los consumidores.
3.4.11. MERCADO PROVEEDOR.

Para que una Boutique con la exclusividad de ropa, accesorios y articulos para hom-
bres de calidad, se necesitaran proveedores tanto nacionales, como internacionales,

que se detallan a continuacion:

PROVEEDORES MARCAS %DEPEN CALIF

NACIONALES

FASHION PLAZA BODY GLOVE, GREAT, FOX SIL- 15% A
VER, VAN COBER SORF

ROMAC TOTTO, CALVEN CLEIN, TOMMY 11% Cc
HILFIGER

SOFY A & A INTERNACIONAL, ARBE- 8% B
GROBIE.

SOES INTERNATIO- | HUNDER, REXEL, VITORY, WAL- 9% A

NAL MER, ROGER'S

COLOMBIA

ADRALY MAO,STEVEN, ADDIDAS, 3H ITA- 10% C

Calle 14 LIA, DKNY, ARMANI JEANS

ZAFRA CHEVINION,AMERICANINO, 12% A
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Calle 14 DOLCE Y GABBANA

GASOLINA DIESEL, NIKE, REEBOOK, ADDI- 10% A
Carrera Sexta Av. 4 DAS, BURBERRY

PANAMA

SPORT CITY FARICHI, HOLLISTER, SERO, 5% A
Zona D, Calle 18 NAUTICA, LEVI'S’

LA FASHION POLO GOLF, POLO BY RALPH 14% B
Zona C, Calle 13 LAUREN, LACOST

PURA MODA IMPERIAL, SAMPORIO, GUCCI, - 5
Zona F, Calle 13 MANGO

Elaborado por: Alba Cedefio

La calificacién se realizé de acuerdo a la dependencia que se tiene del proveedor,

oportunidad de la recepcion y costo de mercaderia.

A (Alta)._ Se compra mucha cantidad de producto, su oportunidad de recepcion y

costo de mercaderia son favorables.

B (Media)._Aunque se compre una cantidad considerable de productos, su oportuni-

dad de recepcién o costo de la mercaria no son muy favorables.

C (Bajo)._No se le compra en gran cantidad productos y su oportunidad de recep-

cién o costo de mercaderia no son muy favorables.
3.4.12. MERCADO COMPETIDOR.

Como el establecimiento comercial que se propone, es donde se realiza la venta de
ropa, accesorios y articulos de hombres, la competencia no seria totalmente directa,
se podria pensar como competencia tanto a los negocios que venden ropa y acceso-
rios en la ciudad, porque no existen pocos locales que vendan articulos para hom-

bres; y ninguno realiza las tres actividades a la vez.
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Al analizar profundamente los negocios que venden productos para hombres, se en-
cuentra que estas poseen mayor cantidad de ropa y accesorios para damas y man-
tienen un pequefio espacio para los caballeros sin variedad para elegir.

Para realizar un andlisis detallado de la competencia se tuvieron en cuenta 4 aspec-

tos, basados en la fichas de observacion:

Variedad: Se refiere a la cantidad de opciones de ropa y accesorios que existen en
la tienda teniendo en cuenta tamario, disefio y material del producto. Se evalué de

una forma cualitativa (Malo, Bueno, Excelente).

Precio promedio: Es el precio promedio de la ropa, accesorios y articulos para

hombres que existen en la tienda.

Marcas: Se refiere a las marcas que son distribuidas por cada una de las tiendas.

Ubicacién: Siendo la ubicacion un punto critico en el éxito del negocio, se analizé la
ubicacién de la competencia. En este punto también se analizé la decoracion del es-
tablecimiento comercial. Se evalué numéricamente de acuerdo a una escala de 1 a

5, donde 1 es la peor ubicacion y 5 la mejor.
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3.4.14. POSICION DE LA BOUTIQUE FRENTE A LA COMPETENCIA.

La Boutique para hombres ofrecerd mejores precios que los almacenes existentes, la
estrategia es comprar directamente a los distribuidores de Colombia y Panama, sin la

utilizacion de intermediarios asegurando que los productos sean de calidad.

Las condiciones de pago seran de contado, crédito personales y con tarjeta de crédi-
to. Los plazos de las ventas a crédito fluctuaran desde 1, 2 y 3 meses a crédito per-
sonal y con las tarjetas de crédito hasta 6 meses, pero el cliente asume las comisio-

nes e intereses de la respectiva tarjeta.

Se ofrecera para incentivar las compras descuentos del 10% en la compras mayores
a $60,00 délares. En los dias festivos se rifaran 6rdenes de compras entre los com-
pradores desde el mes anterior al dia festivo y se haran ofertas de productos.

Se contratara publicidad todos los meses, para promocionar la tendencia al buen
vestir de los hombres, promocionando los productos ofertados, variedad, precios y

promociones.

Un aspecto importante es que seria el primer local en Esmeraldas dedicado a la ven-
ta de ropa, accesorios y articulos para hombres en un solo lugar y que podria tener

acogida inmediata por la demanda insatisfecha de productos para hombres existente.
3.4.15. ESTRATEGIA COMERCIAL.

La satisfaccién de los clientes es inicamente una forma de obtener beneficio, por lo
que la Boutique para hombres debe analizar los gustos de los adolescentes, jovenes
y padres de familia para desarrollar estrategias comerciales con el fin de obtener la

mayor cantidad de clientes posibles.
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3.4.15.1. CICLO DE VIDA.

Si bien es cierto que la moda esta siempre evolucionando, no se puede dejar de
mencionar que ésta es tan particular que a pesar de parecer ir hacia delante, también
va en circulos, porque después de determinado tiempo al final la moda vuelve, pero
cada vez que lo hace se ve modificada por la evolucién en los materiales, y, l6gica-

mente, por los cambios que ha sufrido la sociedad.

Aungue la moda vuelva tiene que adaptarse a las nuevas circunstancias: sus telas
deberan ser mas livianas, sus disefios mas comodos, y ante todo debe estilizar la fi-
gura. Es por esto que no se puede mantener grandes cantidades de ropa en la Bou-
tique para hombres, porque si pasa de moda, nadie va a querer comprarla, el inven-
tario de ropa debe renovarse cada mes si es posible, aunque existen hombres que
les gusta mantener el estilo clasico. Los accesorios como gorras, pafiuelos, relojes,
pulseras también se sujetan a la tendencia de la moda, a diferencia de los articulos
que no tiende a variar al corto plazo y de los cuales se podria mantener un inventario

mas estable.

Para determinar la posible rotacién del inventario de los productos ofertados en la
boutique, en las encuestas realizadas, se les pregunté a las personas cada queé
tiempo compraban ropa, accesorios y articulos para hombres, lo que dio como resul-
tado que el 37,76% compran ropa, accesorios o articulos para hombres cada 3 me-
ses, el 29,43% compran una vez al mes, el 25,52% cada 6 meses. En un menor por-
centaje, pero no menos significativo el 4,95% compran una vez por quincena lo que
indica que la Boutique para hombres debera captar la mayor cantidad de clientes po-
sible, exhibiendo sus productos e innovando todo el tiempo. El 2,34% que casi hunca
compran productos para hombres, se lo puede atraer con el buen servicio y variedad

gue se ofrezca.
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TIEMPO EN QUE COMPRA CANTIDAD PORCENTAJE
UNA VEZ POR SEMANA 0 0,00%
UNA VEZ AL MES 113 29,43%
CADA 6 MESES 98 25,52%
UNA VEZ POR QUINCENA 19 4,95%
CADA 3 MESES 145 37,76%
CASI NUNCA 9 2,34%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cederio R.
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3.4.15.2. TALLAS.
Segun el estudio de mercado realizado a los ciudadanos esmeraldefios donde se les
preguntd las tallas en camisas y pantalones que con mas frecuencia compra, se ob-

tuvieron los siguientes resultados:

TALLAS DE CAMISAS [CANTIDAD |PORCENTAJE
TALLA S 87 22,66%
TALLAM 161 41,93%
TALLA L ' 113 20,43%
TALLA XL 23 5,99%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Se hace imprescindible determinar las tallas mas demandas, porque se convertiria
en el producto principal que la Boutique debe ofrecer. Se identifica claramente que
las tallas de camisas y camisetas para hombres mas compradas que son la talla M
con un 41,93% vy la talla L con 29,43%, sin embargo también existe una demanda
significativa en de talla S con un 22,66% y un menor porcentaje en la talla XL con un
5,99%.

TALLAS DE PANTALONES |CANTIDAD | PORCENTAJE
TALLA 30 59 15,36%
TALLA 32 102 26,56%
TALLA 34 153 39,84%
TALLA 36 35 9,11%
TALLA 38 32 8,33%
TALLA 40 3 0,78%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Los pantalones y pantalonetas, son otro producto primordial que la Boutique para
hombres ofrecerd; por lo que es importante conocer la talla de pantalon que mas
compra la ciudadania esmeraldefia. Como resultado de la tabulacion se comprobé
que la talla 34 es la mas comprada con un 39,84%, siguiendo la frecuencia la talla 32
con un 26,56%, Con menores porcentajes se observa ademas que la talla 30 es
comprada en un 15,36%, la talla 36 con un 9,11%, la talla 38 con un 8,33% y la me-
nos comprada es la talla 40 con el 0,78%.

La Boutique tendra variedad en camisas, camisetas, pantalén y pantalonetas, basan-

dose en las tallas que tienen mayor demanda segun el estudio realizado.
3.4.15.3. PRECIO.
Para determinar los precios de ventas es necesario conocer los precios de la compe-

tencia a fin de tratar de mejorar la oferta en precios del mercado, por lo que se ha

realizado un promedio de precios a los que vende la ropa y articulos la competencia:
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COSTO
LUGAR . .
Ropa* Accesorios** | Articulosg***
KIKES .
$17-$65 $7-$180 No tiene
Av. Bolivar y Juan Montalvo
SUSAN SHOPING
Av. Piedrahita y Manuela Ca- $12-$90 $12-$120 No tiene
fiizares
PAOLYS FASHION
Av, Salinas entre Olmedo y $12-$48 $8-$18 No tiene
Coldn

Elaborado por: Alba Cedefio R,
*  Conjunto de prendas de tela de hilo, algodon u otras materias.
(Ej: camisetas, pantalones, medias, etc)
**  Dependen de la ropa, se utilizan para dar elegancia y estilo.
(Ej: reloj, pulsera, gorras, zapatos, etc)
*** Son objetos de adorno, para el uso en la oficina y el hogar.
(Ej: lamparas, relojes de pared, pisa papel)

La determinacion del precio de venta, es una de las decisiones estratégicas mas im-
portantes ya que, el precio, es uno de los elementos que los consumidores tienen en
cuenta a la hora de comprar lo que necesitan.

El cliente estara dispuesto a pagar por los bienes y servicios, lo que considera un
precio "justo", es decir, aquel que sea equivalente al nivel de satisfacciéon de sus ne-
cesidades o deseos con la compra de dichos bienes o servicios. Por otro lado, la

empresa espera, a través del precio, cubrir los costos y obtener ganancias.
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La Boutique para hombres tendra los precios promedio siguientes:

TIPOS DE PRODUCTOS PRECIO PROMEDIO
CAMISAS Y CAMISETAS $ 20,28
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 26,12
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $ 6,68
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 22,05
RELOJES Y PERFUMES $ 52,61
OTROS ' $ 27,25
PROMEDIO DE PRECIOS DE LOS TIPOS DE PRODUCTOS $ 25,83

Los precios de venta promedios son muy competitivos porque se comprara directa-
mente en los distribuidores de ropa, accesorios y articulos para hombres sin tener
que pagar un costo adicional a los intermediarios.

3.4156.4. MERCADO DISTRIBUIDOR.

La distribucion de la ropa, accesorios y articulos para hombres sera directa (Provee-
dor-Boutique-Cliente). Se estableceran condiciones entre los Proveedores y la Bou-
tique sobre los créditos, transporte y recepcioén de la mercaderia a fin de mantener
una buena relacion con los mismos, enmarcados en el respeto y la responsabilidad.
También se estableceran condiciones para los clientes sobre los créditos que se les

otorgue y devoluciones de productos.
La Boutique cuenta con proveedores nacionales e internacionales, asi mismo para

los transportar la mercaderia se utilizara los transportes provinciales e internaciona-
les cumpliendo con todos las disposiciones de ley para transportar estos productos.

-DOR= BOUTIQUE =y oMENTES
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3.4.15.5. VARIABLES EXTERNAS.

Las variables externas influyen de manera directa en el desenvolvimiento de la acti-
vidad comercial de las caracteristicas que se quiere implementar, entre las principa-

les se pueden nombrar:

Politica Fiscal: En el Ecuador, toda persona para desarrollar actividades comercia-

les bajo una razén social, debe obtener un RUC y emitir facturas de sus ventas, por
lo que la Boutique debera cumplir con esta medida porque las facturas seran el so-
porte al declarar el IVA e Impuesto a la renta que también son una obligaciéon de to-

dos los ecuatorianos.

Empleo: El codigo del trabajo protege el bienestar de los empleados y para el afio
2010 se ha fijado el salario minimo vital en $240,00. Las personas que contrate la
Boutique no podran ganar menos de este minimo y cumplir con los beneficios de ley

para los trabajadores.

Economica: La inflacion del 2009 se situé en 4.09%, frente a la estimacion de "por
debajo del 10 %" prevista para este afio, lo que hace que los consumidores pierdan
poder adquisitivo al no poder adquirir la misma cantidad de productos que compraba.

Crediticia: La tasa referencial activa segun el Banco Central, hasta noviembre del
2009 para los créditos comerciales de las Pymes que es el sector donde se ubicaria
la Boutique es del 10,92%.

En el Banco de Guayaquil se ubica en 17,92% la tasa activa y 14.00% la tasa pasiva,
si se decide aplicar un crédito en este Banco, para obtener un crédito que ayude a
solventar el capital de trabajo que necesita la Boutique para iniciar sus operaciones;
debera pagarse un interés referente a esa tasa.

B
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3.4.15.6. ANALISIS F.O.D.A.

Para el disefio de la matriz FODA se realiza un relevamiento de las fortalezas, debili-
dades, amenazas y oportunidades de la creacién de una Boutique para hombres en
la ciudad de Esmeraldas. Es necesario aclarar que la matriz sitia a la organizacion

desde el punto de vista estratégico en un momento determinado.

Para la confeccién de la matriz se lleva a cabo una evaluacion tanto de los factores
internos, como los externos de la empresa, para determinar que tipo de estrategia se
utilizaran para obtener mejores resultados. De esta manera se realiza una lista con
las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de la Boutique dedicada a la

venta de ropa, accesorios y articulos a saber:

FORTALEZAS.

o Concepto distinto dentro del mercado de boutique para caballeros, diferencia-
da de la competencia, que no presta una buena variedad de productos como
el de asesoria de imagen que ayudara al cliente a combinar las prendas ad-
quiridas.

e Seccion de cada una de los etilos que se ofreceran, para que el cliente gane
tiempo al momento que esta buscando ropa, accesorio o articulo.

e Marcas exclusivas y originales, el cliente ya no tenga que salir de la provincia
para conseguir estos.

e Excelente ubicacion; se obtendra visitas de transetintes frecuentes.

o Facilidades de pago, se aceptan todas las tarjetas de crédito, asi como planes
de acumulacién, crédito directo a empresas, cheques posfechados, etc.

e Excelente servicio al cliente, nuestro personal va a estar capacitado para brin-

dar una excelente atencion.

3
1. )
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DEBILIDADES.

o Poca experiencia en el mercado, pero con nuestro plan de marketing se va a
dar a conocer la boutique para captar mas rapidos clientes.

o Baja rotacion inicial de inventarios

OPORTUNIDADES.

o Unico local con venta de ropa, accesorios y articulos para caballeros en Esme-
raldas
o Captacion rapidamente de un mercado subantendido.

o Se podria colocar una sucursal en Atacames o Quininde.

AMENAZAS.

e Creacion de nuevas Boutique que vendan productos solo para hombres.

e Externalidades relacionadas con los impuestos, como |as medidas de salva-
guardias a articulos importados de otros paises.

o Rivalidad con los competidores méas cercanos por la participacion del merca-

do.

3.4.15.7. ESTRATEGIAS DE VENTAS, PROMOCION, PUBLICIDAD.

o Para una mejor promocion y publicidad de ropa, articulos y accesorios de la
Boutique para Hombres se hara uso de los medio de comunicacion que es una
de las formas de llegar a mas personas a través de la publicidad tanto en radio

como en television promoviendo la compra de los productos ofertados.

e Se generara una pagina web de la Boutique, cabe recalcar que en la actuali-

dad es mucho el uso del internet hasta los mas pequefios del hogar les gusta

70 Y
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hacer uso de estos medios y porque no aprovecharlo para que mas clientes

conozca la Boutique y 108 productos ofertados.

o Ademas se entregaran a todos los clientes y a los transeuntes fuera de la Bou-
tique para Hombres tripticos, dipticos, folletos, anuncios, boletines y catalogos

acerca de las promociones y productos ofertados.

o En temporadas bajas para la Boutique se promovera la compra con precios

bajos y kit de productos para garantizar movimiento comercial en todo momen-

to.

e Los maniquies se los cambiara cada semana con los diferentes estilos de ro-
pa, accesorios y articulos ofertados, con la finalidad que las personas puedan

observar todos los productos que sé estan ofertando en el momento.

o El local sera arreglado segun los dias festivos, San Valentin, Dia del Padre,
Navidad, Afio Nuevo, Fiestas de la Provincia, efc. Cada cierto periodo de
tiempo o cambio de temporada se promovera desfiles donde se pondra a ex-
hibicion la ropa de moda y como gran inauguracion se hara un desfile en-
tregandose anuncios y catalogos a cada persona  se acerque a observar

aunque sea solo por curiosidad.

o Como motivacion para los clientes frecuentes se entregaran tarjetas que con
el derecho a crédito en sus compras de hasta seis meses plazo, asegurando
la fidelidad de los mismos. Ademas se haran convenios con instituciones
publicas y privadas para que todos sus trabajadores puedan acceder a crédi-

tos en la Boutique.

e Una buena manera de medir el resultado de las acciones comerciales, es
hacer entrevistas a los clientes preguntandoles: ¢, Coémo conocio la Boutique?
¢ donde vio o escucho las promociones?, ,como se entero de los productos

ofertados? Concretamente, ique fue lo que mas le llamo la atencién de la
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Boutique? ¢,Qué otros productos o facilidades quisiera que ofrezca? Del anali-

sis de las respuestas se podran crear estrategias para satisfacer a los clientes.

3.416. PROYECCION DE VENTAS.
Al preguntarle a las personas encuestas ¢Qué tipo de ropa, accesorios o articulos
para hombres son los que Ud. compra més a menudo?, se obtuvieron los siguientes

resultados:

PRODUCTO CANTIDAD | PORCENTAJE
CAMISAS Y CAMISETAS 167 40,89%
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS 81 21,09%
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR 34 8,85%
PANTALONES Y PANTALONETAS 63 16,41%
RELOJES Y PERFUMES 41 10,68%
OTROS 8 2,08%
TOTAL | 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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El 40,89% de personas encuestadas compran mas a menudo camisas y camisetas,
el 21,09% correas, zapatos, gorras y billeteras y un 16,41% pantalones y pantalone-
tas que serian los productos de mayor demanda en ropa, accesorios y articulos para
hombres. El 10,68% contestaron que compran mas relojes y perfumes, el 8,65%
compra medias, pafiuelos y ropa interior, el 2,08% que respondieron comprar otros
productos como maletas, portafolios, porta retratos, llaveros y agendas. Cabe recal-
car que estos porcentajes se obtuvieron no solo de la opinion de los hombres sino
también de mujeres que tienden a comprar productos para hombres.

La ciudadania esmeraldefia tiene una gran aceptacion con la idea de crear una Bou-
tique que venda solo productos para hombres, ante esta necesidad un 88,28% con-
testé de manera favorable a la creacién de un negocio con estas caracteristicas y
apenas un 5,47% de personas encuestadas no les gustaria se creara una Boutique
para hombres en la ciudad, debido a que segun su criterio, ellos no compran mucho
y cuando viajan a otras ciudades compran ropa, accesorios o articulos que necesi-
tan. El 6,25% es indiferente a la idea, tomando en cuenta que se encuestaron a dife-

rentes grupos de edad y tanto al sexo masculino como femenino.

BOUTIQUE PARA HOMBRES | CANTIDAD |PORCENTAJE
Sl 339 88,28%
NO 21 5,47%
INDIFERENTE 24 6,25%
TOTAL 384 100,00%

Elaborado por: Alba Cederio R.
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Para proyectar las ventas mensuales que la Boutique podria alcanzar, se ha tomado
como base la proyeccion de la poblacion del sexo Masculino del Area Urbana del
Cantén Esmeraldas de 15 a 64 afios de edad en el afio 2010, que es 83.775 hom-

bres.

De acuerdo al estudio de mercado realizado 88,28% de las personas encuestadas
respondieron que les gustaria se creara en Esmeraldas una Boutique para hombres,
lo que significa que se tendria una aceptacion de 73.956. En referencia a la pregunta
realizada sobre la satisfaccion de la personas con los productos que se ofertan en la
actualidad, el 59,38% se encontraban insatisfechos, es decir 43915 personas.

De estas personas se pronostica en referencia a la pregunta realizada en el estudio
de mercado sobre la frecuencia de compra; que el 34,38% asistirian a la comprar
quincenal o mensualmente a la Boutique, lo que significa 15.098 personas al afio.

En el estudio de mercado realizado se identificé que el 64,06% de personas prefieren
productos de calidad y marca para hombres. La Boutique se dedicara a satisfacer las
necesidades de estos hombres con productos de mayor calidad que los del mercado,
por lo que sus clientes potenciales serian 9.672 personas, de las cuales segun la
muestra tomada de la poblacién el 61,98% poseian trabajo, 5.995 personas y el
38,02%, 3677 personas no poseen trabajo.

En resumen:
83.775 Pob. Sex Masc. A Urbana Can Esme 15-64 aiios
73.956 88,28% Aceptacion
43.915 59,38% Insatisfechos
16.098 34,38% Frecuencia anual de compra
9.672 64,06% Preferencia calidad y marca
5.995 61.98% Trabajan
3.677 38,02% No Trabajan
7.254 75% comprarian en la Boutique
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Haciendo una proyeccion de ventas medianamente positiva, se parte que el 75% de

los 9.672 clientes potenciales, acudiran a comprar a la Boutique anualmente; es decir

7.254 personas; incluyendo también a las personas que no trabajan que podrian ser

jévenes.

Aplicando el porcentaje a las 7.254 personas de acuerdo a los tipos de productos

que las personas compran con mas frecuencias, segun el estudio de mercado se ob-

tiene el siguiente cuadro:

CONSUMO CONSUMO
TIPOS DE PRODUCTOS PORCENTAJE| APARENTE | APARENTE
MENSUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS 40,89% 247 2.966
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y
BILLETERAS 21,09% 127 1530
MEDIAS, PANUELOS, ROPA IN-
TERIOR 8,85% 53 642
PANTALONES Y PANTALONETAS 16,41% 99 1.190
RELOJES Y PERFUMES 10,68% 65 775
OTROS 2,08% 13 151
TOTAL 100,00% 605 7.254

Elaborado por: Alba Cedefio R.

Lo que es factible porque se pronostica que diariamente se venderian 25 unidades

entre ropa, accesorios y articulos para caballeros; que se lograra por las facilidades

de crédito y estrategias de venta que la Boutique utilizara para ganar clientes.

3.5.

3.5.1. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS.

INGENIERIA DE PROCESOS.

o La Boutique para hombres brindard productos de calidad, con atencion de

primera y asesoria en las compras que los clientes deseen realizar.

(=]
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e Las ropas son de marcas caracterizadas por la originalidad de las prendas, al

gusto de cada uno de los posibles compradores.

e Los articulos se basaran en objetos especiales dirigidos a obsequios que se

puedan realizar a los hombres, o que ellos deseen tener para su uso personal.

e Los accesorios seran diversos manteniendo la originalidad, comodidad y dis-
tincion para el cabello de hoy, que siempre desea lucir bien y a la moda segin

sea la tendencia.
3.5.2. PROCESO DE COMERCIALIZACION.

La Boutique para hombres solo se dedicara a la comercializacion de productos no

realizara ningn proceso de produccion.

El proceso de comercializacion de ropa, accesorios y articulos en general para hom-
bres se lo hara en su propio local, utilizando publicidad de los articulos comercializa-
dos para que la ciudadania esmeraldefia visite la Boutique y adquiera los productos

que alli se van a ofrecer.

La Boutique para hombre tiene la finalidad de ofrecer todo tipo de articulos para
hombre manteniendo la exclusividad de sus productos y esa sera uno de los mensa-
jes que se les dara a los potenciales compradores dandole originalidad a cada com-

pra.
3.5.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE COMPRA.

Una de las prioridades de la Boutique para hombre sera la buena atencién al cliente,
ya sea que adquiera un producto o simplemente quiera saber lo que se ofrece en la

Boutique.

(7]
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El cliente ingresa al local en seguida, un vendedor o vendedora se le acercara para
conocer lo que desea el cliente y ofrecerle alternativas de compras, se le pide al
cliente indique que desea adquirir o simplemente observar para mostrarle, es aqui
donde el vendedor clasificard si se trata de un proceso para la venta de ropa o un
proceso para la venta de accesorios o un proceso para la venta de un articulo en ge-

neral.

Si el cliente desea prendas de vestir se le llevara a los percheros donde se encuen-
tren las mismas, es aqui donde el vendedor preguntara el tipo de prenda de vestir
desea puede ser camisa, camisetas, pantalones, pantalonetas, corbatas, la talla, el

modelo, el color y la marca con la finalidad de satisfacer sus requerimientos.

En caso de que exista lo que el cliente ha solicitado se lleva al cliente a los vestido-
res para que se pruebe y verifique que su adquisicién sera la mejor eleccion; caso
contrario no exista lo requerido se le preguntara al cliente si desea ver otro producto

dandoles la asesoria necesaria.

Si el cliente al salir del vestidor queda conforme se le pregunta si esta satisfecho si
es asi se le indica el precio, se le pregunta si desea adquirirlo, si es asi se le ingresa
el pedido a caja y se pregunta si desea otro producto; si lo desea se le da asesoria,

caso contrario se verifica si tiene un pedido en caja.

Se pregunta al cliente si confirma el pedido, si lo desea el cliente cancela el pedido,
se le despacha el producto y se le hace la entrega de una publicidad con la finalidad
de que conozca los productos en la Boutique ofertados.

Dado el caso que no desee el pedido igual se le hace entrega de la publicidad por-
que quizas en ese instante no se animé a la compra, pero tendra una idea de los que
productos puede encontrar si visita el local en otra ocasion y eso a la vez hace que

su clientela y amigos de la misma conozcan la Boutique.
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El proceso para la venta de accesorios es el mismo, varia en que si el cliente desea
ver articulos sera llevado por el vendedor a las vitrinas, se le sacara el producto que
desea observar e incluso probar de ser necesario; se le preguntara el tipo de acceso-

rio que puede ser reloj, gemelos, pisa corbatas, billeteras, gafas, etc.

Se identifica marca preferida, disefio y color que el cliente busca, de gustérle alguno
se lo llevara a la sala de espejos donde podra observar que tal les luce y si esta sa-
tisfecho indicarle el precio; se le pregunta si desea adquirirlo y si es asi se le ingresa
el pedido a caja y se pregunta si desea otro producto, se le da asesoria si lo desea,

caso contrario se verifica si tiene un pedido pendiente en caja.

Se le pregunta al cliente si confirma el pedido, si es asi el cliente cancela el pedido,
se le despacha el producto y se le hace la entrega de una publicidad con la finalidad
de que conozca los productos en la Boutique ofertados, dado el caso que no desee

el pedido igual se le hace entrega de la publicidad.

El proceso para la venta de articulos en general se diferencia de los anteriores por-
que el cliente sera llevado por el vendedor a los mostradores donde se encuentran
dichos articulos, donde se le preguntara e incluso se le asesorara sobre el tipo de
articulo que puede adquirir seguin la ocasion porque estos estaran mas orientados
para obsequios o arreglos personales para los hombres que pueden ser lamparas,

reloj despertador, colgadores de corbatas, etc.

Debido a las preferencias se le preguntara al cliente si desea en alguna marca, dise-
fio o color en especial, si sus expectativas han sido satisfechas se lo llevara a la sala
de probador de articulos para garantizar el funcionamiento de los mismos y si el
cliente esta conforme, se le indica el precio, se le pregunta desea adquirirlo si es asi
se le ingresa el pedido a caja y si desea otro producto se le da asesoria, caso contra-

rio se verifica si tiene un pedido pendiente en caja.
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Se le pregunta al cliente si confirma el pedido, si lo desea el cliente cancela el pedi-
do, se le despacha el producto y se le hace la entrega de una publicidad con la finali-
dad de que conozca los productos en la Boutique ofertados, dado el caso que no
desee el pedido igual se le hace entrega de la publicidad eleccion.
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3.5.4. FLUJO DE PROCESO.
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LA BOUTIQUE

VENDEDOR SE ACERCA AL
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3.5.4. SISTEMA DE COMERCIALIZACION.

En lo que respecta a prendas de vestir de la Boutique para hombres ha realizado una
clasificacion dependiendo del estilo de los clientes que son:

ROPA FORMAL.

Compuesto de la leva, chaquetones, pantalon de tela, camisas manga

3

larga, todos con un estilo ejecutivo ideal para reuniones, compromisos
sociales, para la oficina, una entrevista de trabajo, etc. Ideales para
ocasiones donde la distincion y elegancia son muy importantes. Se

dispondra de una gama de modelos, colores, tallas y marcas con el fin

de que el cliente tenga opciones para elegir.

ROPA CASUAL.

El estilo casual es el que cominmente se utiliza y por el cual la ciuda-
dania esmeraldefia tiene preferencia, esta formado de chaquetas, ca-
misas manga largas o mangas cortas segtn el gusto, pantalones de

tela o jean, lo que respecta a accesorios de este estilo se describe mas

adelante.

ROPA SPORT.

Este estilo también es bastante utilizado por los esmeraldefios dado
. que su clima les permite vestirlo, siendo natural ver a una persona ves-
tir pantaloneta no solo para la playa si no para sus actividades regula-
' res, se utiliza mucho lo que son camiseta mangas cortas, con cuello o

- cuello en V, la camisetas de dividi en diferentes disefios, modelos.

(o |
J
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Una de las cosas que debe tener presente la Boutique es la variedad de colores que
las personas prefieren, informacién que se puede apreciar en las encuestas realiza-

das a los esmeraldefios.
ACCESORIOS.

A igual que las prendas de vestir los accesorios son muy utilizados por los hombres y

hay gran variedad de ellos, se utilizan de acuerdo a lo que visten y a la ocasion.

¥ Existen una infinidad de accesorios como relojes, gorras, gafas, ge-
i
’ . . P
@ melos, corbatas, corbatines, billeteras, llaveros, cinturdn, pisa corba-

tas, encendedores, tarjetero, esferos, maletines, etc.

ARTICULOS EN GENERAL.

La Boutique para hombres no solo estara orientada a la venta de ropa y accesorios,
también se vendera articulos que pueden ser ideales para obsequios, muchas veces
cuando hay un compromiso donde se debe dar un pequefio presente no se tiene idea
de qué regalar y es alli donde la Boutique quiere colaborar dando ideas y ofreciendo
productos como: porta pipas, juego de llaveros, porta corbatas, calendarios circular
con elegantes disefios, encendedores, licorera llavero, reloj de veladores, bolsos de
manos, bolso de viaje, bolsos deportivos, paraguas, joyeros, corbatero de viajes, su-
jeta billetes, lamparas de noche, estuche de herramientas, linternas, reloj de arena,
reproductor DVD portatil, maletas, corta puros, ceniceros, juegos de mesa, aviones,
carros, motos de coleccién a escala, entre otros.

Todos estos productos podran ser cancelados, al contado o con tarjeta de crédito,
ademas se dispondra del sistema acumulativo para que el cliente una vez que tenga
el dinero necesario pueda disponer del producto requerido, en todo momento se
haran publicidades tanto por radio como por television, se daran volantes y hojas pu-
blicitarias a los potenciales compradores que ingresen a la Boutique.

(=]
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Por periodos se realizaran ofertas y promociones con la finalidad de que la Boutique
crezca en clientela y se haga conocer, ademds se dara la mejor atencioén dando su-
gerencias de compras y asesorias segun la caracteristicas particulares de los clien-

tes que ingresan al local con cierta incertidumbre de no saber que comprar.

3.5.6. LOCALIZACION Y TAMANO.

Cada dia la localizaciéon se relaciona mas estrechamente con la comercializacion y
venta de productos. Su importancia es fundamental y sobre todo en el servicio que

se pretende ofrecer, donde el contacto con el publico objetivo es la base del servicio.

Para efectos de elegir la mejor ubicacion de los puntos de venta, se tendréa en cuenta
la investigacion de mercado realizada, donde se puede notar en el grafico N°5 que el
70,90% de las personas, opinaron que les gustaria que la Boutique esté ubicada en
el centro de la ciudad; por lo que se puede identificar el lugar donde acertadamente
puede funcionar la Boutique, asegurando que los clientes acudan a comprar con la

mayor comodidad posible.

UBICACION BOUTIQUE |CANTIDAD | PORCENTAJE
LAS PALMAS 49 12,96%
CENTRO 268 70,90%
CODESA 55 14,55%
OTRO 6 1,59%
TOTAL 378 100,00%

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Un menor porcentaje de persona, opinaron que les gustaria que se creara la Bouti-
que para hombres en el sector de Codesa que conforman el 14,55% y otras en las
Palmas con el 12,96%: no siendo factible porque la mayor parte de personas preferir-
ia hacer las compras de ropa, accesorios y articulos para hombres en el centro junto
con los otros productos que compra, pudiendo hacer comparaciones de marca, pre-

cio, disefio y calidad.

Se propone ubicar la Boutique en las calles Olmedo y 10 de agosto por las siguientes

razones:

e Sector céntrico,

¢ Calles bastantes concurridas por la gente,

e Parada de buses de la linea 1, cuyo recorrido es de las palmas a condesa y la
tolita,

e Cerca de instituciones financieras, restaurant, hoteles, tiendas de abarrote,
mueblerias, almacenes de calzado, barberias y almacenes de accesorios para

vehiculos.

En la actualidad Farmacias Econémicas estd ubicada donde se pretende ubicar la
Boutique, un local esquinero, de las dimensiones que se requeririan para iniciar la

Boutique para hombres.

3
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3.6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.
3.6.1. NOMBRE DEL NEGOCIO.

] BOUTIQUE PARA HOMBRES i‘
| “D’ ELLOS” [I

El nombre que se propone para la Boutique para hombres es D' ELLOS, porque en-
cierra la caracteristica fundamental que diferencia a este negocio de los existentes,
sera dedicada a satisfacer la necesidades de los ciudadanos esmeraldefios al poder
comprar un mismo local ropa, accesorios y articulos para hombres, sin tener la nece-
sidad de buscar por largas horas un producto para hombre como pasa en la actuali-

dad o viajar a otras ciudades para poderlo encontrar.
3.6.2. LOGO.

El logo se trata de un hombre vestido a mitad vertical con ropa formal y la otra mitad
con ropa casual; es un logo que da a conocer al cliente los productos que la Boutique

ofrece y se muestra a continuacion:
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3.6.3. PROPUESTA DE VENTA.

La propuesta de venta seria D’ ELLOS, “un estilo para hombres”. Es un lema ven-
dedor porque los hombres tienen diferentes estilos y en la Boutique podran encontrar
variedad de productos que se ajusten a sus gustos y preferencias, rompera con el
paradigma de la vanidad sélo en mujeres, porque los estilos de hombres seran res-
petados e incentivados, creando clientes empoderados de la Boutique, por los pro-

ductos que ofrecera.

3.6.4. CARATERISTICAS Y TIPO DE ORGANIZACION.

La organizacion en Ja cual encajaria la Boutique para hombres es una sociedad de
hecho que tienen las siguientes caracteristicas®:

e Entre los socios de la sociedad de hecho existe la affectio societatis, o sea el
deseo comun de unir sus esfuerzos en un propésito lucrativo comun.

e Las sociedades de hecho no poseen personeria juridica y por lo tanto sus in-
tegrantes son los responsables ilimitados y solidarios por las deudas que la
sociedad de hecho contraiga.

o Cualquiera de ellos ejerce la representacién social.

e Cualquiera de los socios puede pedir que la sociedad se regularice, en cual-

quier momento, o de lo contrario, exigir su disolucion.

Cualquier medio de prueba es admisible para probar la existencia de la sociedad, por
eso es ventajoso a pesar de no ser una exigencia, que se haga algun contrato escri-
to, aunque sea privado, donde consten al menos, los aportes de cada socio. La so-
ciedad de hecho es mas facil de lograr al iniciar actividades con respecto a los otros
tipos de sociedades, inclusive no se necesita documento escrito, solo basta los do-

cumentos de los socios y algunos datos para comprobar el domicilio.

¢ www.derecho.laguia2000.com/.../sociedad-de-hecho

]
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3.6.5. CROQUIS DE LA BOUTIQUE.
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Boutique D’ ELLOS
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3.6.6. TAMANO DE LA BOUTIQUE.

Es necesario determinar el alcance de la Boutique para hombres dado que los pro-
ductos que se han de ofrecer son una gama variada y se necesita de un espacio

considerable para poder mostrar con elegancia lo que se tiene en existencia.

Todo tendra una ubicacién légica, puesto que se busca que el cliente se identifique
con el local, habran espacios para los percheros que contendran prendas de vestir
con sus correspondientes vestidores, existira un lugar donde estaran ubicadas las
vitrinas con los accesorios para ellos y mostradores para los articulos con su corres-
pondiente probador para la satisfaccion del cliente, ademas por la entrada se ex-
hibiran monigotes con estilos diferentes que le dara una opcion para que el cliente

pueda intentar utilizar ese estilo y a la vez estos monigotes daran una idea a la ciu-

=]
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dadania esmeraldefia de que productos se comercializan en la Boutique, todo esto

se muestra con la ilustracion a continuacion:

La Boutique sera atendida por dos vendedores, una mujer y un hombre, que estaran

a cargo de la comercializacion del producto.

La diferenciacion de sexos en los vendedores es con la finalidad que los clientes
puedan ser asesorados por los distintos sexos y en el caso que una dama acuda a
comprar algun producto para hombre, pueda ser asesorada por un caballero, dando-

le mas confianza en su compra.

Como se puede observar en el grafico dos estan atendiendo y una esta pendiente de
los vestidores; en caja estara el gerente o el duefio del negocio, por la puerta estara
ubicado el guardia de seguridad es importante darle la confianza al cliente dentro de

la Boutique para hombres.
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3.6.7. VISION, MISION Y OBJETIVOS.

Vision
“Ser una tienda tnica en su estilo con variedad, sofisticacion y diferenciacion, promo-
viendo la autoestima de los hombres en la ciudad”.
‘ Mision
\ “Ser una tienda renombrada en la provincia de esmeraldas, en cinco afios; por ser
productos de calidad y moda sélo para hombres, sorprendiendo a los clientes con

atencion especializada”.

Objetivos

e Satisfacer a la ciudadania esmeraldefia, en las necesidades de ropa, acceso-
rios y articulos para hombres que deseen, para que no tengan que viajar para
encontrar productos de acuerdo a sus gustos.

o Ofrecer una gama de productos diferenciados, exclusivos y obsequios que
puedan sorprender a los caballeros en ocasiones especiales.

e FEvaluar cudles son las tendencias actuales de compra en productos para
hombre, mediante la recoleccidon de informacién a la comunidad esmeraldefia,
con la finalidad de crear estrategias de venta y ofrecer productos que se ajus-
ten a las necesidades del cliente.

e Contribuir con el desarrollo de la provincia, generando empleo y dando apertu-

ra hacia ideas innovadoras.

3.6.8. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL.

| !
| ]
1]
i

{f!' GERENTE ADMINISTRATIVO |
| |
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CONTADOR VENDEDOR 1 VENDEDOR 2 GUARDIA
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FUNCIONES.

Identificacion del cargo: Gerente Administrativo

Finalidad del cargo: Responsable del correcto funcionamiento del estableci-

miento.

Funciones:

» Dirigir personal a cargo.

» Supervisar la ejecucion de las labores propias del local.

» Representar el establecimiento.

+ Responsable por los ingresos y egresos del establecimiento.

Responder por bienes y equipos del local.

Atender a los clientes.

Coordinar actividades de operacion, logistica y mantenimiento.

Coordinar las estrategias de mercadeo, servicio y fidelizacion trazadas por
los directivos.

» Recibir recaudo por concepto de ventas.

« Manejar caja menor,

» Atender quejas y reclamos por parte de los clientes.

» Mantener actualizada la base de datos de clientes con informacion completa
como frecuencia de compra, valor, etc.

» Seguimiento a clientes antiguos y nuevos.

» Realizar pedidos de papeleria.

Requerimientos

+ Estudios: Profesional en administracion de empresas o carreras afines.

» Conocimientos: Relaciones publicas, servicio al cliente, mercadeo, manejo
de computador.

» Experiencia: Minimo 1 afio como administrador.

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Identificacion del cargo: Contador

Finalidad del cargo: Mantener la informacion actualizada sobre el estado fi-

nanciero y presupuestario del negocio facilitando asi la gestion comercial.

Funciones:

» Clarificar y organizar toda la informacion financiera y contable que se maneja
en la empresa.

Controlar los inventarios.

Elaborar informe mensual.

Mantener informado al jefe inmediato sobre la situacion del negocio.

Realizar cuadre de cuentas de facturacion.

» Realizar y diligenciar todos los documentos correspondientes al estableci-
miento.

« Realizar conciliacién bancaria.

 Elaborar néminas y planillas de pago al personal.

» Elaborar balance general y estados financieros anuales o cuando se requie-
ran.

» Realizar declaraciones al SRI.

+ Las demas que sean asignadas por su jefe inmediato.

Requerimientos
» Estudios: Profesional en contaduria publica.
« Conocimientos: Manejo de sistemas contables.

» Experiencia: Minimo 1 afio como administrador.

Elaborado por: Alba Cedefio R.

Identificacion del cargo: Vendedores

Finalidad del cargo: Brindar apoyo en la correcta limpieza y prestacion de los
servicios del almacén.

Funciones:
» Atender a los clientes.
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Guiarlos a través del proceso de venta.

Ofrecer y promocionar los productos.

Asesorar en la experiencia de compra.

 Operar la maquina de relleno cuando sea su turno.

Mantener la limpieza del lugar

» Cumplir con las politicas de servicio al cliente y puntualidad.

« Controlar los vestidores, probadores y espejos donde el cliente podra verificar
que es el producto que desea.

» Las demas que sean asignadas por su jefe inmediato.

Requerimientos:
Estudios: Bachilleres.
Conocimientos: Ventas, relaciones publicas, manejo de computador.

Experiencia: Minimo 1 afio como vendedor.

Elaborado por: Alba Cedefio R.

Identificacion del cargo: Guardia

Finalidad del cargo: Brindar seguridad a los encargados de la Boutique y

sus clientes.

Funciones:

« Atender amablemente a los clientes y abrir la puerta para su ingreso a la
Boutique.

« Entregar catalogos y volantes a los transetintes con las promociones y pro-
ductos que oferta la Boutique.

» Controlar los vestidores, probadores y espejos donde el cliente podra verifi-
car que es el producto que desea.

« Salvaguardar la seguridad tanto del cliente, como de los miembros del local
contra delincuentes.

« Controlar que todos los productos sean cancelados en caja, antes de salir
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del local.
» Mantener la limpieza del lugar.
» Cumplir con las politicas de servicio al cliente y puntualidad.

» Las demads que sean asignadas por su jefe inmediato.

Requerimientos:

Estudios: Bachiller.

Conocimientos: Seguridad fisica y manejo de armas.

Experiencia: Minimo 1 afio como guardia de seguridad.
Elaborado por: Alba Cedefio R.

3.6.9. TRAMITES Y PERMISOS PARA FUNCIONAMIENTO.

La constitucién y formalizacion de la empresa debe seguir diez pasos fundamentales:

1. Reunir los socios para constituir la sociedad.

2. Verificar en la camara de comercio de esmeraldas que no existan un nombre o

razon social igual o similar al establecimiento de comercio.

3. Emisién del Registro Unico del Contribuyente (RUC)

o Solicitud ante la oficina del Servicio de Rentas Internas (SRI) y la siguiente do-
cumentacion:

e Original y copia de la cédula de ciudadania.

o Original y copia de la planilla de agua, luz o teléfono del lugar donde funcio-
nara el negocio.

o Original y copia del certificado de votacion.

¢ Una vez obtenido el RUC, es necesario solicitar a una imprenta autorizada la
emision de comprobantes de ventas (facturas, notas de ventas).

{r-—- 3
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4. Solicitud de la matricula de comercio (de acuerdo al juzgado). Se debe pre-
sentar por cuadruplicado la siguiente documentacion:
o Demanda firmada por comerciante y abogado patrocinador.

o Comprobante de pago de tasa respectiva en la entidad bancaria.

5. Afiliacion a la camara de comercio:

o Elaborar una minuta de constituciéon y presentarla en la notaria.
o Copia de demanda presentada ante un juez.

o Copia de la providencia del juez autorizando la peticion.

e (Cédula de ciudadania.

e Copiade RUC

e Llenar formulario de afiliacion.

e Cancelar valor de afiliacion.

6. Pago de la tasa de matricula de comercio (elaboracion de avisos de pagos de

tasas a la municipalidad y a la junta de defensa nacional).

7. Inscripcioén de la sociedad en el registro mercantil de la Camara de Comercio,
donde se emitira un niumero de comerciante en la documentacion.

8. Certificado de seguridad emitido por el cuerpo de bomberos. Todos aquellos
negocios en los cuales se congregue un nimero considerable de personas, debe
tener los siguientes documentos:

e Original y copia de la cédula de ciudadania.

e Original y copia del certificado de votacion.

e Original y copia del RUC

e Original y copia de la factura de compra de extintor

9. Obtencion de la patente de comerciante de acuerdo a la Ley del Régimen Mu-
nicipal. Debe presentar la siguiente documentacion:

e Original y copia de la cédula de ciudadania.

=]
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e Original y copia del RUC.

e Llenar el formulario de la solicitud de las patentes de personas naturales.

10. Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacion (una vez realizada la inspec-

cion) cuando el negocio tenga un local. Este documento faculta al comerciante
a instalarse en un determinado sector de la ciudad, para cuyo permiso se re-
quiere una revision de que las condiciones y lugar sean adecuados para el fun-
cionamiento de ese negocio. Se requiere la siguiente documentacion:

e Qriginal y copia de la cédula de ciudadania.

e Original y copia del RUC.

e Original y copia de la patente de comerciante.

e Llenar formulario de solicitud de locales comerciales, industrias y de servicios.

e Croquis del lugar donde esta ubicado el negocio.
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3.7.8. TABLAS DE AMORTIZACION.

PRESTAMO BANCARIO
METODO CUOTA FIJA
CAPITAL 20.000,00 | PAGO CADA 1 MESES -
TASA DE INTERES ANUAL 17,92% | PERIODOS 60
PLAZO 5| ANOS
PAGOS ANUALES 12| INTERES 1,49% | MENSUAL
pAGO PERIODICO | 507,00
PERIODO PAGO INTERESS CAPITAL SALDO
PERIODICO PAGADOS PAGADO INSOLUTO
0 $20.000,00
1 $507,00 $298,67 $208,33 $19.791,67
2 $507,00 $295,56 $211,44 $19.580,23
3 $507,00 $292,40 $214,60 $19.365,62
4 $507,00 $289,19 $217,81 $19.147,82
5 $507,00 $285,94 $221,06 $18.926,76
6 $507,00 $282,64 $224,36 $18.702,40
7 $507,00 $279,29 $227,71 $18.474,69
8 $507,00 $275,89 $231,11 $18.243,58
9 $507,00 $272,44 $234,56 $18.009,02
10 $507,00 $268,93 $238,06 $17.770,96
11 $507,00 $265,38 $241,62 $17.529,34
12 $507,00 $261,77 $245,23 $17.284,11
TOTAL $6.083,98 $3.368,10 | $2.715,89
13 $507,00 $258,11 $248,89 $17.035,22
14 $507,00 $254,39 $252,61 $16.782,62
15 $507,00 $250,62 $256,38 $16.526,24
16 $507,00 $246,79 $260,21 $16.266,03
17 $507,00 $242,91 $264,09 $16.001,94
18 $507,00 $238,96 $268,04 $15.733,90
19 $507,00 $234,96 $272,04 $15.461,87
20 $507,00 $230,90 $276,10 $15.185,76
21 $507,00 $226,77 $280,22 $14.905,54
22 $507,00 $222,59 $284,41 $14.621,13
23 $507,00 $218,34 $288,66 $14.332,47
24 $507,00 $214,03 $292,97 $14.039,51
TOTAL $6.083,98 $2.839,38|  $3.244,61
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25 $507,00 $209,66 $297,34 $13.742,17
26 $507,00 $205,22 $301,78 $13.440,38
27 $507,00 $200,71 $306,29 $13.134,09
28 $507,00 $196,14 $310,86 $12.823,23
29 $507,00 $191,49 $315,50 $12.507,73
30 $507,00 $186,78 $320,22 $12.187,51
3N $507,00 $182,00 $325,00 $11.862,51
32 $507,00 $177,15 $329,85 $11.532,66
33 $507,00 $172,22 $334,78 $11.197,88
34 $507,00 $167,22 $339,78 $10.858,11
35 $507,00 $162,15 $344,85 $10.513,25
36 $507,00 $157,00 $3560,00 $10.163,25
TOTAL $6.083,98 $2.207,73 $3.876,25
$ 37,00 $ 507,00 $ 161,77 $ 365,23 $ 9.808,03
$ 38,00 $ 507,00 $ 146,47 $ 360,53 $ 9.447,49
$ 39,00 $ 507,00 $ 141,08 $ 365,92 $ 9.081,58
$ 40,00 $ 507,00 $ 135,62 $ 371,38 $ 8.710,20
$ 41,00 $ 507,00 $ 130,07 $ 376,93 $ 8.333,27
$42,00 $ 507,00 $ 124,44 $ 382,56 $ 7.950,72
$ 43,00 $ 507,00 $ 118,73 $ 388,27 $ 7.562,45
$ 44,00 $ 507,00 $ 112,93 $ 394,07 $7.168,38
$45,00 $ 507,00 $ 107,05 $ 399,95 $ 6.768,43
$ 46,00 $ 507,00 $ 101,08 $ 405,92 $ 6.362,51
$ 47,00 $ 507,00 $ 95,01 $ 411,99 $ 5.950,52
$ 48,00 $ 507,00 $ 88,86 $ 418,14 $ 5.532,39
TOTAL $ 6.083,98 $1.453,12| $4.630,87
$ 49,00 $ 507,00 $ 82,62 $ 424,38 $ 5.108,01
$ 50,00 $ 507,00 $76,.28| $430,72 $4.677,29
$ 51,00 $ 507,00 $ 69,85 $ 437,15 $ 4.240,13
$ 52,00 $ 507,00 $ 63,32 $ 443,68 $ 3.796,46
$ 53,00 $ 507,00 $ 56,69 $ 450,30 $ 3.346,15
$ 54,00 $ 507,00 $49,97 $ 457,03 $ 2.889,12
$ 55,00 $ 507,00 $43,14 $ 463,85 $ 2.425,27
$ 56,00 $ 507,00 $ 36,22 $470,78 $ 1.954,49
$ 57,00 $ 507,00 $20,19| $477,81 $ 1.476,67
$ 58,00 $ 507,00 $ 22,05 $ 484,95 $ 991,73
$ 59,00 $ 507,00 $ 14,81 $ 492,19 $ 499,54
$ 60,00 $ 507,00 $746| 49954 $0,00
TOTAL $ 6.083,98 $ 551,60 $5.532,39
$ 30.419,91 $10.419,91 | $ 20.000,00

Elaborado por: Alba Cederio R.
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PRESTAMO SOCIOS
METODO CUOTA FIJA
CAPITAL 13.756,87 | PAGO CADA 1 MESES
TASA DE INTERES ANUAL 0,00% | PERIODOS 60
PLAZO 5| ANOS
PO IR AN 12 | INTERES 0,00% | MENSUAL
ggGD PERIODI- 229,28
PERIODO PAGO INTERESS CAPITAL SALDO
PERIODICO PAGADOS PAGADO INSOLUTO
0 $13.756,87
1 $229,28 $0,00 $229,28 $13.527,59
2 $229,28 $0,00 $229,28 $13.298,31
3 $229,28 $0,00 $229,28 $13.069,03
4 $229,28 $0,00 $229,28 $12.839,75
5 $229,28 $0,00 $229,28 $12.610,46
6 $229,28 $0,00 $229,28 $12.381,18
7 $229,28 $0,00 $229,28 $12.151,90
8 $229,28 $0,00 $229,28 $11.922,62
9 $229,28 $0,00 $229,28 $11.693,34
10 $229,28 $0,00 $229,28 $11.464,06
11 $229,28 $0,00 $229,28 $11.234,78
12 ~ $229,28 $0,00 $229,28 $11.005,50
TOTAL $2.751,37 $0,00| $2.751,37
13 $229,28 $0,00 $229,28 $10.776,21
14 $229,28 $0,00 $229,28 $10.546,93
15 $229,28 $0,00 $229,28 $10.317,65
16 $229,28 $0,00 $229,28 $10.088,37
17 $229,28 $0,00 $229,28 $9.859,09
18 $229,28 $0,00 $229,28 $9.629,81
19 $229,28 $0,00 $229,28 $9.400,53
20 $229,28 $0,00 $229,28 $9.171,25
21 $229,28 $0,00 $229,28 $8.941,97
22 $229,28 $0,00 $229,28 $8.712,68
23 $229,28 $0,00 $229,28 $8.483,40
24 $229,28 $0,00 $229,28 $8.254,12
TOTAL $2.751,37 $0,00| $2.751,37
25 $229,28 $0,00 $229,28 $8.024,84
26 $229,28 $0,00 $229,28 $7.795,56
27 $229,28 $0,00 $229,28 $7.566,28
28 $229,28 $0.00 $229,28 $7.337,00
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29 $229,28 $0,00 $229,28 $7.107,72
30 $220,28 $0,00 $229,28 $6.878,43
3N $229,28 $0,00 $229,28 $6.649,15
32 $229,28 $0,00 $229,28 $6.419,87
33 $229,28 $0,00 $229,28 $6.190,59
34 $229,28 $0,00 $229,28 $5.961,31
35 $229,28 $0,00 $229,28 $5.732,03
36 $229,28 $0,00 $229,28 $5.502,75
TOTAL $2.751,37 $0,00 $2.751,37
37 $ 229,28 $0,00) $229,28 $ 5.273,47
38 $ 229,28 $0,00| $229,28 $5.044,19
39 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $4.814,90
40 $ 229,28 $0,00] $229.28 $ 4.585,62
41 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $ 4.356,34
42 $ 229,28 $000| §$229,28 $4.127,06
43 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $ 3.897,78
44 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 3.668,50
45 $ 229,28 $0,00| $229,28 $ 3.439,22
46 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 3.209,94
47 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $ 2.980,66
48 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 2.751,37
TOTAL $ 2.751,37 $0,00| $275137
49 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 2.522,09
50 $ 229,28 $0,00| $229,28 $2.292,81
51 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 2.063,53
52 $ 229,28 $0,00] $229.28 $ 1.834,25
53 $ 229,28 $0,00] $229.28 $ 1.604,97
54 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 1.375,69
55 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 1.146,41
56 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $917,12
57 $ 229,28 $0,00] $229,28 $ 687,84
58 $ 229,28 $000| $22928 $ 458,56
59 $ 229,28 $0,00( $229,28 $ 229,28
60 $ 229,28 $ 0,00 $ 229,28 $ 0,00
TOTAL $ 2.751,37 $0,00| $2.761,37
$ 13.756,87 $0,00| $13.756,87

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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3.7.9. DETERMINACION DEL PRECIO.

Para determinar el rendimiento esperado se calculd el porcentaje de gastos genera-

les, en que se incurriria para desarrollar las operaciones del negocio, en referencia a

los gastos de operacién o costo de los productos a ofertar y luego se cargo el 35%

de utilidad que se espera, obteniéndose los siguientes resultados:

118.908,72 * 100%
38.878,17 X

X=32,70%
+ 35,00%
67,70%
Por lo que 1-0,6770 = 0,323

COSTO UNITARIO

1-RENDIMIENTO ESPERADO

13,30
1-0,3230
13,73
0,6770
= 20,28
TIPOS DE PRODUCTOS P PROM COSTO | P PROM VENTA
CAMISAS Y CAMISETAS $13,73 $ 20,28
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $17,68 $ 26,12
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $ 4,52 $ 6,68
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 14,93 $ 22,05
RELOJES Y PERFUMES $ 35,62 $ 52,61
QTROS $18,45 $ 27,25

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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El costo promedio de la ropa, accesorio o articulos para hombres es 17,49 y el por-

centaje de rendimiento esperado es del 32,30% con el que se podran cubrir los gas-

tos en los que se podria incurrir para la venta de la mercaderia y obtener utilidad.

3.7.10. DETERMINACION DE LOS INGRESOS.

Para determinar el ingreso aproximado que se obtendria por la venta de la venta de

ropa, accesorios u articulos para hombres se ha calculado un precio de venta pro-

medio de los distintos tipos de productos como se muestra a continuacion:

TIPOS DE PRODUCTOS PRECIO PROMEDIO
CAMISAS Y CAMISETAS $ 20,28
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 26,12
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $6,68
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 22,05
RELOJES Y PERFUMES $ 52,61
OTROS $ 27,25

Elaborado por: Alba Cedefio R.

Para calcular los precios de ventas promedios se tomo el total de la venta de los dis-

tintos tipos de productos mensualmente y se dividié para el nimero de productos

(Ver Anexo 8). Asi se pronostica el ingreso que se obtendra en el primer afio por las

ventas de ropa, accesorios u articulos sera:

ANO 1
CONSUMO INGRESOS

PRECIO APARENTE VENTAS

TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 20,28 2.966 $ 60.155,13
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 26,12 1.530 $ 39.955,16
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $6,68 642 $ 4.287,26
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 22,05 1.190 $ 26.244,76
RELOJES Y PERFUMES $ 52,61 775 $40.760,10
OTROS $ 27,25 151 $4.110,93
TOTALES 7.254 $ 175.513,34

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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Para los afios subsiguientes se pronostica un crecimiento anual en el precio de venta

de 8,35% de acuerdo al indice de inflacién del afio 2008, tomado como referencia y

el 2,4216 % de aumento en las cantidades de consumo, de acuerdo al promedio de

crecimiento poblacional del sexo masculino del area urbana del cantén esmeraldas

de 15 a 64 aiios; tomando como base los datos obtenidos del altimo Censo del INEC

de la Provincia de Esmeraldas en el 2001 (Ver Anexo 9).

La variacion del ingreso de venta en el transcurso de los afios depende directamente

del crecimiento del sexo masculino del Area Urbana del Canton Esmeraldas de 15 a

64 arios, que serian las personas a las cuales la Boutique se dedicara a satisfacer

sus necesidades; entonces en los afios subsiguientes los ingresos por ventas serian:

ANO 2
CONSUMO INGRESOS

PRECIO APARENTE VENTAS

TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $21,11 3.038 $ 64.130,77
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 27,18 1.567 $ 42.595,79
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $6,95 658 $4.570,60
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 22,95 1.219 $ 27.979,27
RELOJES Y PERFUMES $ 54,76 793 $43.453,93
OTROS $ 28,36 155 $ 4.382,62
TOTALES 7.430 $ 187.112,98

Elaborado por: Alba Cedefio R.
ANO 3
CONSUMO INGRESOS

PRECIO APARENTE VENTAS

TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 21,97 3111 $ 68.369,16
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 28,30 1.605 $ 45.410,93
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $7,.24 673 $4.872,67
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 23,89 1.249 $ 29.828,42
RELOJES Y PERFUMES $ 57,00 813 $ 46.325,79
OTROS $ 29,62 158 $4.672,27
TOTALES 7.609 $ 199.479,24

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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ANO 4
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 22,87 3.187 $ 72.887,66
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 29,45 1.644 $ 48.412,13
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $7.53 690 $5.194,70
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 24,86 1.279 $ 31.799,77
RELOJES Y PERFUMES $ 59,34 832 $ 49.387 45
OTROS $ 30,73 162 $4.981,05
TOTALES 7.793 $212.662,78
Elaborado por: Alba Cedefio R.
ANO 5
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 23,81 3.264 $77.704,79
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 30,66 1.683 $51.611,68
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $784 706 $ 5.538,02
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 25,88 1.310 $ 33.901,41
RELOJES Y PERFUMES $ 61,76 852 $ 52.651,46
OTROS $ 31,98 166 $5.310,25
TOTALES 7.982 $ 226.717,61
Elaborado por: Alba Cedefio R.
ANO 6
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $24,78 3.343 $ 82.840,29
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 31,91 1.724 $ 55.022,68
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $8,16 724 $ 5.904,03
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 26,94 1.342 $ 36.141,95
RELOJES Y PERFUMES $ 64,29 873 $ 56.131,18
OTROS $ 33,29 170 $5.661,20
TOTALES 8.175 $ 241.701,33

Elaborado por: Alba Cederfio R.
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ANO 7
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 25,79 3.424 $ 88.315,18
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 33,22 1.766 $ 58.659,12
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $ 8,49 741 $6.294,22
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 28,04 1.374 $ 38.530,56
RELOJES Y PERFUMES $ 66,92 894 $ 59.840,88
OTROS $ 34,65 174 $6.035,35
TOTALES 8.373 $ 257.675,32
Elaborado por: Alba Cederio R.
ANO 8
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 26,85 3.507 $94.151,91
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 34,58 1.809 $ 62.535,89
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $ 8,84 759 $6.710,21
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 29,19 1.407 $41.077,04
RELOJES Y PERFUMES $ 69,65 916 $63.795,75
OTROS $ 36,07 178 $6.434,23
TOTALES 8.576 $ 274.705,02
Elaborado por: Alba Cedefio R.
ANO 9
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 27,95 3.591 $ 100.374,39
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 35,99 1.852 $ 66.668,87
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $9,20 777 $ 7.153,68
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 30,38 1.441 $43.791,81
RELOJES Y PERFUMES $72,50 938 $68.012,00
OTROS $ 37,55 183 $ 6.859,46
TOTALES 8.783 $ 292.860,22

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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ANO 10
CONSUMO INGRESOS
PRECIO APARENTE VENTAS
TIPOS DE PRODUCTOS PROMEDIO ANUAL ANUAL
CAMISAS Y CAMISETAS $ 29,09 3.678. $ 107.008,11
CORREAS, ZAPATOS, GORRAS Y BILLETERAS $ 3746 1.897 $ 71.075,00
MEDIAS, PANUELOS, ROPA INTERIOR $ 9,58 796 $7.626,47
PANTALONES Y PANTALONETAS $ 31,63 1.476 $ 46.686,00
RELOJES Y PERFUMES $ 75,47 961 $ 72.506,90
OTROS $ 39,08 187 $7.312,80
TOTALES 8.996 $ 312.215,29
Elaborado por: Alba Cederio R.
3.7.11. PRESUPUESTOS DE OPERACION.
1° ANO
Descripcion Mensual Anual

Gastos Administrativos y Ventas

Sueldos de Personal Administrativo $1.418,69 $17.024,22

Sueldos Personal Ventas $638,32 $7.659,84

Gastos de Servicios Basicos $71,84 $862,08

Gastos de Arriendo $500,00 $6.000,00

Gastos de Publicidad $500,00 $6.000,00

Gastos de Mantenimiento $25,00 $300,00

Gastos de Permisos de Funcionamiento $5,83 $70,00

SUBTOTAL GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS $3.159,68 $37.916,14

Gastos de Suministros

Gastos de Suministros de Oficina $56,12 $673,44

Gastos de Suministros de Limpieza $25,78 $309,36

SUBTOTAL GASTOS DE SUMINISTROS $81,90 $982,80

Gastos de Operacion

Camisas y Camisetas $3.391,28 $40.695,36

Correas, zapatos, gorras y billeteras $2.245,49 $26.945,88

Medias, pariuelos, ropa interior $239,62 $2.875,44

Pantalones y Pantalonetas $1.477,68 $17.732,16

Relojes y Perfumes $2.315,20 $27.782,40

Otros $239,79 $2.877,48

SUBTOTAL GASTOS OPERACION $9.909,06 $118.908,72

TOTAL $13.150,64 $157.807,66

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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2° ANO

A partir del 2° afio si se mantiene a los mismos trabajadores, el rol podria variar por-

que se debera reconocer el fondo de reserva de los trabajadores que cumplieron 1
afo (Ver anexo N° 10) y también se afectaran los presupuestos por la inflacion.

__ Descripcion Mensual __Anual
Gastos Administrativos y Ventas
Sueldos de Personal Administrativo $1.571,26 $18.855,09
Sueldos Personal Ventas $706,06 $8.472,76
Gastos de Servicios Basicos $74,78 $897,34
Gastos de Arriendo $520,45 $6.245,40
Gastos de Publicidad $520,45 $6.245,40
Gastos de Mantenimiento $26,02 $312,27
Gastos de Permisos de Funcionamiento $6,07 $72,86
SUBTOTAL GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS $3.425,09 $41.101,12
Gastos de Suministros
Gastos de Suministros de Oficina $58,42 $700,98
'Eastos de Suministros de Limpieza $26,83 $322,01
SUBTOTAL GASTOS DE SUMINISTROS $85,25 $1.023,00
Gastos de Operacion
Camisas y Camisetas $3.529,98 $42.359,80
Correas, zapatos, gorras y billeteras $2.337,33 $28.047,97
Medias, pafiuelos, ropa interior $249,42 $2.993,05
Pantalones y Pantalonetas $1.5638,12 $18.457 .41
Relojes y Perfumes $2.409,89 $28.918,70
Otros $249,60 $2.995,17
SUBTOTAL GASTOS OPERACION $10.314,34 $123.772,09
TOTAL $13.824,68 $165.896,21

Elaborado por: Alba Cedefio R.
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA SEDE ESMERALDAS

ALBA CEDENO RODRIGUEZ

3.8.2. ANALISIS DE EVALUACION (TIR, VAN, B-C, PR).

INVERSION INICIAL $47.513,74
TASA ACTIVA NOV/ 09 17,92%
RIESGO PAIS 2009 3,86%
SERVICIOS BANCARIOS 2009 2,00%
VIDA UTIL DELPROYECTO 10 afios
afios [rrujonecaia| VFRESENTE | REQUREREION | cUMtAnO
($ 47.513,74)
1 $ 2.536,08 $2.150,68 -$ 44.977,66 $6.752,32
2 $ 4.196,43 $3.017,90 $40.781,22|  $10.948,75
3 $6.931,33 $4.227,21 -$33.849,90|  $17.880,08
4 $9.767,98 $ 5.051,90 -$24.08192|  $27.648,06
5 . $12987,32| $ 5.696,16 -$11.094,59|  $40.635,38
6 $ 25.483,19 $9.478,27 $14.388,59|  $66.118,57
7 $ 29.822,96 $ 9.406,72 $44.211,55|  $95.941,52
8 $ 34.558,26 $9.243,83 $78.769,81| $ 130.499,79
9 $ 39.719,70 $9.009,87 $118.489.51| $170.219.48
10 $ 45.340,04 $8.721,82 $163.829,55| $215.559,53
TOTAL $ 211.343,29 $ 66.004,38
INDICADORES DE FACTIBILIDAD
VALOR ACTUAL FLUJO CAJA $66.004,38
VALOR ACTUAL NETO (VAN) $ 18.490,64
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 24,11%
RELAGION COSTO BENEFICIO (B/C) 1,39
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) 5 afios, 9 meses

La TIR dio como resultado 24,11% mayor que la tasa de interés activa del Banco de
Guayaquil en noviembre del 2009 de 17,92%; es decir que el rendimiento que ob-
tendria el inversionista al crear la Boutique es mayor, por lo tanto, conviene realizar

la inversion.
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El valor actual neto es $18.490,64, considerando una inversion inicial de $47.513,74
que transcurrido los 10 afios representara $66.004,38; a los 5 afios nueve meses se

recuperara la inversion.

El beneficio-costo que se obtiene dividiendo el valor actual para la inversion es igual
a 1,39; lo que significa que el beneficio que se obtendra alcanza a cubrir los costos y

se obtendria un beneficio neto de 0,39 por cada dolar invertido.

El costo promedio del proyecto es igual a 14,30%, que comparado con la tasa activa
del préstamo de 17,92%, indica que el proyecto es viable teniendo una diferencia

significativa de 3,62%.

3.8.3. RAZONES FINACIERAS DEL PROYECTO.

N INDICE DE SOLIDEZ O SOLVENCIA D ELLOS
1 INDICE DE SOLVENCIA O LIQUIDEZ CORRIENTE

ACTIVO CORRIENTE/ PASIVO CORRIENTE 7,49
2 INDICE DE LIQUIDEZ SECA

(ACTIVO CORRIENTE-INVENT/PASIVO CORRIENTE) 2,06
3 NDICE DE LIQUIDEZ INMEDIATA O PRUEBA ACIDA

(ACTIVO DISPONIBLE/ PASIVOS CORRIENTES) 1,93
4 INDICE DE ENDEUDAMIENTO

(PASIVO TOTAL/ ACTIVO TOTAL) 71,05%
5 INDICE DE RENTABILIDAD

(UTILIDAD NETA/CAPITAL)*100 32%

El indice de solvencia o liquidez corriente es igual a 7,49; lo que indica que la Bouti-
que podra cumplir con sus obligaciones a corto plazo con el dinero disponible que
tiene e inventario que se puede convertir en disponible.

Hallando el indice de la liquidez seca, resultdé 2,06; lo que significa que la empresa
puede cubrir sus obligaciones a corto plazo con sus activos mas liquidos, y sin tomar

su mercaderia porque es menos liquida.
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El indice liquidez inmediata da como resultado 1,93; por cada délar que la empresa
adeuda tiene 1,93 ddblares para cubrirla de manera inmediata, lo que es positivo por-
que la Boutique, podra cubrir con sus obligaciones de manera rapida si asi lo requie-

re.

La Boutique tiene un indice de endeudamiento del 71,05%; de los cuales el 11,51%
corresponde a deudas a corto plazo y el 59,54% a las deudas a largo plazo.

La Boutique arroja un indice de rentabilidad del 32%, suficiente para llevar a cabo las
operaciones que sean necesarias para generar un excedente que permita a la em-
presa continuar normalmente con su actividad y que produzca el dinero suficiente pa-
ra cancelar las necesidades de los gastos financieros que le demande su estructura

de endeudamiento lo que asegura la permanencia del negocio en el mercado.

i
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3.9. ANALISIS DE IMPACTOS.

A continuacion se mencionan en forma general lo positivo y beneficioso que el este
proyecto generara en diferentes ambitos, los mismos que para una mejor interpreta-
cion se los analizara sobre la base de matrices de impactos que tiene la siguiente es-

tructura y metodologia:

NIVEL DE IMPACTO INTERPRETACION
-3 IMPACTO ALTO NEGATIVO
-2 IMPACTO MEDIO NEGATIVO
-1 IMPACTO BAJO NEGATIVO

0 NO HAY IMPACTO

1 IMPACTO BAJO POSITIVO
2 IMPACTO MEDIO POSITIVO
3 IMPACTO ALTO POSITIVO

Se ha establecido rangos o niveles de impacto que van con valores numericos desde
menos 3 hasta mas 3; se ubican horizontalmente el rango de impactos establecidos
en el cuadro anterior y verticalmente se colocan la serie de indicadores que determi-
nan el nivel de impacto asignando un valor para cada indicador, para luego realizar la
sumatoria total que sera dividida para el numero de indicadores que permitira encon-

trar el nivel de impacto generado en ese ambito.
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3.9.1. IMPACTO SOCIAL - CULTURAL.

IMPACTO SOCIAL - CULTURAL

' NIVEL DE IMPACTO 3| 2 | - 0
INDICADORES

Espacio exclusivo para articulos

de hombres.

- Integracién de los caballeros a la

hora de comprar.

- Mejor organizaci6n y atencion pa-
ra la eleccion de hombres y muje-
res durante la compra de ropa ac-
cesorios y articulos para caballe-

ros.

TOTAL

)

Nivel de Impacto Social - Cultural = e st leatko

Nivel de Impacto Social - Cultural = Alto Positivo

1]
(==}

)2

=8/3=266=3

La creacion de una Boutique que se dedique a la venta de ropa, accesorios y articu-
los para hombres, provocara un impacto social-cultural alto positivo, para la colectivi-
dad esmeraldefia y en especial para los hombres que tendran un lugar exclusivo, que

ofrezca productos sélo para ellos.

—
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La creacion de un negocio de éstas caracteristicas, permitira romper con paradigmas
culturales, ya que la colectividad esmeraldefia tomara conciencia de las necesidades
del género masculino quienes por lo general no son exigentes al momento de elegir,
ya que la costumbre es que sélo las mujeres tengan la vanidad de comprar ropa, ac-

cesorios y articulos a su preferencia por la variedad existente.

Los hombres no tendran que avergonzarse por comprar un articulo en negocios para
nifios(as) y mujeres como sucede en la actualidad y tampoco limitar sus compras
porque la Boutique tendra variedad de ropa, accesorios y articulos lo que genera un
impacto medio positivo porque los caballeros podran integrase a la hora de comprar.

Se espera que tenga aceptacion no solo de hombres, sino también de mujeres que
tendran opciones al momento de comprar un obsequio para su padre, hermano, es-
poso 0 novio, evitando el estrés que significa en la actualidad comprar un regalo para

hombre.

Una mejor organizacién y atencion para hombres y mujeres durante la compra de ro-
pa accesorios y articulos para caballeros es lo primordial en todo negocio por lo que
el nivel de impacto es alto positivo, todo cliente necesita sentirse comodo donde ad-

quiere algo asi regresa con seguridad.
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3.9.2. IMPACTO ECONOMICO.

IMPACTO ECONOMICO

VEL DE IMPACTO 3| -2 | -1 0 1 2 3

INDICADORES
- Incentivo para vender ropa, acce- X

sorios y articulos para hombres.

- Satisfaccion de los caballeros a la X

hora de comprar.

- Tendencia a mejorar la oferta en X
variedades para hombres.
TOTAL 2 6
2 =8
>,

Nivel de Impacto Econémico = Nilieto delndcatores 8/3=266=~3

Nivel de Impacto Econémico = Alto Positivo

La creacion de una boutique con ropa, accesorios y articulos para hombres, resuita
positiva para la comunidad esmeraldefia, porque pondra al descubierto un nuevo
segmento de mercado, no muy bien explotado por los comerciantes, pues en la rea-
lidad pocos negocios poseen productos para hombres, existiendo una gran demanda
insatisfecha que puede ser aprovechada por los habitantes de la ciudad para ofertar
sus productos. Por lo que se cree que la creacion de la Boutique incentivaria la venta

de ropa, accesorios y articulos para hombre generando un impacto alto positivo.

Muchas veces se observa que los caballeros son pocos participativos a la hora de
comprar articulos para ellos y terminan comprando algo del cual no se encuentran
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totalmente satisfechos; esto es una forma de pensar que la creacién de una boutique
solo para hombres pretende cambiar, produciendo un impacto medio positivo porque

los sefiores seran capaces de comprar productos a su gusto y preferencias.

Lo mencionado anteriormente hace mas atractiva para su implementacion, a mas de
obtener un mercado con mas ofertantes de ropa, accesorios y articulos para hom-
bres, los precios tenderan a bajar y los caballeros tendran no sélo variedad en mar-
cas, colores y estilos sino también en precios lo que constituye que la tendencia a
mejorar las variedades para hombres produce un impacto alto positivo para los es-

meraldefios y por qué no a los turistas que visitan esta ciudad.

Con proyectos como estos, se incentiva a las futuras generaciones a ver mas alla de
las posibilidades que presenta el mercado, que se animen a invertir en su propia ciu-
dad y hacer compras dentro de ella sin necesidad de desplazarse a otras provincias.
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3.9.3. IMPACTO GENERAL.

IMPACTO GENERAL

' : VEL DE IMPACTO -3 | 2 | -1 0 1 2 3

INDICADORES
- SOCIAL - CULTURAL X
ECONOMICO
TOTAL
> =6
] )
Nivel de Impacto General = Wlierg de ndicadores = 6/2=3

Nivel de Impacto General = Alto Positivo

La puesta en marcha de este proyecto, tendra un impacto alto positivo tanto en lo so-
cial — cultural como en lo econémico, ya que generara fuentes de empleo para los
habitantes de la ciudad y nuevas alternativas de compras con productos de calidad.

Hay que recordar que el éxito de una empresa depende fundamentalmente de la
demanda de sus clientes. Ellos son los protagonistas principales y el factor mas im-
portante que interviene en el juego de los negocios por eso hay que brindarles una
atencion de calidad que los oriente a regresar por la calidez que encontré en la Bou-

tique para hombres.

Todos los esfuerzos estaran orientados hacia el cliente, porque él es el verdadero
impulsor de todas las actividades de la empresa. De nada sirve que el producto sea
de buena calidad, a precio competitivo o esté bien presentado, si no existen compra-

dores.
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4.1.

CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES.

. Se pudo notar que en la ciudad de Esmeraldas, existe una escaza oferta de

ropa, accesorios y articulos para hombres. Esta oportunidad se puede aprove-
char, ya que las innovaciones constituyen el medio para lograr entrar al mer-
cado captando un mayor porcentaje de este y logrando a la vez un posiciona-

miento en la mente del consumidor.

_ La ciudadania esmeraldefia, tiene una gran aceptacion con la idea de crear

una Boutique que venda sélo productos para hombres, situacion asociada con
la insatisfaccion que existe referente a la ropa, accesorios y articulos para
hombres que se ofertan en la actualidad, que se pudo percibir durante el pro-

ceso y analisis del estudio de mercado.

En la actualidad, muchos de los habitantes de la ciudad de Esmeraldas deben
trasladarse a otras ciudades para comprar ropa, accesorios y articulos para
hombres que se ajuste a sus necesidades tanto psicologicas, como economi-
cas. Las compras de productos para hombres en esta ciudad resultan ser es-
tresantes, una pérdida de tiempo y dinero, se oferta poquisima ropa de calidad
o marca en el mercado y las imitaciones abundan; por lo tanto la creacion de
una Boutique para hombres que ofrezca productos de calidad en la ciudad, es

una idea que interesard y beneficiara en gran medida a los ciudadanos.

=
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4. El tipo de sociedad mas adecuado para la Boutique, de acuerdo a lo que se
pudo apreciar durante las entrevistas a la oferta, corresponde a las socieda-
des de hecho, debido a que no poseen personeria juridica; por lo tanto sus in-
tegrantes son los responsables ilimitados y solidarios por las deudas que la

sociedad de hecho contraiga.

5. La inversion para poner en marcha este proyecto sera de $47.513,74; de los
cuales el 13,77% representa la inversion fija, el 62,61% inventario y el 20,29%
capital de trabajo. La rentabilidad que la Boutique produciria es un 32%, por lo
que se puede afirmar que el proyecto es viable y ain mas porque existe una
demanda insatisfecha, los caballeros de la ciudad de Esmeraldas que actual-

mente no tienen un lugar exclusivo donde comprar productos para ellos.

6. La puesta en marcha de este proyecto, tendra un impacto alto positivo tanto
en lo social—cultural como en lo econémico, ya que generara fuentes de em-
pleo para los habitantes de la ciudad y nuevas alternativas de compras en

productos para hombres de calidad.
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4.3

RECOMENDACIONES.

Para que la creacion de la Boutique para hombres en la ciudad de Esmeraldas
resulte, los inversionistas deberan estar enfocados hacia la constante identifica-
cion de nuevas formas de satisfacer necesidades, en establecer servicios inno-

vadores que integren y ofrezcan caracteristicas de valor para los clientes.

Para reconocer las oportunidades en el mercado, la Boutique debera realizar
encuestas a sus clientes y recibir sugerencias que permitan desarrollar estrate-

gias de ventas para mantener la aceptacion e incentivar la recompra.

La insatisfaccion de los clientes referente a la ropa, accesorios y articulos para
hombres debe ser aprovechada, la Boutique debera ofertar productos innovado-
res, de calidad y marca que satisfagan a los consumidores.

Para obtener la rentabilidad deseada tal y como se ha fijado en el presupuesto,
no solo se debera llegar a las metas fijadas, sino también reducir los gastos fijos
y operativos apropiados y estrictamente necesarios.

Se debe conservar en la Boutique una estructura organizacional que permita la
optimizacién de las funciones administrativas y que admita el desarrollo de nue-
vas estrategias de venta; para asegurar la durabilidad y el éxito del negocio.

Es importante que los inversionistas se comprometan con la idea de un negocio
que no solamente les genere utilidad, sino que beneficie y contribuya con el de-
sarrollo de la ciudad donde funcionara.
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ANEXO N° 1

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR AREA Y
ANOS CALENDARIO, SEGUN PROVINCIAS Y CANTONES. PERIODO
2001-2010

PROVINCIAS ANO 2008
Y CANTONES TOTAL A. URBANA A. RURAL
ESMERALDAS 446.161 195.584 250.577
ESMERALDAS 182.753 118.795 63.958
Fuente: INEC
ANEXO N° 2

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR ANOS CA-
LENDARIO, SEGUN REGIONES, PROVINCIAS, AREA Y SEXO. PE-
RIODO 2001-2010

POBLACION MASCULINA AREA URBANA

ANOS CALENDARIO
REGIONES Y PROVINCIAS
2008
TODO EL PAIS 4.462.739
REGION COSTA 2.489.234
ESMERALDAS 98.320

Fuente: INEC
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ANEXO N° 3

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR ANOS CA-
LENDARIO, SEGUN REGIONES, PROVINCIAS, AREA Y SEXO. PE-
RIODO 2001-2010

POBLACION FEMENINA DEL AREA URBANA

ANOS CALENDARIO

REGIONES Y PROVINCIAS

2008
TODO EL PAIS 4.531.057
REGION COSTA 2.481.142
ESMERALDAS 97.264
Fuente: INEC
ANEXO N° 4

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR PROVIN-
CIAS SEGUN GRUPO DE EDAD. PERIODO 2001-2010

ANO 2008
GRUPOS DE TOTAL PROVINCIA
EDAD PAIS ESMERALDAS
15-19 1.359.167 45.308
20-24 1.274.103 38.987
25-29 1.151.705 33.178
30-34 1.027.428 29.830
35-39 917.220 27.328
40-44 809.019 24.788
45-49 694.858 21.240
50-54 595.434 17.239
55-59 480.398 13.798
60-64 356.763 10.399
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ANEXO N° 6

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE EN
ESMERALDAS

ENCUESTA DIRIGIDA A HOMBRES Y MUJERES PARA DETERMINAR LA FACTI-
BILIDAD DE CREAR UNA BOUTIQUE PARA HOMBRES EN LA CIUDAD DE ES-
MERALDAS.

SEXO: F M TRABAJA NO TRABAJA

EDAD: (15-19) (20-24) (25-29) (30-34) (35-39) (40-44) (45-49) (50-54) (55-59) (60-64)

1) ¢En qué lugar de la ciudad acostumbra Ud. a comprar ropa, accesorios y
articulos para hombres?

Kikes Susan Shoping 5ta Avenida
Slam L First Class Paolys Fashion
Otros 4,Cual? Centro comercial La Barraca

2) Con la ropa, accesorios y articulos para hombres, que se ofertan en el mer-
cado, ¢Ud. como se encuentra?

Satisfecho Insatisfecho Indiferente

3) ¢Cuél es el motivo principal por el que Ud. elige ropa para hombres al mo-
mento de comprar?

Calidad Precio Marca ¢,Cual? Disefio

4) ¢Le llamaria la atencién una Boutique en la ciudad donde se vendiera solo
ropa, accesorios y articulos para hombres?

Si No ¢Por qué? Indiferente

Nota: Si responde No, por favor contintie a la sexta pregunta.

5) ¢.Dénde le gustaria a Ud. funcionara la Boutique de ropa, accesorios y articu-
los para hombres?

Las Palmas Centro Codesa Otro ¢ Cual?

[+]
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6) ¢Qué tipo de ropa para hombres Ud. mas acostumbra a comprar?

Formal Semiformal Sport Casual

7) Cuando Ud. compra ropa para hombres 2qué colores prefiere?

Claros Oscuros Variados

8) ¢Qué tipo de ropa, accesorios o articulos para hombres son los que Ud.
compra mas a menudo?

Camisas y Camisetas Pantalones y Pantalonetas
Correas, zapatos, gorras Y billeteras Relojes y Perfumes
_| Medias, pafiuelos, ropa interior Otros ¢ Cual?

9) £ Qué talla en ropa, Ud. acostumbra a comprar?

CAMISAS PANTALONES

30

S 32
M 34
L 36
XL 38

40

10) ¢ Por qué motivos Ud. compra ropa, accesorios y articulos para hombres?

Por moda Dias festivos Por otros ¢4, Cual?

Por temporada Por trabajo

11) ¢ Cada qué tiempo compra ropa, accesorios o articulos para hombres?

Una vez a por semana Una vez por quincena

Una vez al mes Cada 3 meses
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Cada 6 meses Casi nunca

12) ¢ Podria indicar Ud. qué promedio gasta, cuando compra ropa, accesorios o
articulo para hombres?

$10-$30 $31-60 $61- en adelante

ANEXO N° 6

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE
EN ESMERALDAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A DUENOS DE NEGOCIOS QUE VENDEN ROPA, AC-
CESORIOS Y ARTICULOS PARA HOMBRES, CON LA FINALIDAD DE DETER-
MINAR LA FACTIBILIDAD DE CREAR UNA BOUTIQUE PARA HOMBRES EN LA
CIUDAD DE ESMERALDAS.

NOMBRE DEL NEGOCIO:

DIRECCION:

TELEFONO:

9) ¢Qué tipo de ropa, accesorios o articulos para hombres, los clientes mas
compran en su negocio?

10)¢Cuales son las marcas en ropa para hombres, que los clientes mas
compran en su negocio?

11)¢ Qué colores en ropa, accesorios o articulos para hombres son los que
mas vende en su negocio?
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12) ¢Con qué frecuencia, compra Ud. mercaderia para abastecer su local en
lo referente a:

Ropa

Articulos

Accesorios

13)¢ Tiene alglin sistema de sugerencias que le ayude a mejorar la atencion
al publico de su negocio?

14)¢Cree Ud. que existen muchos locales, que venden ropa, accesorios o
articulos para hombres?

15)¢ Adeciia Ud. su negocio, de acuerdo a las fechas especiales?

8) ¢En qué aiio se creé su negocio y cudal es el volumen de ventas diarias ac-
tual de su negocio? ?
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ANEXO N° 7
FICHA DE OBSERVACION
Nombre de la tienda:
Fecha:
ASPECTOS A OBSERVAR DESCRIPCION

Mercandising (Publicidad)

Variedad

Precios Promocion

Ubicacion

Marcas

Elaborado por: Alba Cedefio R
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