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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente en nuestro pais existen varias empuoesdisadas a la produccion textil, los
mismos que con el pasar de los afios se han idoaé&sado, sin embargo no han logrado
alcanzar estandares internacionales de calidad.ofPorlado en nuestro pais existen
talentosos profesionales que no han podido dekartodas sus habilidades por falta de
oportunidades o iniciativa propia. Ante esta siiiiatace la idea de formar una empresa
familiar, formada por dos socios, en la que se teuenn una excelente Disefiadora de
Modas, quien tiene el potencial necesario para siesapropios disefios formalmente en su
propio negocio, las prendas escogidas para empréndenpresa es Lenceria Estilizadora

del Cuerpo.

El lugar escogido para establecer el negocio emb@ya por ser una parroguia en

potencial crecimiento.



Para saber si este plan de negocio es factibleaza una investigacion de mercado,
dentro del cual se hizo un focus group con un gagpalientes potenciales, quienes nos
dieron a conocer sus necesidades en cuanto a mbg@oil, y también se realizaron

encuestas segun la muestra, con el fin de obtaf@macion mas general pero necesaria

como maracas preferidas, costumbres de compraopréomy precios.

Una vez obtenidos todos los datos, se procediélaae una planificacion estratégica para
darle una estructura a la empresa, aqui se fortautoision, vision, objetivos, analisis

FODA, un analisis de la etapa de Introduccion yplasos de produccion de los disefios.

Con el fin de cumplir los objetivos C&C Lenceri@z@gera al mejor proveedor para que le

preste el servicio de confeccion de los disefios.

Para fijar las estrategias de marketing mix, sézeéas estrategias segun las 4 p, dentro
de producto se pueden observar las caracterigtieakas telas, colores, accesorios y
materiales en general a utilizar, asi como la prdidad y la amplitud en las lineas de
productos. En plaza se establecido que el canalistgbdcion es directo pues es mas
personalizado y no existiran intermediarios, el adhandising sera un factor importante

para captar la atenciéon de los clientes. El preeidfijo segun el estudio de mercado



realizado previamente y segun la competencia, @&t acorde a las exigencias. Dentro
de lo que corresponde a promocion se invertiraudaigidad, articulos y eventos, siendo

las estrategias principales las revistas y tarj¢iBs

El andlisis financiero se tomo en cuenta cada@ctigsivo, patrimonio y balances que nos
ayudaron a determinar que el proyecto es factjiaeque la inversion es de $23131.75, a
una tasa de descuento del 14,30% se tendra un dliB786, y la recuperacion de la
inversion serd en 1 aflo con 7 meses. Las ventdgitemn crecimiento minimo del 5%

mensual y 20% maximo.

Al finalizar el plan de negocio nos podemos darntaieque es factible por sus

caracteristicas y resultados.

Xi



INTRODUCCION

El mercado textil en el Ecuador es bastante amy@i@ue no ha sido explotado en su
mayoria por varios factores, en lo que a producn#®xional se refiere la mayoria de ropa
gue usa la gente de nuestro pais es importada gasde paises como Colombia, Perd,
Brasil, Estados Unidos, entre otros. Esto se deloeeala calidad que nos ofertan es
superior a la nacional en cuanto a materiales gfids se refiere. El Ecuador esta en la
capacidad de comenzar a adaptar nuevas y mejamsidgias para asi lograr productos
excelentes que sean atractivos para el mercadatfolado hay que tomar en cuenta que
en nuestro pais hay talentosos disefiadores pregapada asumir responsabilidades y ser
reconocidos en el mercado, es por esto que al ékgapital humano con experiencia, nace
la idea de crear una empresa familiar con el nomeré&C Lenceria que busca satisfacer
la necesidad de estilizar y brindar comodidad anlagres mediante un producto disefiado
y personalizado, inspirado en la década de losiema donde se ocupaba principalmente
el avispero (prenda que moldeaba la cintura), qu&l es ropa interior de alta calidad que
se adapta al estereotipo de mujer ecuatorianaaredd su figura y protegiéndola para que

esta no adapte una mala postura, por peso o camshrindandole un soporte adecuado.



Todos los detalles serdn tomados en considera@édedel disefio, hasta los acabados,
convirtiéndolo en un producto exclusivo y diferextii de los demas, ademas por ser un
producto nacional busca tener el apoyo necesargeryel preferido en el mercado,
comenzando las ventas en el sector de Cumbayaguouns parroquia en potencial

desarrollo.



1. ANALISIS SITUACIONAL

Es de suma importancia realizar un analisis de c&enencuentra la situacion del pais en
todos los aspectos para ver que tan factible esezi@r un nuevo negocio dentro de un

mercado amplio.

1.1. SITUACION ACTUAL

El sector manufacturero en el Ecuador empez6 é@pdaa de la Colonia y desde ahi ha
venido desarrollandose, llegando a ser un iconmitapte en la economia del pais, sin
embargo actualmente se sufre una gran desvergaje fa paises vecinos como Colombia,
Perd o Brasil debido a la falta de nuevas de tegias para mecanizar los procesos y
ahorrar costos de produccion. Hay una reducidadsmhtle empresas que estan innovando

en el sector tecnoldgico para poder competir coaneztado internacional.



Una de las ventajas para invertir en este sectqueda moneda nacional es el dolar y no
sufre fuertes devaluaciones como con otras mongeldsatinoamérica, siendo atractivo

para nuevos empresarios e inversionistas. Los £a&tanano de obra intensiva en el pais
no son altos en comparacién con otros y esto pagdedar en el momento de emprender

nuevos negocios.

La mayoria de gente ecuatoriana de clase econdnada alta prefiere comprar productos
internacionales porque no encuentran localmentedpsede la calidad y disefio que les
gustaria utilizar, abriendo de esta manera opatagleis a mercados extranjeros y cerrando
puertas a la produccién del pais, 0 a su vez muetgmsesas se dedican a la reventa de

productos.

Con exportaciones valoradas en 161,25 millonesothras, la industria de la confeccion
representa el 2,4% de las exportaciones ecuatsrianaxterior en el afio 2009. En lo
relativo a las importaciones, el valor alcanzade de 414,72 millones de ddlares lo que
supone un 2,94% del total de las importacidnes.

Hoy en dia el mundo textil y las prendas de vestilEcuador forman un grupo artesano
industrial con lo cual se podria alcanzar un de#arren el mercado nacional e
internacional, pero para lograr esto el sector digmeostrar que la calidad que se utiliza es
la mejor y el disefio es original, adaptado a lagléacias actuales, es decir crear nuevas

1

tp://www.oficinascomerciales.es/icex/cma/conten&ig/pommon/records/mostrarDocumento/?doc=4398020



marcas reconocidas y con garantia. También creavosutipos de telas para depender
menos de las importaciones. La CORPEI (Corporad@@omercio Exterior e Inversiones
de Ecuador) esta encargada de ayudar a los enipsetsattiles a mejorar sus industrias en
bien del pais.

Existen en la actualidad, dos zonas donde la esdjzagion en la produccion ha llevado a
generar dos polos de produccién, que son Pelildtuptaqui. En el caso de Pelileo, la
produccion textil esta claramente marcada en la tejana o jeans. Por el contrario, en
Atuntaqui se ha desarrollado una industria texdillidada al procesamiento de algodén,

con el que se confeccionan desde camisetas, rogante sabanas, incluso ropa interior.

1.1.1. Macroentorno

A nivel global, durante el periodo 2000-2008, eheocio mundial del sector textil registré
un crecimiento medio del 5,97%, llegando a alcamzael afio 2008 los 250 miles de

millones de délares.

En lo referente a las prendas de vestir, en eloger2000-2008, el crecimiento del
mercado mundial fue del 7,84% con un valor cercarlos 362 miles de millones de

dolares.

2 http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_cotfsiew=article&id=7&Itemid=12



En el afio 2008, en términos de valor de mercadbagldos textiles representaron el
2,39% de las exportaciones mundiales, sin emb&ag@xportaciones de prendas de vestir
representaron el 3,46% de las exportaciones m@sdidl se atiende a la cuota de mercado
de las exportaciones mundiales, en los textilem Asupa el 49,53% de las exportaciones
mundiales; Europa el 39,79%; América del Norte wbtun 6,59% del total y América
Latina tan sélo un 1,53% de las exportaciones nalesli En lo que corresponde a prendas
de vestir, Asia obtuvo una cuota de mercado d€)282, seguido por Europa con una
cuota del 36,07% y América del Norte con una cdete2,95%"

Si se observa que ha sucedido durante este peaida® exportaciones ecuatorianas, las
exportaciones de textil y las prendas de vestitotde punto como no, han crecido a una
tasa del 4,43% de medio para el mismo periodo ¢g62@illones de dolares en el afio
2000 a 28,76 millones en el afio 2008, un 1,54% mqoe a nivel mundiél.

Si bien es cierto que Latinoamérica ocupa un lbg@ en exportaciones textiles debido a
varios factores como ausencia de materia primaosaatos de transporte y falta de

innovacion, esto nos ensefia que tenemos muchasopades de crecer en este sector y
lograr que los Ecuatorianos prefieran la ropa medjosiempre y cuando esta alcance los

estandares de calidad internacionales.

3ttp:/lwww.oficinascomerciales.es/icex/cma/conteqids/common/records/mostrarDocumento/?doc=439802
0

“ttp://www.oficinascomerciales.es/icex/cma/conteqds/common/records/mostrarDocumento/?doc=439802
0



1.1.2. Producto Interno Bruto

El PIB es el valor de todos los bienes y serviioales producidos en la economia de un
pais en un determinado periodo de tiempo (un ttieas un afo), el cual nos ayuda a

analizar en este caso el PIB general y por sectoregrciales.

En el afio 2010, el PIB per céapita incrementd eA%.{al pasar de USD 1722,2 en el 2009
a USD 1,758.8 en el 2010), resultado de la recap@rgparcial de la crisis econdmica
mundial en el afio 2009. El crecimiento del PIB keaf® 2010 fue del 3.58%. A su vez el
PIB del Ecuador se incrementé en 1.7% en el taroaestre del 2011 respecto del mes
anterior y 9.0% respecto al tercer trimestre del020Podemos ver un considerable
crecimiento del PIB en comparacion con el afio 28Etamente la economia del pais ha

ido recuperando fuerza desde la crisis del 2009.



Gréfico 1: Producto Interno Bruto, Ingreso Per @apnual

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB, INGRESO PER CAPITA ANUAL
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El valor agregado bruto de las actividades noofertis aumento en 2.1%, mientras que el
VAB de las actividades petroleras crecié un 0.7%glecir que el VAB de las actividades
no petroleras hicieron que el PIB crezca el 1.63&b YAB de las actividades petroleras
apenas el 0.08% hay que tomar en cuenta que dentro de este pajeeestan las
actividades manufactureras y comercio de prendasedér las cuales pueden ayudar
mucho en el crecimiento del PIB si se empiezali&artitoda su capacidal.

> BANCO CENTRAL DEL ECUADOR hittp://www.bce.fin.ec/ds.php?path=/documentos

®http://www.oficinascomerciales.es/icex/cma/contgpEs/common/records/mostrarDocumento/?doc=43980
20



Gréfico 2: Producto Interno Bruto

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

1.1.3. Inflacion

Lainflacion es laelevacion sostenida de los precios de los bierseswcios Unatasa por
otra parte, es un coeficiente que expresardi@cion entre dos magnitudeAmbos
conceptos nopermiten acercarnos a la nociontdsa de inflacionque refleja eaumento
porcentual de los precios en un cierto periodo tealp

La inflacion anual en febrero del 2012 fue de 5.53%rcentaje que fue superior al

registrado en igual mes del afio 2011 que fue d#@.&En cuanto a las prendas de vestir
para el mismo mes se detecto una inflacion dePs.I2entro de Latinoamérica el Ecuador
es el séptimo pais con mayor inflacién, sin embatgmseer el dolar como moneda local

nos ayuda a que la inversién de nuevos empresaiesa tan riesgosa.

" http://definicion.de/tasa-de-inflacion/
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Segun los indices de precio al consumidor del ger011-2012 en Prendas de Vestir y

Calzado es del 9% anuél.

Gréfico 3: Inflacion Anual de Indices de Precio @bnsumidor y por Divisiones de
Consumo

INFLACION ANUAL DELIPCY POR DIVISIONES DE CONSUMO
(Porcentajes, 2011-2012)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

®http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentosiiisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/EstM
acro032012.pdf
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Gréfico 4: Inflacion por Tipo de Industria
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

1.1.4. Inversién extranjera directa

La inversion extranjera directa durante el peri@donprendié 2007-2011, muestra un
comportamiento irregular, la mayor parte se recéricel primer trimestre del 2008 (USD
427 millones) por concepto de Explotacién de Mipd3anteras, y el punto mas bajo fue
en el dltimo trimestre del 2007 (USD 286 millonpsyque en los movimientos de capital

las amortizaciones eran mayores a los desembolsos.

Durante el tercer trimestre del 2011, el flujo delriversion Extranjera Directa fue de
USD55.2 millones, desglosados de la siguiente naat8D28.2 millones correspondi6 al
capital fresco, USD62.1 millones a utilidades remidas y USD-35.2 millones a
movimiento neto de capital (desembolsos menos &@aoibnes) de empresas relacionadas
con sus afiliada3.

*http:/lwww.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentosiiisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/EstM
acro032012.pdf
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Durante el tercer trimestre de 2011, Canada seittgiisen el pais con mayor inversion
extranjera directa en el Ecuador con USD34.4 mekor la inversion de Canada le siguio
la proveniente de China (USD18.3millones), EE.UU SP14.3millones), Italia
(USD5.9millones), Venezuela (USD4.8millones), Cateen (USD4.8millones), Espafia
(USD4.3millones) y Holanda (USD4.1milloné$).

Grafico 5: Inversién Extranjera Directa por Paisgyividad Econdmica

IED POR PAIS Y ACTIVIDAD ECONOMICA, TERCER TRIMESTRE 2011
30

25
~ 20
wv
pen
@
2 15
«
2
5 10
; s I I
ol . N l}l i
-5 - =
Canada China EEUU talia Venezuela Colombia Espana Holanda
W Agricul, silvicul, caza y pesca | | 12 | 03 | 31
Comerdio [ [ 77 | 07 | 34 [ |
W Construccion | | | 28
W Electricidad, gas y agua | | [ | (33)

W Explotacion minas y canteras 264 | 183 (15) | 6.1 a0 [ 09 a2
Industria Manufacturera | 50 | | (1.7) 21

W Serv. comu., sociales y person. | 79 [ | | | (o.8)
Servicios prestados a empresas (0.3) 18 (1) | (o.8)
Transporte, almacen. comunic. 18 | | | | 25

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La mayor parte de la inversion extranjera direaia ¢ealizaron los paises de Canada,
China, ltalia, Venezuela y Espafa en el Ecuadoardarel tercer trimestre de 2011 la
destinaron a la rama de Explotacién de minas yecasiten cambio la IED de Colombia se
dirigio a la actividad de Comercio y la de Holarade de Agricultura, silvicultura, caza y

pesca en su mayoria. En lo que corresponde al Mesaifacturera Estados Unidos y

Espafia fueron los inversores.

Phttp:/imww.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentosiisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/EstM
acro032012.pdf
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Los paises desarrollados aun no ponen mucho inderé@svertir grandes cantidades en el
sector textil pues ellos conocen la desventaja tgnemos frente a ellos en la parte
tecnoldgica, sin embargo saben que la mano deevbEscuador es excelente, al igual que

los costos.

1.1.5. Poblacién Econdmicamente Activa

Es el conjunto de personas de 12 aflos y mas quentiea ocupacion, ya sea remunerada
0 no, dentro o fuera del hogar, que en el peri@doeterencia han trabajado por lo menos
una hora semanal, asi como las personas que raaimatbebido a que estan gozando de
vacacion, estan enfermas o no laboran a causaedgaho mal tiempo, y las personas que
no trabajan pero buscan trabajo habiendo labonais #&cesantes) o buscan un empleo por
primera veZ?

Dentro de la estructura del mercado laboral deHA,Ren diciembre 2011 y desde el afio
2008, la tasa de ocupados plenos representa laripaste de la PEA. Entre al afio 2008 y
2011 hubo un aumento de los ocupados plenos, ylisnanucion de los subocupados y

desempleados.

Yhttp://www.inec.gov.ec/inec/index.php?option=conmesitory&func=fileinfo&id=945&Itemid=420&lang
=es
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Grafico 6: Distribucion de la Poblaciéon EcondmicatecActiva
DISTRIBUCION DE LA PEA
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)

Fuente: INEC
Elaborado por: INEC

En diciembre 2011, la tasa de desocupacion toead&5.07%. El 6.13% de las mujeres
que conformaron la PEA se encontraron desocupatdasiras que la desocupacion de los
hombres se ubicé en 4.31%, los dos porcentajesespecto a la PEA de su respectivo

género.

La tasa de subocupacion total en diciembre 20112244) fue la mas baja de las
registradas en la serie observada, disminuyendmasien 2.9 puntos porcentuales con
respecto a diciembre de 2010. Por sexo, el 52.8% B&A de las mujeres se encontraba
subocupada, en tanto que la tasa de subocupaclés kambres fue 38.1%

Yhttp:/iwww.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentosiisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/EstM
acro032012.pdf
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1.1.6. Microentorno

C&C Lenceria se va a desarrollar en la parroguidCdmbaya pues actualmente es el
centro urbano mas moderno y en alto crecimientQuié el cual tiene alta plusvalia, en
los Gltimos afios ha sufrido cambios drasticos guoléiico, social, econémico y cultursl,

€S una parroquia que tiene un gran progreso ynsietio lineal por lo cual es el sitio mas
apto para emprender un nuevo negocio. En sus dbeskepodemos ver una gran variedad
de tiendas comerciales que ofrecen productos de @dlidad y la mayoria son
especializados. Por otra parte actualmente se estastruyendo dos nuevos centros

comerciales, los cuales serdn un gran atractive lpgroblacion.

1.1.7. Resefia Historica

Los primeros afos de la posguerra devolvié a laemaljhogar, a las tareas de la casay a
volver a pensar en si misma. Luego de afios de tagpieocupaciones, mucho trabajo y
penurias, la mujer pudo vivir en la tranquilidadsiehogar, darse pequefos gustos y ser

coqueta. Corrian los afios 50, el mundo dejabatapa @tras y la moda también lo reflejo.

13 http://lwww.hoy.com.ec/noticias-ecuador/cumbayaenmenta-en-poblacion-y-economia-480065.html
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Desde entonces, la mujer volvié a preocuparse pdreieza, por su estética y su vestir.
Debia ser una excelente ama de casa, esposa, mamugery Todo ello debia quedar
reflejado en su cuidado y prolijo aspecto. Es gto gue lanoda de los afios 50 se destaca

por la vuelta del esplendor. Atras queda el eatilstero y simple de los afios de guerra.

Vestidos cefidos a la cintura, sujetadores armaidédas por debajo de la rodilla. La
mujer quiere volver a ser sensual, quiere dejananifiesto sus curvas, pero sin ser muy

provocativa. Ante todo esta el recato y el buenayasi es la esposa ideal, angelical.

La mujer debia ir siempre correctamente maquillgdammenzaron a valorizarse mucho el
uso de accesorios: guantes, tocados, los bolsnsekcamplemento indispensable de todo

atuendo.

En cuanto a la alta costura, los disefiadores queano& la moda de estos afios fueron
Pierre Cardin, Cristébal Balenciaga, Coco Chan&iyenchy. Cada uno con su estilo
propio y personal, vistiendo a figuras famosas qacaron a toda esa generacion:

Marilyn Monroe, Betty Page y la hermosa modelo Bedgardot.



2. INVESTIGACION DE MERCADO

La tarea de la investigacion de mercados consistesatisfacer las necesidades de
informacion y proporcionar a la gerencia informaciactualizada, relevante, exacta,
confiable y valida. En virtud de que los consumédose vuelven mas sofisticados, los
directivos de mercadotecnia requieren mejor infaigraacerca de como responden a los
productos y ofertas del mercatfo.

Esta investigacion esta basada en datos realesiddgedel mercado de mujeres quitefias,
dentro de la parroquia de Cumbaya, con el fin dersia factibilidad de la creacion de una

empresa de lenceria inspirada en las necesidadas densumidoras del sector.

1 Investigacion de Mercados, Naresh K. Malhotra, pag.7
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2.1.0OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Analizar dentro del mercado las necesidades delistes y comprobar la factibilidad de
la creacién de una empresa de Lenceria Estilizadien&ro de la parroquia de Cumbaya

para el afio 2013.

2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA DE LENCERIA ACUAL EN EL MERC ADO

ECUATORIANO

La demanda es la exteriorizacion de las necesidgddes deseos del mercado,
condicionada por los recursos disponibles del cadpry los estimulos de marketing

recibidos®®

La demanda de mercado para un producto es el voltoted que puede ser adquirido por
un grupo de compradores determinado, en un pededeempo fijado, y a partir de unas

15> Materia recibida en clases por el profesor Ferodtmsas
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condiciones de entorno (variables no controlable®sfuerzo comercial determinados
(variables controlablesy.

El concepto de demanda se puede delimitar dgulgesite manera:

Producto: Lenceria estilizadora del cuerpo.
Mercado: Mujeres de Cumbaya

Tiempo: el afio 2013.

Dentro de Pichincha existen once empresas quedseadea la produccion de ropa interior
de todo tipo y otro tipo de prendas para hombresujeres, sin embargo predominan
marcas extranjeras como Leonisa o Victoria’s Segoet su calidad y acabados. La
empresa C&C Lenceria se especializara en ropadnfemenina para mujeres entre 20 y
60 afos, con el fin de competir con algunas mant@snacionales, demostrando que
existe el talento y la capacidad de mantener eatéadle calidad altos para satisfacer a los

clientes.

16 Materia recibida en clases por el profesor Ferodtmsas
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2.3. DEMANDA POTENCIAL

Se llama Demanda Potencial a la Demanda que estiséé Mercado para el consumo de
diversos productos y que, por diversos factored)yantbegado a cubrir las necesidades del
Consumidor. En el caso de C&C Lenceria su mercatenpial son todas las mujeres que
buscan que su ropa interior les preste mas beoefite los comunes, que son faciles de
encontrar, como por ejemplo estilizacion del cuegmporte o ayuda en mantener una

buena postura.

2.3.1. Elasticidad Precio de la Demanda

Es una medida en la cual los consumidores respantterios cambios del precio del bien
o servicio. Aumentando o disminuyendo las cantidaglee compran. La Sensibilidad del
precio de la Demanda es un factor critico en lassibmes que toman las Empresas con
relacion a los precios y a la Produccion. Las Esgseprecisan conocer hasta donde
pueden incrementar el precio de sus productos ainlubar a una disminucion del
consumo, necesitan conocer los ajustes a introdndis niveles de Produccién del bien si

los precios de los productos suben o bajan.

17 Materia en clases Fernando Rosas
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Q P
Cantidad O Precio 0
Cantidad 1 Precio 1

Datos:
gl 3190
qo 2900
pl 35
p0 40
pl+p0
Elasticidad= (q1-q0) X 2
(p1-p0) ql+qo0
2
(35+40)
Elasticidad=  (3190-2900) X 2
(35-40) (3190+2900)
2
Elasticidad= 290 X 37,5
-5 3045
Elasticidad= -0,71

Relacion precio demanda es inversamente
ELASTICA, es decir la cantidad es sensible al
Respuesta: precio.
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Grafico 7: Elasticidad Precio de la Demanda

40

o
hH

2900 3190

Fuente: Clases Direccion de Marketing, Fernand@&os

Elaborado por: Alejandra Baquero

La demanda es la cantidad de un bien o serviciolasigersonas estan dispuestas a

comprar a distintos precios. Cuanto mayor sea eti@r tanto menor serd la catidad
demandada y viceversa.

2.3.2. Elasticidad Gasto de Marketing Promocién vs la Cantlad

La mayoria de las empresas necesitan de un gagtabéinidad y promocion para que sus

ventas crezcan, el analisis de la elasticidad resnige ver como van directamente

relacionadag’

'8 El Futuro de los Negocios, Larry. J Gitman/Carl McDaniel, pag.46
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Q P
Cantidad O Gasto de mk (
Cantidad 1 Gasto de mk 1

Datos:
gl 3190
qo 2900
gmk1 7680
gmkO 7110
gmk1+gmkO
Elasticidad= (q1-q0) X 2
(gmk1-gmk0) gl+q0
2
(7680+7110)
Elasticidad=  (3190-2900) X 2
(7680-7110) (3190+2900)
2
Elasticidad= 290 X 7395
570 3045
Elasticidad= 1,24mayor a cero
Relacién gasto de mk vs catidad demandada
ELASTICA, es decir la cantidad es sensible al
Respuesta: precio.

19 Materia en clases Fernando Rosas



24

Grafico8: Gasto de Marketing vs Cantidad

7680

7110

2900 3190

Fuente: Clases Direccion de Marketing, Fernand@a&os

Elaborado por: Alejandra Baquero

2.3.3. La Oferta

Es importante tomar en cuenta la oferta, que esiéidad de un bien o servicio que las
empresas ofrecen a distintos precios. Cuanto nidsseh el precio, tanto mayor sera la
cantidad de producto que un fabricante esté dispaesfrecer y viceversa.

2E| Futuro de los Negocios, Larry. J Gitman/Carl McDaniel, pag.47
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Gréfico 9: La Oferta

47.33 /
45,67

44.00

42,00 /

40,33

2900 3190 3509 3860 4246

Fuente: El Futuro de los Negocios

Elaborado por: Alejandra Baquero

2.4. MERCADO TOTAL

La Empresa busca dirigir sus productos y servieidgs mujeres que viven en Cumbaya

que son un total de 16215, por lo que se considemarmercado total o general.
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2.4.1. Analisis del Mercado Meta y Segmentacion

En la actualidad los habitantes estan formanddosstle vida compuestos, este esta
definido por una compleja serie de intereses ycalaes. Es decir las personas escogen
productos y servicios que satisfacen diversas Emss e intereses, en lugar de
conformarse con los estereotipos tradicion&les.

El mercado al que se quiere dirigir C&C Lencergaaanujeres del sector de Cumbaya que
aprecien modelos originales, calidad y comodidad sen ropa interior, que sean
econémicamente activas y que se sientan insatesecbn la ropa interior producida en

Ecuador, para poder aprovechar ese segmento fashtis

Con el fin de llegar a conocer el target especificque se debera ofertar el producto, se

realizo el andlisis de los siguientes factores:

L El Futuro de los Negocios, Larry J. Gitman/Carl McDaniel, pag 7.
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Cuadro 1: Segmentacién de Mercados

Factores Geograficos

Poblacion del Ecuador 14.483.494
Poblacion de Quito 1.619.146
Poblacion de Cumbaya 31.463

Factores Demograficos

Mujeres del sector de Cumbaya 16.215

Mujeres del sector de Cumbaya entre 20 y 64 afos 8049.

Mujeres del sector de Cumbaya entre 20 y 64 afadade econdémica

media y alta 5.882

Factores Psicogréficos

Mujeres que usen ropa interior de alta calidad 2.941

[¢)

Mujeres que estén dispuestas a pagar un minim@@ed& prenda d

ropa interior 2.647

Fuente: INEC

Elaborado por: Alejandra Baquero

En conclusion nuestro target son las mujeres d@ebisde Cumbaya, entre 20 y 64 afios de
clase economica media y alta, que les gusta uparinterior de alta calidad y que estan

dispuestas a pagar un minimo de $20 por prendapademterior.
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2.5.RECOLECCION DE DATOS

Al saber el target al que nos vamos a dirigir, sgamos obtener informacién sobre este
segmento para descubrir sus necesidades, gustfergmcias y comportamiento de
compra, para lo cual se realizara un focus groupndgrupo de personas que forman parte
del target obtenido. Posteriormente se realizadleulo de la muestra para realizar las
encuestas segun las necesidades descubiertageadtigacion previa, con el fin de tener

un conocimiento 6ptimo de los consumidores y detsibilidades que tendréa el negocio.

2.5.1. Focus Group

El focus group es un “método de investigacion tai@ia, que permite enfocar un tema o
problema de manera exhaustiva, apelando a un desgton nimero de personas con

s

caracteristicas homogéneas entfe si

22 http://es.shvoong.com/social-sciences/1915842-fgcasp/
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2.5.1.1. Objetivo del Focus Group

Descubrir las necesidades de ropa interior quenidas mujeres de nuestro target, para a
partir de estas crear encuestas generales de whtede datos y formar las bases de la

empresa con el fin de satisfacer esas necesidades.

2.5.1.2. Generalidades del Focus Group

El focus group se desarrollara en una sala, camlorero de siete mujeres de edades entre
20 y 64 afnos a las que les gusta usar ropa intddoalta calidad y mejor aun si es

personalizada.
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2.5.1.3. Preguntas y Respuestas del Focus Group

1. ¢Ddnde suelen comprar la ropa interior que usdp@e giendas?, ¢ Dentro del pais

o fuera del pais? Y ¢ Por qué?

Las mujeres que contestaron las preguntas del fgousgp prefieren comprar la ropa
interior en el exterior cuando realizan sus viagepaises como Estados Unidos y
Colombia, o dentro del pais pero el producto eamehnte internacional, resaltaron marcas
como Victoria’s Secret, Leonisa y Five Stars porcalidad y disefios. Para estas
potenciales consumidoras no es relevante la distgoe tengan que recorrer para obtener
sus prendas preferidas. La frecuencia varia patla cansumidora, pero maximo lo

realizan cada tres meses.

2. ¢Qué tipo de beneficios debe proporcionarles sa irdprior?, ¢ Qué caracteristicas

debe tener?

La caracteristica principal que debe prevalecelg eemodidad que ofrece la prenda segun
la ocasion en la que se utilice. Se clasificO es ttipos de prendas, para obtener

informacion detallada, en primer lugar se habldadecaracteristicas que deben tener los
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brasieres, ellas prefieren que les de soporte yrigkegl, pues a la mayoria desea que
tengan alambre y copas, las chicas mas jovendgsusem los disefios y soporte, pero no se
sienten comodas con rellenos. En su mayoria 9 @sigresadas en que las prendas les dé

un soporte extra para mejorar su postura.

La siguiente prenda fueron los panties, las chjéasnes se sienten a gusto usando
cacheteros por comodidad, prefieren que no seataglms para evitar que se note cuando
usan pantalones o prendas ajustadas al cuerpotrpdado las sefioras suelen usar panties

gue sean altos hasta la cintura para poder cubrias imperfecciones de la edad.

Las ultimas prendas propuestas fueron el body getormue en general si estarian
dispuestas a probarlos pues les ofrecen correpgwdtura de la espalda y estomago sin ser
muy apretado o incomodo. Todas las mujeres com@dien que las prendas deben ser

discretas para que no se noten bajo su ropa exterio
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3. ¢Qué tipo de disefios prefieren al comprar su rogidr?, (Texturas, modelos,

tendencias, colores, telas, etc.).

El tipo de tela que sobresali6 fue el algodon msedelicado con la piel y se acopla bien al
cuerpo, las chicas prefieren colores fuertes commsado, rojo, morado, entre otros,
estampados y encajes, por el contrario las seiiseascolores naturales y sobrios como el

negro, blanco, azul oscuro y beige, encajes y madahs sencillos.

4. ¢Como les gusta que sean las tiendas donde corspraopa interior?, ¢Qué
caracteristicas tienen?, ¢Qué es lo mas relevagteeyno puede faltar en estas

tiendas?

La tienda debe ser especializada en lo que veadmjd mas les gusta es ver variedad en
modelos y colores, que estos se acoplen a lasreiadeactuales. Les atrae mucho ver

ternos conjuntos de ropa interior.

En cuanto a la decoraciéon de la tienda es muy itapta la iluminacion, unos espejos

amplios, el tamafio del almacén debe ser grandmjkica debe ser adecuada y con un
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volumen suave, un ambiente agradable con un bumnespecifico que les recuerde
siempre a ese lugar y sobre todo que tenga undeakedigiene. Para estas mujeres el

gusto entra por los 0jos.

5. Cuando entran en su tienda favorita, ¢ CoOmo leagust sea el servicio por parte

los vendedores y la persona en caja?

Les gusta que el servicio sea personalizado, gqugate el tiempo y el conocimiento

necesarios para brindar una buena atencion, derpnefa que la vendedora se acerque a
preguntar si necesitan de su ayuda, ya que patmasdgpersonas no es comodo la
compainiia en todo el proceso de compra. La infodnasbbre tallas, telas y tipo de prenda

es basico en el conocimiento del personal de ventas
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6. ¢Seria de su interés recibir informacién relevantee su tienda preferida de ropa

interior? (mail o boletines a domicilio).

Seria muy interesante recibir informacion de cotewEs nuevas, tendencias y
promociones porque les encantaria estar actuafizagldodo lo que respecta a su marca
preferida de ropa interior, independientementendétlodo que se utilice. Esto las hace

sentir importantes e informadas.

7. Una vez que se realiza la compra, ¢ Es importargenphque en el que recibe sus

prendas?, ¢Por qué?, ¢ Qué tipo de empaques tefiere

Si es importante el empaque en el que se entregeo@licto comprado porque da una
buena imagen a las consumidoras, y los detalle® ampapel celofan o colores fuertes
son atractivos a la vista. Entre los empaques fdefe estan las cajas decoradas con el

logo de la marca en la parte exterior y en la pategior con papel celofan.
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8. ¢Estarian dispuestas a probar una nueva marcaoeanat de ropa interior

estilizadora que busca cubrir todas esas necesidagebuscan?, ¢ Por qué?

Si estarian interesadas en probar y comprar rdépadnecuatoriana, siempre y cuando sea
de buena calidad y durabilidad como en los paisesla fabrican las marcas usadas por
ellas, pues las prendas manufacturadas en Ecuadohan probado no satisfacen sus
necesidades. Por otro lado seria mucho mas conawdprar la ropa en el pais y no tener

gue esperar a viajar para comprar o buscar de algamera en el exterior.

Ademas si les atrae la idea de recibir un disefisopalizado para una ocasion especial

como una noche de bodas.
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2.5.2. Encuesta

Es un tipo de estudio que permite recaudar datompdio de un cuestionario predisefiado
a cierto segmento de mercado obtenido mediantenuestra estadistica de personas con
el fin de conocer estados de opinion, caracteast@ hechos especificos. Las preguntas
son elaboradas segun la naturaleza de la inveistigdt

Para el caso de la empresa C&C Lenceria se ufiliebsiguiente formato de encuesta y

preguntas para satisfacer todas las inquietudes sbbegmento definido anteriormente.

2.5.3. Disefo de la Encuesta

La encuesta estad disefiada por siete preguntasifeggeanostradas a continuacion,
necesarias para completar la investigacion de lasesidades de las potenciales

consumidoras de C&C Lenceria.

2 www.wikipedia.com
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Cuadro 2: Encuesta a clientes

Marque una x en la respuesta de su eleccién por fan

1. ¢Le gusta comprar ropa interior de marcas recormdas y de buena calidad?

Si

No

2. ¢(Cudl es su marca preferida de ropa interior?,isu respuesta es otra detalle cual por

favor

Victoria’s Secret

Leonisa

Mix two

Evelyn

St Evens

Otra JCudl?...............

3. ¢ En donde suele comprar su ropa interior?

Centro comercial

Almacén

Por internet

Vendedores informales

4. Califique los siguientes beneficios del 1 al 8gin su importancia, (siendo 1 el mas importante ¥ la

menos importante).

Excelente calidad

Disefio y acabados

Estilizar del cuerpo a la vista

Comodidad

Corrector de postura
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5. ¢Estaria dispuesta a comprar ropa interior de ua marca nueva ecuatoriana que le ofrece mejores

beneficios en cuanto a producto y servicio de la guactualmente compra?

Si

No

6. ¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por una mi@a de ropa interior de alta calidad que cumpla

con todas sus necesidades?

Hasta $25

Hasta $50

Hasta $75

Hasta $100

7. ¢Le gustaria que su ropa interior sea disefiadaop un especialista segun las necesidades de su

cuerpo y sus preferencias?

Si

No

Fuente: Alejandra Baquero

Elaborado por: Alejandra Baquero

2.6. TAMANO DE LA MUESTRA

En estadistica es el nUmero de sujetos que compamanestra extraida de una poblacion,
necesarios para que los datos obtenidos sean eatatigos y relevantes de la poblacion
determinad&?

24 www.wikipedia.com
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La formula para obtener el tamafio de la muestta giguiente;

B Z?xPx N
E2(N—1)+17Z2xPQ

n

Donde,

n = Tamano de la muestra

E = error (0.089)

P =0.50
Q=050
N = 2.647

Z=1.96 nivel de confianza (95% confianza)

P y Q son las probabilidades de consumo, en lde<paede existir el consumo o no por

parte de las consumidoras que demandan el producto.

Reemplazando con los datos de nuestra investigasa@amos el resultado final sobre el

tamano de la muestra;
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~ 1,962 x 0,50 X 2647
= 0,0892(2647 — 1) + 1,962 x (0,50 x 0,50)

_5084,36
"= "2145

n = 237,04 Encuestas

Respuesta:Necesitamos realizar la encuesta a 237 personagestro mercado meta para
obtener la informacion mas acertada y precisa dpidonuestras consumidoras buscan de

nuestro nuevo producto y empresa.
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2.7. TABULACION DE LAS ENCUESTAS

De acuerdo a las encuestas realizadas se pudo/@bsecomportamiento de los clientes

potenciales y se obtuvo la siguiente informacion.

1 ¢Le gusta comprar ropa interior de marcas reconocids y de buena calidad?

Grafico 9: Pregunta 1

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Si No

[ 1. ¢{Le gusta comprar ropa interior de marcas reconocidas y de
buena calidad?.

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero
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El 90% de las mujeres, es decir la mayoria de ragestientes potenciales encuestadas,
suelen comprar ropa interior de marcas recono&das mercado, las mismas que son de

buena calidad.

2 ¢Cual es su marca preferida de ropa interior?, silsrespuesta es otra detalle cual

por favor.

Gréfico 10: Pregunta 2

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Victorias Leonisa Mix Two Evelyn St.Evens Otra Ninguna
Secret

M 2.¢Cual es su marca preferida de ropa interior?, si su respuesta es otra
detalle cudl por favor.

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero
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Dentro de las marcas preferidas por las mujeremnsgentra en primer lugar Leonisa y en
segundo lugar Victorias Secret, marcas que sortrauvesmpetencia directa en el mercado
ecuatoriano y claramente barrera de entrada pamamarca nueva nacional. Después
siguen marcas como Mix Two o St. Evens que no tiemeicha participacion y no

representan peligro para C&C Lenceria.

3 ¢En donde suele comprar su ropa interior?

Gréfico 11: Pregunta 3

50%
40%
30%
20%
10%

0%

Centro Almacén  Porinternet Vendedores
comercial informales

[ 3. ¢En dénde suele comprar su ropa interior? .

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

Los lugares preferidos para realizar compras dea rogerior para las posibles

consumidoras son el centro comercial en un 41%nyasénes en un 26%, lo que muestra
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claramente en qué tipo de establecimiento se deicaruC&C Lenceria para poder atraer

al cliente.

4. Califique los siguientes beneficios del 1 al 8gin su importancia, (siendo 1 el mas

importante y 5 la menos importante).

Grafico 12: Pregunta 4

El beneficio mas importante

M Excelente calidad
M Disefio y acabados
M Estilizador del cuerpo

M Comodidad

M Corrector de postura

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

El beneficio mas relevante en ropa interior es dhdad, esta debe ser excelente, las

mujeres se fijan mucho en el tipo de tela, acahaddstalles.
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Grafico 13: Pregunta 4

Beneficio importante

M Excelente calidad
H Disefio y acabados
Hl Estilizador del cuerpo

B Comodidad

H Corrector de postura

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

Un beneficio importante en el que se fija la mayaé consumidoras es que las prendas
estilicen el cuerpo a la vista, dando realce yvemeciendo la figura para que se vea

atractiva y firme.



46

Grafico 14: Pregunta 4

Beneficio medianamente
importante

M Excelente calidad
M Disefio y acabados
M Estilizador del cuerpo

M Comodidad

M Corrector de postura

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

La comodidad es béasica para las mujeres, pues esor@as que estan constantemente
activas, realizando actividades como deportesajoalcuidando a sus nifios o disfrutando

de un paseo. Este beneficio les brinda seguridamhffanza en el dia a dia.
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Grafico 15: Pregunta 4

Beneficio poco importante

M Excelente calidad
M Disefio y acabados
i Estilizador del cuerpo

M Comodidad

M Corrector de postura

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

Una posible compradora después de ver que la lengee va a comprar sea de excelente
calidad, que estilice su cuerpo y que sea comaasgabque el disefio que va a obtener

tenga un disefio en especial segln sus gustos.
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Gréfico 16: Pregunta 4

Beneficio nada importante

M Excelente calidad
M Disefio y acabados
M Estilizador del cuerpo

M Comodidad

M Corrector de postura

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

El beneficio poco o nada importante para nuestigetaes que la ropa interior correctora
de postura pues este tipo de ropa es preferidapsmlonujeres que tienen algun tipo de
problema con alguna parte de su cuerpo, principanka espalda, es un atributo que

puede ayudar pero que no llama la atencion deolasuenidoras.
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5. ¢Estaria dispuesta a comprar ropa interior de una rarca nueva ecuatoriana
que le ofrece mejores beneficios en cuanto a prodocy servicio de la que

actualmente compra?

Gréfico 17: Pregunta 5
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[ 5. ¢Estaria dispuesta a comprar ropa interior de una marca nueva
ecuatoriana que le ofrece mejores beneficios en cuanto a producto y
servicio de la que actualmente compra?.

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

Un 91% de las potenciales consumidoras estarigguei$as a probar una nueva marca
ecuatoriana que le brinde los beneficios deseadp®ysea de buena calidad, a la mayoria
les parece favorable y comodo que en el Ecuadareatren un producto tan bueno como
el que compran en otros paises, evitando viajgaadistancias o costos de importacion.
También se ha demostrado que existe la oportunitta@dntrar en el mercado y ser

preferidos por la gente.
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6. ¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por una prendte ropa interior de alta

calidad que cumpla con todas sus necesidades?

Grafico 18: Pregunta 6
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Hasta $25 Hasta S50 Hasta $75 Hasta $100

M 6. ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por una prenda de ropa interior
de alta calidad que cumpla con todas sus necesidades?.

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

En lo que se refiere a precios, las personas agédsta $50 en ropa interior en su
mayoria, sin embargo hay prendas especializadaslyy elaboradas que pueden costar
hasta $75 y ciertas mujeres si estarian dispuestasgar. Este andlisis ayudara a fijar

precios correctos para las prendas segun las exagetel mercado.
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7. ¢Le gustaria que su ropa interior sea disefladaop un especialista segun las

necesidades de su cuerpo y sus preferencias?

Grafico 19: Pregunta 7
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[ 7. éLe gustaria que su ropa interior sea disefiada por un especialista
segun las necesidades de su cuerpo y sus preferencias?.

Fuente: Alejandra Baquero
Elaborado por: Alejandra Baquero

Un alto porcentaje de mujeres, es decir un 85%segérian a gusto si su ropa interior es
disefiada por un especialista que conozca sus dadesiy gustos, incluso es un tema muy

interesante para ocasiones especiales como poplejéas bodas.
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En conclusion el estudio de mercado realizado eosudstra que si es factible emprender
una empresa de lenceria que ofrece excelentesidiesgpues en el pais no existe un tipo
de empresa que pueda competir con marcas extranggra gane mercado por su
excelencia y originalidad. Las ventajas competitigae se podran obtener en este negocio
son amplias, comenzando por precios, distancididaday comodidad para los clientes y

los creadores de la empresa.



3 PLANIFICACION ESTRATEGICA

3.1MISION

C&C Lenceria es una empresa que disefia y comegrialpa interior de alta calidad con

modelos originales inspirados en la moda de los aifcuenta, que se adapta al cuerpo,
estilizandolo y evitando que tome una mala postsaina empresa que busca incursionar
en el mercado ecuatoriano y ser el preferido psmsefios, calidad y garantia que ofrece,

asi como generar valor para los accionistas, empdeg@roveedores y consumidor final.

3.2VISION

C&C Lenceria desea crecer a nivel nacional e iatgomal, mediante la innovacion de
productos y tecnologias con el fin de poseer spipnulanta de fabricacion dentro de cinco

afos. Por otro lado desea ser lider en el mercadmpliar sus lineas de productos y
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servicios como ventas por internet para el Ecuaddiferentes paises. C&C Lenceria
también promovera y creara diferentes plazas dbajoa brindando estabilidad,
crecimiento econémico y profesional a todos losmhies de la empresa pues sera un ente

generador de empleo dentro del Ecuador.

3.30BJETIVOS EMPRESARIALES

Los siguientes objetivos son claves dentro de éaaidn de una empresa, ya que estos
guiaran el negocio hacia donde debe dirigirseatqrasar del tiempo, los cuales se podran
ir modificando con el pasar del tiempo para mejooatinuamente. Todos los miembros
de C&C Lenceria deberan alinearse en cascada conm@blimiento de los objetivos

empresariales.

» Ser originales e innovadores en el disefio, ambigs@rvicio que se presta dia a

dia dentro del local de C&C Lenceria durante teidaio 2013.

» Tener un crecimiento econdémico mensual por venghsl@bo regularmente y en
meses altos como Febrero, Mayo, Agosto, Septiemideiembre hasta un 20%

de crecimiento en el aino 2013.
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» Trabajar en el top of mind de la marca C&C Lenceré@liante el cumplimiento de

las estrategias de promocion, para ser reconoeitl@uito en el afio 2013.

* [Escoger un proveedor fijo para los proximos tressafel cual cumpla las
expectativas de la empresa en cuanto a calidampts de entrega, para cubrir la

demanda estimada durante los afios 2013, 2014 y 2015

3.4ANALISIS FODA

Este analisis nos ayudara a distinguir las foreepportunidades, debilidades y amenazas
gue tendria esta nueva empresa dentro del mengadoasi poder establecer estrategias y

ventajas competitivas:
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3.4.1 Fortalezas (Internas)

» Capital humano capacitado y con experiencia en asareconocidas a nivel

mundial.
* Producto diferenciado de los que hay actualmentd srercado ecuatoriano.
» Disefios nacionales y exclusivos de la empresa.

» Utilizacion de materiales de calidad para las pasnd

3.4.2 Debilidades (Internas)

* No poseer local propio.
* Depender de la subcontratacion de la parte producti

* Costos altos de introduccion.
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3.4.3 Oportunidades (Externas)

* Mercado amplio no saturado.

* Tendencias de la moda.

* Vanidad de las mujeres.

* Prendas que se usan a diario.

e Apoyo econdmico y de capacitacion por parte delayab.

* Oportunidades de exportacién a largo plazo.

3.4.4 Amenazas (Externas)

» Telas y accesorios con precios altos.
» Algunos materiales son dificiles de conseguir.
* Nuevas regulaciones y aranceles impuestos porétmm.

» Depender de las normas del propietario del local.
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3.50RGANIGRAMA

La empresa C&C Lenceria serd una empresa fanuliarafda por dos socios, de los cuales
uno es Alejandra Baquero Administradora y Jefe aechlandising, por otro lado Carla

Baquero es la Disefiadora y Jefe de Control de &hlidDespués encontramos a un
Contador que se encargara de la parte legal dmpaesa y de llevar la contabilidad, dos
Vendedoras que se encargaran de Servicio al Cliereeventa y Post-venta, finalmente se

encuentra una Empleada de Limpieza.

3.5.1 Funciones

Administrador

» Liderazgo: la capacidad de guiar a la organizaeipos de sus objetivos.

» Representacion: se refiere a su rol como autoridadal, es decir el cargo y su
lugar en la jerarquia.

» Planificacién: Coordinar el manejo de los recurdagnanos y materiales, para

lograr los objetivos de la empresa.
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Negociacién: debe ser capaz de ponderar y escoger las diferentes opciones

gue se le presenten, ya sea relativo a comprasotuogdn de problemas.

Manejo del error: Ser capaz de resolver creativéenies problemas, corregir los

errores y seguir adelante.

Enlace: Debe ser capaz de coordinar sus acciofesle/ su departamento con las
demas secciones de la emprésa.

Andlisis de los aspectos financieros de todasdasibnes.

La forma de obtener los fondos y de proporciondmahciamiento de los activos

gue requiere la empresa para elaborar los produmigas ventas generaran
ingresos. Esta area representa las decisionesa®iamiento o las decisiones de
estructura del capital de la empresa.

Negociacién con proveedores, para términos de asnmescuentos especiales,
formas de pago y créditos. Encargado de los aspdurtancieros de todas las

compras que se realizan en la empresa.

Contador:

Andlisis de la cantidad de inversidn necesaria péranzar las ventas esperadas,
decisiones que afectan al lado izquierdo del balgeneral (activos).

Andlisis de las cuentas individuales del estadmedeltados: ingresos y costos.

% http://tuspreguntas.misrespuestas.com/preg.phpRidRta=9370
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» Control de costos con relacion al valor produciglincipalmente con el objeto de
gue la empresa pueda asignar a sus productos cin poenpetitivo y rentable.

* Andlisis de los flujos de efectivo producidos ewperacion del negocio.

« Es el encargado de la elaboracion de presupuestesnuyestren la situacion
econdmica y financiera de la empresa, asi comaordesltados y beneficios a
alcanzarse en los periodos siguientes con un i@tibgle probabilidad y certeza.

» Control completo de las bodegas, monitoreo y arsjgee aseguren que no existan
faltantes. Monitoreo y autorizacion de las commesesarias por bodegas.

* Manejo y supervision de la contabilidad y respoitiskules tributarias con el SRI.
Asegura también la existencia de informacion fimenacy contable razonable y

oportuna para el uso de la gerentfa.

Jefe de Merchandising

» Tener el producto adecuado, es decir un buen swgticcalidad y nimero.

* Tener la cantidad de producto adecuada, que sFaeafiuna buena gestion de los
stocks.

» Tener el precio adecuado.

* Tener en cuenta el momento adecuado para ofrepesdaicto.

e Tener en cuenta también el lugar adecuado paw sitproducto.

» Estudiar el mercado y necesidades de los clientes.

« Definir politicas de Merchandising del establecimie’

% http://www.nitzanonline.com/pdf/JobDescription.pdf
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Disefiadora de Modas

* Poner sus ideas en boceto.

* Realizar patrones de sus disefios.

» Dibujar y cortar trazos para crear muestras deda®de vestir.

» Seleccionar telas y adornos.

e Combinar los principios basicos del arte, oficioldecostura y sastreria, con el
trabajo de trazos planos y las técnicas de pliegues

» Hacer los arreglos para exhibidores para los caopes, cuando las muestras de
las prendas de vestir estan listas.

» Comparar la mercancia con la de los competidores.

* Mantenerse informada sobre tendencias de la moda.

« Visitar salas de exhibiciones de textiles y desfile mod&®

" http://www.elprisma.com/apuntes/mercadeo_y_puldidimerchandisingfundamentos/

2 http://www.calmis.ca.gov/file/occguide-es/disenamodas-185.pdf
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Vendedor

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

Comunicar adecuadamente a los clientes la infodnague la empresa preparo
para ellos acerca de los productos y serviciosqueercializa.

Asesorar a los clientes acerca de como los progluctervicios que ofrece pueden
satisfacer sus necesidades y deseos, y comaattkzapropiadamente para que
tengan una 6ptima experiencia con ellos.

Retroalimentar a la empresa informando a los canaldecuados (como el
departamento de mercadotecnia) todo lo que sucedesl emercado, como
inquietudes de los clientes (requerimientos, quejaslamos, agradecimientos,
sugerencias, y otros de relevancia), y actividatbeta competencia (introduccion
de nuevos productos y cambios de precio).

Contribuir activamente a la solucién de problemas.

Administrar su territorio de ventas es decir, figjetivos, disefiar estrategias y
decidir con anticipacion las actividades que readizy los recursos que utilizara,
implementar su plan y controlar los resultados vy obteniendo en funcién de
las actividades que va implementando.

Integrarse a las actividades de mercadotecnia elmpaesa’

29 http://www.promonegocios.net/venta/funcion-vendeuml
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3.6CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA

La empresa C&C Lenceria se encuentra en un etapal ide Desarrollo e Introduccién

como se detalla a continuacion;

Etapa de Desarrollo:

Comprende la seleccién de ideas, creacion de uotipo, pruebas de mercado, disefio

arquitectonico y andlisis de la demanda.

Etapa de Introduccion:

El producto se lanza al mercado acompafiado deamndel Marketing.
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En estas etapas las caracteristicas que se destagague los costos y el riesgo son
elevados, la distribuciéon es reducida, existen paoonpetidores, las lineas de productos y
servicios son limitadas, las utilidades son bajasutas y el objetivo principal de la

promocién es informar.

3.7LAS FUERZAS DE PORTER

Las Fuerzas de Porter nos ayudan a determinaroldsecuencias de las empresas en
términos de rentabilidad a largo plazo en el marcda empresa debera evaluar sus

objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas:

3.7.1 Rivalidad entre los competidores existentes

Los competidores existentes son empresas interr@e®) principalmente Victoria's

Secret y Leonisa las cuales cuentan con alta aigmhde produccion y son reconocidas a
nivel mundial por su calidad y modelos, en el Ecnagktan bastante posicionadas, esto
produce una barrera de entrada de dificultad mellea ya que estas marcas son las
preferidas del mercado, C&C Lenceria entraria atat® directamente a competir contra
estas, pero con un concepto y ventajas diferemtéasdque ofrece la competencia. En un

principio la rivalidad no seria muy notoria ya glae nueva empresa es pequefia en
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comparacion con las empresas internacionales,qoertos afos esa rivalidad crecera y las
estrategias frente a la competencia deberan erdabl@evamente. Para lograr reducir la
barrera de entrada se trabajara en el top of mimgpyof choise del cliente mediante

estrategias planteadas mas adelante.

3.7.2 Amenaza de los Nuevos Competidores

Con el pasar del tiempo existe un riesgo mediougeiggresen nuevos competidores en el
mercado ya que la mayoria de posibles emprendederpsdran dar cuenta que existen
marcas que acaparan el mercado en el Ecuador, teolar@ara inversionistas extranjeros,
pero si la tecnologia textil y la innovacion mej@@a nuestro pais, si podrian entrar a
competir nuevas empresas ecuatorianas interesadast@ mercado, siempre y cuando

igualen o superen el producto que ofrecen las esapréel exterior.

3.7.3 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tendran un bajo poder de negociaciées jos precios del almacén estan

establecidos, en cuanto a descuentos y promociamggco se podra negociar para que se



66

haga de otra manera. De la Unica forma en quditoges obtendrian poder, es al comprar

prendas al por mayor, pues los precios podriam bagin el volumen de compra.

3.7.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores si tienen poder de negociaciors plies son los que imponen el precio
de produccidon y servicios en general. La idea deCQé&nceria seria buscar la mejor
opcion de proveedores segun la calidad, variedatjgs y facilidades que nos ofrezcan

para llegar a acuerdos y firmar contratos minimot@s afios de duracion.

La empresa espera poder negociar los precios a gad@ qué manera, por volumen o

prenda y tiempos de entrega.
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3.7.5 Amenaza de Productos y Servicios Sustitutos

El producto sustituto seria la ropa interior simple baja calidad, pues cubre la necesidad
de uso diario de las mujeres, pero no cubre lasidse de comodidad, soporte y confort

gue la marca ofrece.

3.8 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para poder realizar un analisis de la competergarslos factores mas importantes dentro
del mercado de lenceria, se procedera a realizamatriz de ponderaciones a las marcas
mas fuertes de la competencia, los resultados paradarnos a establecer las ventajas
competitivas y estrategias de C&C Lenceria. Losofas son doce, variedad, precio,
calidad, comodidad, disefio y acabados, estilizadéincuerpo, correccion de postura,
ubicacion, canales de venta, servicio pre-ventajicse post-venta y promocion. Los

personajes principales competidores son Victoreses, Leonisa y St. Evens.



MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO B2C

Cuadro3: B2C
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CALIFICACION
1 DEBILIDAD IMPORTANTE
2 DEBILIDAD MENOR
3 FORTALEZA MENOR
4 FORTALEZA IMPORTANTE

CLUSTER

Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3
INDUSTRIA:
VICTORIAS SECRET LEONISA ST. EVENS

# Lenceria Ponderacion

FACTORES Calificacion Total Calificacion Total Calificacion Total
1 Variedad 7% 4 0,28 4 0,28 3 0,21
2 Precio 5% 2 0,10 3 0,15 3 0,15
3 Calidad 20% 3 0,60 3 0,60 1 0,20
4 Comodidad 10% 3 0,30 4 0,40 2 0,20
5 Disefio y acabados 9% 4 0,36 3 0,27 2 0,18
6 Estilizador del cuerpo 10% 2 0,20 3 0,30 2 0,20
7 Corrector de postura 3% 1 0,03 2 0,06 1 0,03
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8 Ubicacion 8% 3 0,24 0,16 0,16
9 Canales de Venta 5% 4 0,20 0,10 0,10
10 Servicio pre-venta 8% 2 0,16 0,24 0,16
11 Servicio post-venta 8% 1 0,08 0,16 0,08
12 Promocion 7% 4 0,28 0,14 0,14

VICTORIAS SECRET 2,8
LEONISA 2,9
ST. EVENS 18

Fuente: Clases Merchandising

Elaborado por: Alejandra Baquero
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Con el resultado de las calificaciones se obtuve logpnisa es el competidor mas fuerte
pues tiene ventajas en cuanto a variedad, calektdizacion del cuerpo y comodidad,
después Victorias Secret sobresale en su variglisef)o y acabados, canales de venta y
promociones, a continuacion le sigue St. Evensuwun calificacion media baja que no

representaria un gran desafio como las dos mantesoges.

Grafico 20: Perfil Competitivo

VICTORIAS

SECRET LEONISA

ST. EVENS

[ Calificacion sobre 4

Fuente: Clases Merchandising

Elaborado por: Alejandra Baquero
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3.9DESARROLLO DE LA OPERACION

La parte mas importante en la que se enfoca C&Cdrém es el disefio minucioso de la

ropa, pues de ahi nace el prestigio que desea Hetgaer la empresa en el corto plazo.

3.9.1 Pasos del Disefo

Los pasos para realizar los disefios son cincauakes se detallan a continuacion:
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Grafico 21: Proceso Diseio de Prendas

3.Patronaje 5. Recepcion
2.Creacion de de cada 4.Entrega de de las
Disefios disefio por patrones prendas
tallas terminadas.

\3 \ \ \ N\

1.Eleccion de
un tema para

la coleccion

Fuente: Alejandra Baquero

Elaborado por: Alejandra Baquero

3.9.1.1Eleccién de un tema para la coleccion

Se elige un tema de inspiracién para la coleccagums el gusto y lo que quiere proyectar la

disefiadora Carla Baquero de C&C Lenceria hacidliestes.
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3.9.1.2Creacion de Disefos

El siguiente paso es dibujar varios disefios en |paped, utilizando una variada gama de
colores, con la finalidad de poder escoger las regjopciones en disefios de cada prenda de

lenceria y se decide qué tipo de tela y accesseadilizaran.

3.9.1.3Patronaje de Cada Disefio por Tallas

Después de haber escogido los disefios que sercerata coleccidon de ropa interior, se procede
a patronar en papel periodico, es decir realizddesode cada disefio en las diferentes tallas que

son small, médium, large y extra large, para gs@tandas sean exactas a los disefos.



74

3.9.1.4Entrega de Disefos y Patrones

El dltimo paso es llevar los folders con los disefdetalles y patronajes hechos por la
disefiadora de C&C Lenceria hacia el taller, para tpbriquen las prendas tal cual lo

necesitamos.

El proceso de fabricacion sera subcontratado debidae en el taller poseen la maquinaria,
personas e infraestructura necesaria para protaualemanda de productos necesarios para
satisfacer a los clientekl taller es Magic en donde crearan prendas seagiexigencias de

calidad y stock de C&C Lenceria.

3.9.1.5Recepcidn de las prendas terminadas

Una vez que las prendas llegan al almacén, seaiugrge colocan los precios manualmente para
tener un control interno. De igual manera se aaddas prendas en los exhibidores y colgantes,
(este proceso es realizado por un especialistaeechandising para atraer la atencion del cliente

y que a la vez le dé al local un aspecto de valieataen, limpieza y amplitud).



4 ESTRATEGIAS DE MARKETING Y VENTAS

Una estrategia es un plan unificado, amplio e naidg, disefiado para asegurar que se

logren los objetivos basicos de la empr&sa.

Cada una de las estrategias que se van a degapala la comercializacion de los

productos de C&C Lenceria van alineadas a los igbfetle la empresa. Han sido creadas
con el fin de vencer las barreras de entrada gpessenten en la introducciéon del negocio,
y tienen el objetivo de que el producto llegue arseonocido en el mercado por sus

ventajas, calidad y servicio.

30 Administracién Estratégica Charles W.L. Hil/Gar&. Jhones
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4.1ESTRATEGIAS DE MARKETING

Son acciones planeadas que se llevan a cabo pgrar lan determinado objetivo
relacionado con el marketing y directamente relailas con las 4 P, que son Producto,

Precio, Plaza y Promocion.

4.1.1 Analisis de Estrategias Genéricas para Ingresar allercado.

4.1.1.1Estrategias Genéricas

Esta estrategia se aplica para productos que pocdeacteristicas muy exclusivas del
producto, el consumidor le atribuya un mayor vajogn consecuencia pague un precio
mas alto por el mismo. Para tener éxito en estategta la empresa deberd poseer las

siguientes caracteristicas:
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Habilidades y Recursos necesarios

* Fuerte y eficaz estructura de marketing.

» Alto desarrollo de ingenieria del producto.

» Capacidad e instinto creativos.

» Alta eficacia en Investigacion y desarrollo.

* Reputacién empresarial de liderazgo tecnoldgice galidad.
* Habilidades Unicas en comparacion a otros negocios.

« Estrecha coordinacion con los canales de distiimrCi

La diferenciacion del producto es el proceso @arcuna ventaja competitiva al disefiar
productos, bienes y servicios para satisfacerdassidades del cliente. Todas las empresas
deben diferenciar sus productos hasta cierto gradeel fin de atraer clientes y satisfacer
un nivel minimo de necesidades del cliefite.

Por lo tanto la estrategia genérica que se acopda abjetivos de C&C Lenceria es de
Diferenciacion, ya que se proyectara a los clieatdseneficio de estilizacion del cuerpo y

una notable ayuda en la postura, ésta estrategieadsmsada en el disefio minucioso del

#http://books.google.com.ec/books?id=XYenJqtq7x0C&MY100&Ipg=PA100&dqg=estrategias+genericas
+de+michael+porter&source=bl&ots=7cpDe2Rh9G&sig=lit8yb0IXOq_GjVS-
4TKAhHk&hl=es#v=0onepage&q=estrategias¥%20genericaix220michael%20porter&f=false

32 Administracion Estratégica Charles W.L. Hil/Gar&. Jhones
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producto ofertado y la calidad de cada prendageshfidonde nacera el interés de compra

de los potenciales consumidores.

4.2ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

Estas estrategias proporcionaran herramientasasolira el desarrollo y ventas del

producto al target dirigido, y engloban cada unolaeaspectos importantes dentro de

producto, plaza, precio y promocion.

4.2.1 Producto

Cada uno de los productos de C&C Lenceria ser&fassexclusivos hechos por Carla
Baquero (Disefiadora de modas) de quien naceraccéelecion presentada para la venta
en el almacén, y quien hara que los disefios demradaicto sean Unicos y de excelente
calidad para que atraiga al target. EI productoopsa interior inspirada en los afios 50,
principalmente por el avispero, prenda ajustabigdai la cual daba una forma muy

femenina a la cintura de la mujer, la diferenciges el avispero actual disefiado en C&C
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Lenceria no estrecha de manera exagerada la cistnaque solo la estiliza y a simple
vista forma una leve curva a los lados del téraxual brinda a sus consumidoras la
posibilidad de verse y sentirse bien. Este serigretlucto estrella, pero existira una

variada gama de disefos y productos personalizedasada biotipo de mujer.

Los brasieres seran disefiados exclusivamente parasaporte, realce y comodidad,

algunos cubriran solo la parte del pecho, otrotahaerte del térax y otros hasta la cintura,

segun las necesidades.

Los panties seran elasticos pero con refuerzo temmdimadas partes del cuerpo como en el

abdomen o en la parte inferior a los muslos, irchlgunos se extenderan sobre la rodilla.

En el cuadro a continuacién se puede observar ileesad de productos con sus

subproductos con los que se comenzara la primérectdn de ropa interior:
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Cuadro 4: Amplitud y Profundidad

AMPLITUD

LINEA 1: Brasieres LINEA2: Panties Linea 3 : Corset

Brasier con Corset Panty de cadera Avisperos

Brasier standar Panty de cintura Corset

Brasier cobertura total Panty cobertura total body

PROFUNDIDAD

Fuente: Clases Precios

Elaborado por: Alejandra Baquero

Los modelos son elegantes y sofisticados, la tiiaada es de textura suave como es el
algododn, con detalles llamativos, esto provoca@btuna sensacion de calidez. Uno de los
accesorios estrella son pequefas piedras pregiagaesorias seleccionados que algunas

de las prendas tendran, o se realizara bajo peeiddiente.

Los colores que se destacaran seran: el blanco,negjge, rosa, concho de vino y gris,

los mismos que se encuentran de moda actualmente.

El servicio que se presentara a cada cliente que ana tienda, sera de asesoria en tallas,
telas, beneficios e imagen si este lo requiere,atdim de que cada cliente se informe

sobre este nuevo producto y todos los beneficieppgede obtener del mismo.
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Cada prenda interior comprada sera entregada empaque especial segun la necesidad
del cliente, puede ser un empaque de regalo, urdafo caja decorada para guardar la

prenda en guardarropa evitando que el productetseiare.

4.2.2 Plaza

La distribucién de cada uno de los productos de C&Qceria se realizard en el almacén
arrendado para dicho proceso en el sector de Cumbdagctamente al consumidor final,
siendo Unicamente un negocio Business to Costuastr. se debe a que existe un mayor
grado de control y coordinacion de la distribucid@mnvirtiéndolo en un servicio

personalizado.
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Cuadro 5: Grado de Control

GRADO DE CONTROL Y
LONGITUD DEL CANAL
COORDINACION

Canal directo Maximo

Canal corto. Elevado

Canal largo con intermediarios de

gran tamafio y poder, o alto nive

de concentracion. Bajo

Canal largo con intermediarios de

gran tamafio y poder, o alto nive

de concentracion. Elevado

Fuente: Clases Merchandising

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cada uno de los productos comprados, seran guardaddiferentes tipos de empaques
como cajas y fundas decorativas segun el gust@asi@t que escoja el consumidor con el
fin de resaltar la marca en las mismas y brindanatbdad al cliente el momento de

llevarse su compra.

El almacén desea provocar emociones al entrar, ene¢liante una experiencia Unica para
lograr un top of mind en el corto plazo por la oragidad y exclusividad del lugar. El lugar
tomara la forma de un dormitorio y sala de baftdearfos 50, con fotografias de mujeres
hermosas de esa época como Marilyn Monroe, Bettye Pa Brigitte Bardot. Los

exhibidores forman parte de los muebles de dedoraen ellos se colocara la ropa interior
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mas destacada y a la vez se ensefard la variedaddlectos. En las paredes se colocara

colgantes con los mejores disefios.

Dentro de los vestidores se pondra una excelanténhcion, muasica, un pequefio banco y
dos pequefios colgadores de prendas, la entrada@gseita con un teldon estampado de
color fucsia, los afios cincuentas predominara enehcén, asi como un leve olor frutal,
todo esto con el fin de lograr un ambiente Unicoaciivo para los potenciales

consumidores.

4.2.3 Precio

El método de fijaciéon de precios que se aplicara @&C Lenceria estara basado en el
estudio de mercado y en la competencia, con lddaghde que los precios vayan acorde

al entorno y al producto que se esta ofreciendtraele los rangos aceptables.

El precio es un elemento basico e importante erofaercializacion del producto ya que
puede dar una imagen justa y coherente, o porrgtar® irreal. Los consumidores son
bastante exigentes en este aspecto por lo quedeesadesea cubrir los costos, los cuales

serian el limite inferior de fijacibn de precio ¥y mercado como limite maximo, la
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competencia también juega un papel importante &naspecto pues no podremos superar

exageradamente sus precios, ya que dariamos uaamagjen de caros.

Segun el estudio de mercado las personas contesiaeoestarian dispuestas a pagar un
maximo de $50 por prenda de ropa interior, preci® $g tomara en cuenta para corsets y
brasieres, para los panties por ser una prendaenasgla se pondra un maximo de $25 por

prenda, en cuanto a la competencia los precioarvadmo se presenta a continuacion:

Cuadro 6: Precio Competencia

DETERMINACION DEL PRECIO (Brasieres)

% del precio
Precio promedio Competencia Ponderacion
Competencia

$ 40.00 34% $ 13.56
$ 48.00 41% $ 19.53
$ 30.00 25% $ 7.63
$ 118.00 100% $ 40.71

DETERMINACION DEL PRECIO (Panties)

% del precio
Precio promedio Competencia Ponderacion
Competencia

$ 27.00 49% $ 13.25

$ 16.00 29% $ 4.65

$ 12.00 22% $ 2.62
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55.00

100%

$ 20.53

DETERMINACION DEL PRECIO (Corsets)

Precio promedio Competencia

% del precio

Competencia

Ponderacion

$ 60.00 38% $ 23.08
$ 58.00 37% $ 21.56
$ 38.00 24% $ 9.26
$ 156.00 100% $ 53.90

Fuente: Clases Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

El siguiente paso es ponderar los precios acepfamtosl mercado meta y los precios de la

competencia para saber el precio ideal a fijaasrptendas.

Cuadro 7: Determinacion del Precio

BRASIERES Precio promedio % del Precio Ponderacion
Estudio de Mercado $ 50.00 55% $ 27.56
Competencia $ 40.71 45% $ 18.27
PRECIO $ 90.71 100%

PANTIES Precio promedio % del Precio Ponderacién
Estudio de Mercado $ 25.00 55% $ 13.73
Competencia $ 20.53 45% $ 9.26
PRECIO $ 45.53 100% _
CORSETS Precio promedio % del Precio Ponderacién
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Estudio de Mercado $ 50.00 48% $ 24.06
Competencia $ 53.90 52% $ 27.96
PRECIO $ 103.90 100%

Fuente: Clases Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Se puede concluir que mediante esta estrategidupea obtener el precio optimo para la

lenceria, y seran los siguientes; Para los brasig4é, para los panties $23 y para los

corsets es $52.

4.2.4 Promocion

Las estrategias de promocién son necesarias ffaranar, persuadir y recordar a nuestros
potenciales clientes sobre el producto que ofreserdemas el gasto en publicidad sera
alto dentro de lo posible, por encontrarse en edepgatroduccién, para lograr esto se van a

implementar las siguientes estrategias que sep@tiésas para el afio 2013.



87

4.2.4.1Determinacion de problemas comunicacionales

El principal problema de comunicacion es que par g producto nuevo, no esta

posicionado en el mercado y no es conocido paliestes.

4.2.4.20bjetivo Publicitario

Debido al escaso posicionamiento que tiene C&C égaen el mercado por ser nueva, se

planteé el siguiente objetivo:

Desarrollar estrategias comunicacionales y de posimiento para dar a conocer la marca

informando las ventajas, atributos y beneficiomdestros productos.

Se publicaran nueve articulos informativos de Enleebrero, Marzo, Abril, Mayo, Junio,
Agosto, Octubre y Diciembre durante todo el afitasrdos revistas preferidas por nuestras

potenciales consumidoras que son: Vanidades y Gaaes que la gente conozca los
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beneficios que presta la marca y la diferenciatérenla ropa interior coman, se trabajara
con fotografia de las prendas para que llamen daciin de las mujeres sintiéndose

atraidas a probar.

Durante el primer afio se entregaran 300 tarjet®savbs primeros compradores para que
obtengan beneficios el momento de comprar sus aseocoimo descuentos adicionales en
meses especificos, especialmente en los que léasven son muy elevadas, informaciéon
privilegiada sobre nuevas colecciones y sorteos m@mios. Un beneficio de esta
estrategia a parte de fidelizar clientes es quegmoals tener una base de datos que nos

facilitara informacién sobre el comportamiento denpra de nuestros consumidores.

Se trabajara con mailing informativo el segundoesgtne del afio, en el cual se ofrecera un
cupdén que se hara valido el momento de llevar aanmga recomendada al almacén, asi

no realicen una compra, con el fin de que el lsedtaga cada vez mas conocido.

En el primer afio se sorteara seis 6rdenes de cqmpran valor de $100 cada uno, para

ser utilizado dentro del almacén, y sera exclupas@ nuestros clientes VIP.
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Existiran descuentos de hasta el 20% por cambterdporada, o por la salida de nuevos

disefos cada seis meses.

Adicional se regalaran sujeta bolsos con el log&C&€ Lenceria en los meses altos de
venta con el fin de crear recordacion de la mdroa.empaques como cajas de regalo y
fundas de cartdn se los utilizara como promociantmbién, para sacar provecho de los

materiales y resaltar en cada paso la nueva marca.

En los siguientes afios se planea realizar deskesedio afio con las colecciones nuevas,
seguir pautando en revistas, incrementar los el&eMiP y realizar ventas mediante una

pagina web personalizada e interactiva.
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El logo que utilizaré la empresa sera el siguiente,

Imagen 1

Fuente: Carla Baquero
Elaborado por: Carla Baquero
El slogan es: “Nace una nueva forma de feminidad”

El presupuesto para publicidad seré el siguiente:

Cuadro 8: Presupuesto Publicidad

PRESUPUESTO PUBLICITARIO C&C Lenceria Aiio 2013

COSTO
MEDIOS | CANTIDAD UNIDAD | UNITARIO TIEMPO TOTAL PORCENTAJE
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Fuente: Clases Jorge Altamirano
Elaborado por: Alejandra Baquero



5. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis de los estados financieros es un estiglilas relaciones que existen entre los
diversos elementos financieros de un negocio, mstaiflos por un conjunto de estados
contables pertenecientes a un mismo ejercicio ytdésmslencias de esos elementos,
mostrados en una serie de estados financieros spomdientes a varios periodos
sucesivos. La informacién financiera resulta Usitgpla toma de decisiones oportunas y
correctas, sOlo si relne tres caracteristicas iapi&s, la primera es que ofrezca altos
estandares de calidad, la segunda es que engtabtamente la informacion requerida
para decidir sobre una situacion especifica, greeta es que se presente en forma concisa
para que la direccion pueda interpretarla y andéizn el menor tiempo posibig.

Para poder realizar el analisis financiero se delelectar datos relevantes para poder
armar estados financieros con los cuales mas ddetantomaran las decisiones mas

acertadas para esta nueva empresa C&C Lenceria.

33 http://ecuadorcontable.com/casa/index.php/bibtimfinanciera/analisis/82-analisis-financiero
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En primer lugar se analizara los activos o bienessg van a adquirir para la creacion de
la empresa como la infraestructura, muebles y easaraquinaria y equipos, suministros

de oficina, suministros de disefio, equipos de caagpin, entre otros.

5.1.ACTIVOS

5.1.1. Infraestructura

El almacén estard ubicado en Cumbaya y para dademagen propia se redisefiara el
local, la empresa 3 Sesenta nos cobrara $3000j0tbgos los cambios primarios en el

local como pintura y disefio de paredes, instal@s@béctricas listas, armado de vestidores
y asesoria de extras por comprar. Adicional se carap 8 lamparas, 6 cuadros grandes

con figuras famosas de los afios 50, Marilyn MonBety Page y Brigitte Bardot.

Se instalaran 6 exhibidores de acero y vidrio para las prendas, asi como 6 colgantes en
los que se destacaran las mejores prendas segdisei@adora. Las corinas y espejos

también iran acorde a la época y tema.
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Para la seguridad del almacén se colocaran 4 casdadn la parte exterior el rotulo del

almacén que nos servira de identificacion y panasimitir una imagen. La suma total de la

infraestructura es $5920,00.

Cuadro 9: Infraestructura

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

contrato | $ 3.000,00 |$ 3.000,00
Unid. $ 80,00 $ 640,00
Unid. $ 50,00 $ 300,00
Unid. $ 100,00 $ 600,00
Unid. $ 50,00 $ 300,00
Unid. $ 25,00 $ 100,00
Unid. $ 500,00 $ 500,00
m2 $ 20,00 $ 120,00
$ 120,00 $ 360,00
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5.1.2. Muebles y Enseres

Para la recepcion se colocara una consola corespeativas sillas para recibir a clientes y
proveedores, se pondra frente a la misma un sil®mspera para acompafnantes de los
clientes y sillas en cada vestidor. Para la disef@&ade comprara una mesa especial de
patronaje para que realice sus funciones. La suts de los muebles y enseres es

$2338,00.

Cuadro 10: Muebles y Enseres

$ 580,00 $ 580,00

2 Unid. $ 150,00 $ 300,00

2 Unid. $ 220,00 $ 440,00

3 Unid. $ 56,00 $ 168,00

1 Unid. $ 480,00 $ 480,00

$ 370,00 $ 370,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.1.3. Maquinaria y Equipo

Los equipos para que la empresa maneje sus prodiesims serdn, un teléfono, una caja

registradora, una etiquetadora de ropa, 2 magaim#asobo y 1 quita seguros.

Cuadro 11: Maquinaria y Equipo

Unid. $ 45,00

$ 45,00

1 equipo|  $500,00 $ 500,00

1 Unid. $ 30,00 $ 30,00

2 Unid. $ 700,00 $ 1.400,00

2 Unid. $ 500,00 $ 1.000,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.1.4. Suministros de Oficina

Los suministros mensuales necesarios para el ¢meaércial son un libretin de facturas,

esferos sellos, grapadoras entre otros. La surabe®$65,50.

Cuadro 12: Suministros de Oficina

paquete |$6,00 |$6,00

1 paquete |$2,50 |$2,50

2 Unid. $ 15,00 ($ 30,00

1 Unid. $8,00 [$8,00

1 Unid. $6,00 [$6,00

2 Unid. $2,00 [$4,00

1 paquete | $ 3,00 |$ 3,00

1 paquete |$2,00 |$ 2,00

paquete |$4,00 |$4,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.1.5. Suministros de Disefio

Los suministros que se utilizaran para realizar dsefios son los siguientes: lapices

Standler, pinturas Fabel, reglas para patronajelgeeriddico y borradores.

Cuadro 13: Suministros de Disefio

Paquete.|$ 2,00 |$2,00
2 Paquete.| $ 15,00 |$ 30,00
1 Paquete. $ 20,00 |$ 20,00
2 pliego [$0,30 |[$0,60
2 Unid. $0,15 $0,30

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.1.6. Equipos de Computacion

Se utilizara dos computadores, uno para el logalecoial y otro para realizar los disefios

con programas especificos. La suma total es de0$22.7

Cuadro 14: Equipos de Computacion

$ 1.000,00 |$ 2.000,00

$ 270,00 $ 270,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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En el reconocimiento del desgaste que sufre un@fijo por el uso y el paso del tiempo,

este desgaste se conoce como Depreciacién, o ggadida de valor y esto implica que

afo a afo la empresa tiene un gasto mas que @mesensus Estados Financieros. Si los

activos fijos pierden su valor implica que llegaramomento en que termine su vida til.

Cuadro 15: Depreciacion

Porce Dep. Dep. Dep. Dep. Dep. Dep.
Concepto | ntaje | Costo Mensual Aol Afo2 Afo3 Ano4 ARo5 Total
Muebles y
Enseres |10% |$2.338,00 |$19,48 $ 233,80 |$233,80 |$233,80 |$233,80 % 233,80 |$1.169,00
Equipo vy
Maquinar
ia 10% |$2.975,00 |$ 24,79 $ 297,50 |$297,50 |$297,50 |$297,50 % 297,50 |$1.487,50
Equipo de
computaci | 33,33
on % $ 2.270,00 |$ 63,05 $ 756,59 |$ 756,59 |$756,59 [$0,00 [$0,00 $ 2.269,77
Total $1.287,89%$1.287,89$ 1.287,89 $ 531,30 $ 531,30 | $ 4.926,27

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

3 Contabilidad General por Paulina Mancheno
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Cuadro 16: Depreciacién Anual

$ 233,80

$ 233,80 $ 233,80

$ 233,80

$ 233,80

$ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $297,50 |$ 297,50

$ 756,59 $ 756,59 $ 756,59 $ 0,00 $ 0,00

$1.287,89 ($1.287,89 |$1.287,89 |$531,30 |[$531,30

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

5.1.8. Amortizaciones

Todos los activos intangibles en esencia son uto gads que la empresa tiene pero como
el beneficio que dan a la empresa sera por undeetézgo se los amortizara, es decir que
se reconocera su verdadera esencia poco a poandeldividir su valor para el nUmero
de afios en que se espera su beneficio. Esto nda aydisminuir el impacto de registrar

todo en un solo periodS.

% Contabilidad General por Paulina Mancheno
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Cuadro 17: Amortizacion

$ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
$1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00
$1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 18: Amortizacion Anual

5 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00

5 $5.920,00 |$ 98,67 $1.184,00 |$1.184,00/$ 1.184,00/$ 1.184,00|$ 1.184,00| $ 5.920,00

$1.184,00 |$1.184,00{$ 1.184,00/$ 1.184,00|$ 1.184,00| $ 5.920,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.2.FIJACION DE PRECIOS

Una de las cuestiones mas dificiles, pero impatamue deben decidir los empresarios es
la cantidad a cobrar por su producto o serviciastér varias maneras de determinar las
estrategias de precios, en este caso el preciasseaben el estudio de mercado realizado a
nuestro target, el cual establece el tope maximprdeio y los costos el tope minimo.
También se tomara en cuenta los precios de la dempa en el mercado para estar acorde
al mercado de lenceria de alta calidad y en su mmmeo dar una mala imagen de
extremadamente caros o de muy bardtd&n el afio se estima vender 2900 prendas de

ropa interior.

Cuadro 19: Precios Definitivos

Tipo de | Prendas por
Porcentaje | Precio Total Anual
Prenda afio
Brasieres 1000 34% $46,00 |$46.000,00
Panties 1400 48% $23,00 |$32.200,00
Corsets 500 17% $52,00 |$26.000,00
2900 100%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

% http://entrepreneurs.about.com/od/salesmarkefimg¢ingstrategy _2.htm
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Los precios se aplicaron por cada tipo de prerela\aestigo el precio de la competencia
es decir, Leonisa, Victorias Secret y St. EvenseYpromedio el precio de cada una para

obtener un dato global de referencia.

Cuadro 20: Precio Competencia 1

DETERMINACION DEL PRECIO (Brasieres)

Precio promedio Competencia (():/oompdeilancigredo Ponderacion
$ 40,00 34% $ 13,56

$ 48,00 41% $19,53

$ 30,00 25% $ 7,63

$ 118,00 100% $ 40,71
Precio Total Competencia

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

A continuacién se promedio el valor global de lanpetencia con el precio maximo a

pagar segun el estudio de mercado realizado, @ntgnilos siguientes datos:

Cuadro 21: Precio Estudio de Mercado 1

Precio promedio | % del Precio | Ponderacion

Estudio de Mercado $ 50,00 55% $ 27,56

Competencia $40,71 45% $ 18,27

PRECIO $90,71 100% $4600 |

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano
Elaborado por: Alejandra Baquero

El precio establecido para los brasieres es eD$46,
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Cuadro 23: Precio Competencia 2

DETERMINACION DEL PRECIO
(Panties)

$ 13,25
29% $ 4,65
22% $2,62
100% $ 20,53
Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano
Elaborado por: Alejandra Baquero
Cuadro 24: Precio Estudio de Mercado 2
Precio promedio % del Precio | Ponderacion
Estudio de Mercado $ 25,00 55% $13,73
Competencia $ 20,53 45% $ 9,26
PRECIO $ 45,53 100% _

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

El precio para los panties es de $23,00.
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Cuadro 25: Precio Competencia 3

DETERMINACION DEL PRECIO (Panties)

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 26: Precio Estudio de Mercado 3

Precio promedio | % del Precio | Ponderacion
Estudio de Mercado $ 50,00 48% $ 24,06
Competencia $ 53,90 52% $ 27,96
PRECIO $ 103,90 100%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Y el precio fijado para los corsets es de $52,00.

El margen que se desea obtener por prenda es @epéta brasieres y panties, y el 49%

para corsets segun los costos unitarios obtenidos.
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Cuadro 26: Margen de Contribucion

MARGEN DE CONTRIBUCION POR PRENDA

0
Costo PVP Margen de|% Margen de

Concepto | [itario utiidad | utilidad

Brasieres |[$22,23 |$46,00 |$ 23,77 52%
Panties $11,04 |$23,00 |$11,96 52%

Corsets $26,50 |$52,00 |$2550 49%
Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Para analizar datos proyectados se tomara en clergguiente tabla, en la que se
encuentran datos de inflacion segun el Banco Qeder&cuador, el incremento en ventas
esperado y el incremento en publicidad y promogéoyectado segun los objetivos

planteados.

Cuadro 27: Cuadro de Datos

Concepto Afio 2014 Afio 2015 | Afo 2016 | Afio 2017
Proyeccion de inflaciéon | 4,50% 5% 4% 3,5%
Incremento en ventas | 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
Publicidad 5,00% 10,00% 20,00% 15,00%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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Cuadro 28: Precios Proyectados

PRECIO PRENDAS PROYECTADO

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Brasieres $46,00 |$48,00 |[$50,00 |$52,00 |$54,00
Panties $23,00 |$24,00 |$25,00 [$26,00 |$27,00

Corsets $52,00 |$54,00 |$57,00 [$59,00 |$61,00
Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Los precios proyectados para los siguientes 5 sédmsan en el aumento de la inflacién

anual.

5.3.PRESUPUESTO DE PROMOCION

En el primer afio se gastara $7110,00 por concepjpsaimocion y publicidad, esto incluye
articulos en dos revistas conocidas, mailing peismado, cajas de regalo promocionales
con logo, Fundas de cartdn con logo, sujeta balsndogo, sorteos con premios y tarjetas

VIP.
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Por encontrarse C&C Lenceria en etapa de introdnam el mercado, los primeros 5 afos
tendrd un gasto elevado de publicidad y eventos peaxder cumplir los objetivos
promocionales. Se estima crecer el 5% el primey @fit0% el segundo afio, llegar al 20%

el tercer y cuarto afo, el quinto afio un 10%.

Cuadro 29: Promocién y Publicidad

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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Cuadro 29: Promocién y Publicidad Anual

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.4.VENTAS ESTIMADAS

Las ventas que C&C Lenceria desea obtener por @rehgrimer afio es de $46000,00
brasieres, $32200,00 en panties y $26200,00 eertsoisn los siguientes afios existira un
incremento del 10% en cantidad de prendas lo gpeesentara un 15% anual de

incremento en ingresos por ventas.

Cuadro 30: Ventas Estimadas

VENTAS PRENDAS BASICO

EVENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NUmero

Brasieres |de
prendas | 1000 1100 1210 1331 1464
Precio $ 46,00 $ 48,00 $ 50,00 $ 52,00 $ 54,00
Subtotal |$ 46.000,00 $ 52.800,00/ $ 60.500,00] $ 69.212,00 $ 79.056,00
Numero

Panties de
prendas | 1400 1540 1694 1863 2049
Precio $ 23,00 $ 24,00 $ 25,00 $ 26,00 $ 27,00
Subtotal |$ 32.200,00 $ 36.960,00/ $ 42.350,00| $ 48.438,00 $ 55.323,00
Numero

Corsets de
prendas |500 550 605 666 733
Precio $ 52,00 $ 54,00 $ 57,00 $ 59,00 $ 61,00
Subtotal |$ 26.000,00( $ 29.700,00 $ 34.485,00| $ 39.294,00 $ 44.713,00

TOTAL  (Cantidad

prendas) 2900 3190 3509 3860 4246

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero



112

5.5.COSTOS UNITARIOS

Los costos por prenda se calcularon segun el dedplioximado segun el proveedor que

las fabricara segun el siguiente cuadro.

Cuadro 31: Costos Unitarios Brasier

Brasieres

metros
0,8 metros | $ 8,00 $ 6,40
2 Unid. $ 3,00 $ 6,00
0,16 metros | $ 0,50 $0,08
7 Unid. $ 0,35 $ 2,45
2 Unid. $ 2,00 $ 4,00
1 Unid. $ 3,00 $ 3,00

$ 22,23

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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Cuadro 32: Costos Unitarios Panties

Panties

metros

0,6 metros |$ 8,00 $ 4,80

2 Unid. $ 2,00 $ 4,00

1 Unid. $ 2,00 $ 2,00
$ 11,04

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 33: Costos Unitarios Corset
Corsets

metros

1,5 metros |$ 8,00 $ 12,00
Unid. $ 2,00 $ 6,00
1 Unid. $ 7,00 $ 7,00
$ 26,50

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.5.1. Costos de Ventas Estimados

El costo de ventas por la cantidad de ventas edésaa incrementando también en un

15% cada afio por lo que las dos creceran prop@loi@mte con el paso del tiempo.

Cuadro 34: Costo de Ventas

COSTO DE VENTAS PRENDAS BASICO

EVENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Brasieres NI et

prendas 1000 1100 1210 1331 1464

Costo por brasier| $ 22,23 $ 23,23 $ 24,39 $ 25,37 $ 26,26

Total $22.230,00 |$ 25.553,39 $29.514,16 $33.764,20 |$38.437,91
Panties NuUmero de

prendas 1400 1540 1694 1863 2049

Costo por panty |$ 11,04 $11,54 $12,11 $ 12,60 $ 13,04

Total $15.456,00 |$17.766,67 $ 20.520,51 $23.470,42 |$26.717,16
Corsets Numero de

prendas 500 550 605 666 733

Costo por corset | $ 26,50 $ 27,69 $ 29,08 $ 30,24 $ 31,30

Total $13.250,00 |$15.230,88 $ 17.591,66 $20.139,98 |$22.941,89
TOTAL (Cantidad prendas) | 2900 3190 3509 3860 4246
TOTAL (Délares) $50.936,00 |$58.550,93 $ 67.626,33 $77.374,60 |$ 88.096,96

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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5.6.GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son los gastos de la empresa por las actividadeseagliza, para la consecucién de sus

fines.

Un aspecto importante dentro de las empresas digaanas gastos que se obtiene con

respecto a los empleados de la empresa, que a siayan acorde a la ley laboral vigente.

En C&C Lenceria trabajaran seis empleados includims socios, un administrador, un
contador, una disefiadora, dos vendedoras y unaadgte limpieza. En el primer afio se
pagara sus sueldos respectivos mas beneficiosydgue son, decimo tercero, decimo
cuarto, aporte patronal y vacaciones, los fondosederva son cero ya que se pagan los

mismos desde el segundo afio de trabajo.

El pago total a los empleados para el primer afuee50186,30.



Cuadro 35: Rol de Pagos 2013
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N, Remuneracion Remuneracion Aporte Patronal | Total
A 0 0
A Celge E:éso Mensual Anual L L 12,15% Remuneracion
Administr
acion Administrador 1 $ 900,00 $ 10.800,00 $ 900,00 $ 292,00 $ 1.312,20 $ 13.304,20
Contador 1 $ 800,00 $ 9.600,00 $ 800,00 $ 292,00 $ 1.166,40 $ 11.858,40
Disefio Disenador 1 $ 900,00 $ 10.800,00 $ 900,00 $ 292,00 $ 1.312,20 $ 13.304,20
Ventas Vendedor 1 1 $ 300,00 $ 3.600,00 $ 300,00 $ 292,00 $ 437,40 $ 4.629,40
Vendedor 2 1 $ 300,00 $ 3.600,00 $ 300,00 $ 292,00 $ 437,40 $ 4.629,40
Empleada
Limpieza |Limpieza 1 $ 150,00 $ 1.800,00 $ 150,00 $ 292,00 $ 218,70 $ 2.460,70
Total $ 3.350,00 $ 40.200,00 $ 3.350,00 $ 1.752,00 $ 4.884,30 $ 50.186,30

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




Cuadro 36: Rol de Pagos 2014
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Nro. . . Aporte
A Remuneracion Remuneracion o o Fondos  de Total
Al CElppe HSEY Mensual Anual £ 14 PEAEE Reserva Remuneracién
nas 12,15%
Administrador 1 $ 901,05 $10.812,54 $ 901,05 $ 312,00 $1.313,72 [$1.108,68 |$14.447,99
Contador 1 $ 801,05 $9.612,54 $ 801,05 $ 312,00 $1.167,92 |$ 988,20 $12.881,71
Disefio Disefiador 1 $ 901,05 $10.812,54 $ 901,05 $ 312,00 $1.313,72 |$1.108,68 |$14.447,99
Ventas Vendedor 1 1 $ 301,05 $3.612,54 $ 301,05 $ 312,00 $ 438,92 $ 385,78 $ 5.050,29
Vendedor 2 1 $ 301,05 $3.612,54 $ 301,05 $ 312,00 $ 438,92 $ 385,78 $ 5.050,29
Empleada d
Limpieza | Limpieza 1 $ 151,05 $1.812,54 $ 151,05 $ 312,00 $ 220,22 $ 205,06 $ 2.700,87
Total $ 3.356,27 $ 40.275,24 $3.356,27 |$1.872,00 |$4.89344 |$4.182,19 |$54.579,14

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




Cuadro 37: Rol de Pagos 2015
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Nro. . . Aporte
A Remuneracion Remuneracion o o Fondos  de Total
Al el HSEY Mensual Anual £ 14 PEAEE Reserva Remuneracién
nas 12,15%
Administrador 1 $ 902,10 $10.825,14 $902,10 $ 332,00 $1.315,25 [$1.21955 |$14.594,04
Contador 1 $ 802,10 $9.625,14 $ 802,10 $ 332,00 $1.169,45 |$1.087,02 |$13.015,71
Disefio Disefiador 1 $ 902,10 $ 10.825,14 $902,10 $ 332,00 $1.315,25 |$1.21955 |$14.594,04
Ventas Vendedor 1 1 $ 302,10 $ 3.625,14 $ 302,10 $ 332,00 $ 440,45 $ 385,78 $ 5.085,47
Vendedor 2 1 $ 302,10 $ 3.625,14 $ 302,10 $ 332,00 $ 440,45 $ 385,78 $ 5.085,47
Empleada d
Limpieza |Limpieza 1 $ 152,10 $1.825,14 $ 152,10 $ 332,00 $ 221,75 $ 205,06 $ 2.736,05
Total $ 3.362,57 $ 40.350,84 $3.362,57 [$1.992,00 |$4.902,63 |$4.502,75 |$55.110,79

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




Cuadro 38: Rol de Pagos 2016
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Nro. . . Aporte
A Remuneracion Remuneracion o o Fondos  de Total
Al el HSEY Mensual Anual £ 14 PEAEE Reserva Remuneracién
nas 12,15%
Administrador 1 $ 903,14 $ 10.837,62 $ 903,14 $ 352,00 $1.316,77 [$1.34151 |$14.751,03
Contador 1 $ 803,14 $9.637,62 $ 803,14 $ 352,00 $1.170,97 |$1.195,72 |$13.159,45
Disefio Disefiador 1 $ 903,14 $ 10.837,62 $903,14 $ 352,00 $1.316,77 |$1.463,46 |$14.872,99
Ventas Vendedor 1 1 $ 303,14 $ 3.637,62 $ 303,14 $ 352,00 $ 441,97 $ 385,78 $5.120,51
Vendedor 2 1 $ 303,14 $ 3.637,62 $ 303,14 $ 352,00 $ 441,97 $ 385,78 $5.120,51
Empleada d
Limpieza |Limpieza 1 $ 153,14 $ 1.837,62 $ 153,14 $ 352,00 $ 223,27 $ 205,06 $2.771,08
Total $ 3.368,81 $ 40.425,72 $3.368,81 |$2.112,00 |$4.911,72 |$4.977,32 |$55.795,57

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




Cuadro 39: Rol de Pagos 2017
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Nro. . . Aporte
A Remuneracion Remuneracion o o Fondos  de Total
Al el HSEY Mensual Anual £ 14 PEAEE Reserva Remuneracién
nas 12,15%
Administrador 1 $ 904,17 $ 10.850,04 $904,17 $ 372,00 $1.318,28 |$1.475,66 |$14.920,15
Contador 1 $ 804,17 $ 9.650,04 $ 804,17 $ 372,00 $1.172,48 |$1.31529 |$13.313,98
Disefio Disefiador 1 $ 904,17 $ 10.850,04 $904,17 $ 372,00 $1.318,28 |$1.682,98 |$15.127,47
Ventas Vendedor 1 1 $ 304,17 $ 3.650,04 $ 304,17 $ 372,00 $ 443,48 $ 385,78 $ 5.155,47
Vendedor 2 1 $ 304,17 $ 3.650,04 $ 304,17 $ 372,00 $ 443,48 $ 385,78 $ 5.155,47
Empleada d
Limpieza |Limpieza 1 $ 154,17 $ 1.850,04 $ 154,17 $ 372,00 $ 224,78 $ 205,06 $ 2.806,05
Total $ 3.375,02 $ 40.500,24 $3.375,02 |$2.232,00 |$4.920,78 |$5.450,56 |$56.478,60

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




Cada gasto administrativo afio tendran un crecimidet 5% anual y el primer afio esta

calculado sobre datos reales.
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Cuadro 40: Gastos Administrativos

Concepto Anol ARo2 ARo3 Afio4 ARo5
Arriendo $14.400,00 |$15.840,00 |$17.424,00 $19.166,40 $ 21.083,04
Suministros de oficina | $ 786,00 $ 864,60 $ 951,06 $ 1.046,17 $ 1.150,78
Suministros de disefio | $ 634,80 $ 698,28 $ 768,11 $ 844,92 $ 929,41
Sueldos+Beneficios $13.304,20 |$13.902,89 |$14.598,03 $15.181,95 $15.713,32
Servicios Basicos $ 2.280,00 $ 2.382,60 $ 2.501,73 $2.601,80 $ 2.692,86
Fondos de Reserva $ 0,00 $4.182,19 $ 4.502,75 $4.977,32 $ 5.450,56
Depreciacion $1.287,89 $1.287,89 $1.287,89 $ 531,30 $ 531,30
Amortizacion $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00 $1.184,00
Total Gastos

Administrativos $33.876,89 [$40.342,45 |$43.217,57 |$45.533,85 |$48.735,28
Total Gtos. Adm. Flujo |$ 31.405,00 |$37.870,56 |$ 40.745,68 $ 43.818,55 $47.019,98

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

5.7.CAPITAL DEL TRABAJO

Se define como capital de trabajo a la capacidadndecompafipara llevar a cabo sus
actividades con normalidad en el corto plazo. Caagldactivo corriente supera al pasivo
corriente, se esté frente a un capital de trabegitipo. Esto quiere decir que la empresa

posee mas activos liquidos que deudas con vendoméenel tiempo inmediato. En el otro
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sentido, el capital de trabajo negativo refleja desequilibrio patrimonial, lo que no
representa necesariamente que la empresa estéiglmaqo que haya suspendido sus

pagos.

Cabe destacar que el capital de trabajo debermitirea la firma enfrentar cualquier tipo
de emergencia o pérdidas sin caer en la bancdfrota.

Cuadro 41: Capital del Trabajo

$ 14.400,00
$ 786,00

$ 634,80

$ 13.304,20
$2.280,00

$ 31.405,00

$ 31.405,00
GASTOS DE VENTAS

$7.110,00

$7.110,00

$ 38.515,00
$ 3.209,58
$9.628,75

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

37 http://definicion.de/capital-de-trabajo/
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5.8.INVERSION INICIAL

En este apartado se va a proceder al calculo owédasion inicial para el arranque de la
iniciativa empresarial. De esta forma se podrarocenlas necesidades de financiacion

externa para completar los recursos propios.

La inversion inicial se puede clasificar en doscamtos claramente diferenciados, por un
lado la inversion destinada a la adquisicion davesffijos (activos no corrientes) y alta de
suministros necesarios para el inicio de la adig, por otro, la liquidez necesaria
(provision de fondos) que se requiere para mantenactividad empresarial hasta que el
negocio pueda aportar fondos para hacer frentes &dmpromisos financieros (activos
corrientes)?

38 http://www.promocion.camaramadrid.es/Principab&@ipemenu=2&idsubmenu=9&idapartado=2
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Cuadro 42: Inversion Inicial

$2.338,00 10,11%
$2.975,00 12,86%
$2.270,00 9,81%
$ 7.583,00 32,78%
$ 0,00 0,00%
$5.920,00 25,59%
$5.920,00 25,59%
$9.628,75 41,63%
$ 23.131,75 100%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 43: Fuentes de Financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

$8.131,75 35,15%
$ 5.000,00 21,62%
$ 3.131,75 13,54%
$ 15.000,0( 64,85%
$ 23.131,75 100%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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Cuadro 44: Tabla de Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO

Datos del crédito

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 45: Método Europeo

Método Europeo

$ 15.000,0(

2

12

11,33%

$ 7.500,00

$ 625,00

$ 8.797,40

$ 701,42

$ 15.000,0( $ 0,00

$ 0,00

$ 15.000,0(

$ 7.500,00 $ 1.699,5(

$9.199,50

$ 7.500,00

$ 7.500,00 $ 849,75

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 46: Pélizas de Acumulacién

$ 8.349,75

$ 3.810,75

$ 133,38

$4.232,97

$ 148,15

$ 0,00
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3 $ 17.227,47 $ 689,10
4 $ 30.197,3( $ 1.207,89
5 $ 58.961,65 $ 3.095,49

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

5.9.FLUJO DE EFECTIVO

Es el Estado que nos permite conocer el origemidelo y cual ha sido su destino, para

esto agrupa a las transacciones en tres clases:

Actividades Operativas

Aquellas frecuentes y normales en el proceso eotadde la empresa como la prestacion

de servicios, pago de gastos, entre otros.
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Actividades de Inversion

Son aquellas operaciones que significan la adgdiiside Activos No Corrientes o su

venta, asi como la inversion de capitales en emgsresas o instituciones financieras.

Actividades de Financiamiento

Aquellas que se originan en la manera como ha wmlaterecursos de terceros, sean

instituciones financieras, clientes o con el apdeéos duefos.

Para cada una de estas actividades existe una filegteso de dinero) o un uso (Salida de
dinero), la resta de estas dos nos dara el efetbode esa actividad en el efectivo existente
en la empresa al inicio del afio que unidos cors@ctividades deberéa llegar a demostrar

ser igual al efectivo existente al final del cictantable.



Deberan excluirse todas aquellas cuentas que lgjereimovimiento de dinero como son
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las depreciaciones, reservas, ventas a cambicedesieté?

Cuadro 47: Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

Saldo pendiente del
afio anterior por

cobrar $2.788,00 $5.206,00 $5.466,00 $ 8.909,00
$101.412,00 $114.254,00 $ 131.869,0( $ 148.035,0( $ 176.293,0(
$45.600,0¢  $50.000,0¢ $59.879,00 $67.890,0C $ 76.005,0(
$31.244,00  $35.477,00 $42.000,00 $47.689,0( $ 56.732,0(
$24.568,00 $28.777,0¢ $29.990,00 $ 32.456,0( $ 43.556,0(
$101.412,00 $114.254,00 $ 131.869,0( $ 148.035,0( $ 176.293,0(
$ 13.503,0(

$ 114.915,0(

$ 50.936,0(

$ 117.042,0(

$ 58.550,93

$ 137.075,0(

$ 67.626,33

$ 153.501,0(

$ 77.374,6(

$ 185.202,0(

$ 88.096,96

$22.230,00 $25.553,39 $29.514,1¢ $33.764,20 $ 38.437,91

$15.456,00 $17.766,671 $20.520,51 $23.470,47 $26.717,16

$13.250,00 $15.230,8§ $17.591,66 $20.139,99 $22.941,89

$50.936,00 $58.550,93 $67.626,33 $77.374,60 $ 88.096,96
$ 7.583,00

$ 5.920,00

$ 31.405,0(

$ 37.870,56

$ 40.745,68

$ 43.818,55

$ 47.019,99

$ 7.110,00

$ 7.680,00

$ 10.190,0(

$ 12.465,0(

$ 12.900,0(

$ 3.882,73

$ 4.417,07

$ 6.158,95

$ 8.257,18

39 Contabilidad General por Paulina Mancheno.
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$ 102.954,OJ $ 107.984,2J $ 122.979,04

$

139.817,1J $ 156.274,14

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 48: Flujo de Caja sin Financiamiento

$ 114.915,0(

$ 117.042,0(

$ 137.075,0(

$ 153.501,0(

$ 185.202,0(

$102.954,00 $107.984,27 $122.979,04 $139.817,1( $156.274,12
$11.961,00 $9.057,74 $14.095,927 $13.683,9( $ 28.927,84
$9.628,79 $8.579,50 $8.998,69 $10.248,26 $ 11.651,43

$ 21.589,75

$ 17.637,28

$ 23.094,61

$ 23.932,16

$ 40.579,3(

$ 7.500,00

$ 7.500,00

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

$ 1.699,50 $ 849,75
$3.810,79 $4.232,97 $17.227,41 $ 30.197,3( $ 58.961,65
$3.810,79 $4.232,97 $17.227,41 $ 30.197,3(
$ 133,38 $ 148,15 $ 689,10 $ 1.207,89
$8.579,50 $8.998,69 $10.248,24 $11.651,43 $ 13.022,84
$ 1.699,5C $ 849,75 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
$ 133,38 $ 148,15 $689,10 $1.207,8¢ $ 3.095,49



Cuadro 49: Entradas de Efectivo
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$101.412,0(

$ 114.254,0(

$ 131.869,0(

$ 148.035,0(

$ 176.293,0(

$ 13.503,0(

$ 114.915,0(

$ 50.936,0(

$ 117.042,0(

$ 58.550,93

$ 137.075,0(

$ 67.626,33

$ 153.501,0(

$ 77.374,6(

$ 185.202,0(

$ 88.096,96

$11.961,0(

$9.057,78

$ 14.095,92

$ 7.583,00

$ 5.920,00
$38.515,00 $45.550,56 $50.935,6§ $56.283,55 $59.919,96
$3.882,73 $4.417,091 $6.15895 $8.257,18
$102.954,00 $107.984,24 $ 122.979,04 $ 139.817,1( $ 156.274,12

$ 13.683,9(¢

$ 28.927,8¢6

$9.628,75

$ 8.579,5(

$ 8.998,69

$ 10.248,26

$ 11.651,43

$ 21.589,75

$ 7.500,00

$ 17.637,2§

$ 7.500,00

$ 23.094,61

$ 0,00

$ 23.932,16

$ 0,00

$ 40.579,3(

$ 0,00

$ 1.699,5( $ 849,75 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
$ 3.810,75 $4.232,91 $17.227,41 $30.197,30 $58.961,64
$ 0,00 $3.810,79 $4.232,97 $17.227,41 $ 30.197,3(
$0,00 $ 133,38 $ 148,15 $689,10 $1.207,89
$ 8.579,5( $8.998,69 $10.248,2 $11.651,43 $13.022,84

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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6.0.ESTADO DE RESULTADOS

Es aquel que nos permite conocer el resultadoaaiwgpor las operaciones efectuadas por
la empresa que pueden ser la obtencion de una GamarPerdida, por lo tanto en este
Estado intervendran Unicamente las cuentas desogne Gastos ya que son estas las que
permiten conocer el resultado de una emptesa.

Cuadro 50:; Estado de Resultados

Concepto | Afio1 | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5
Ventas Netas
Prendas $104.200,0¢ $119.460,00 $137.335,00 $156.944,00 $ 179.092,0(
Brasieres $46.000,00 $52.800,00 $60.500,00 $69.212,00 $ 79.056,0(
Panties $32.200,00 $36.960,00 $42.350,00 $48.438,00 $55.323,0(
Corsets $26.000,00 $29.700,00¢ $34.485,00 $39.294,00 $44.713,0(
Total Ventas
Netas $104.200,0¢ $119.460,0( $ 137.335,00 $ 156.944,00 $ 179.092,0(
Costo de Ventas
Prendas $50.936,00 $58.550,93 $67.626,33 $77.374,6( $88.096,96
Brasieres $22.230,00 $25.553,39 $29.514,14¢ $33.764,20 $38.437,91
Panties $15.456,00 $17.766,64 $20.520,5]1 $23.470,43 $26.717,16
Corsets $13.250,0¢ $15.230,8§ $17.591,66 $20.139,99 $22.941,84
Total Costo de
Ventas $50.936,00 $58.550,93 $67.626,33 $77.374,60 $88.096,96
Utilidad Bruta $53.264,00 $60.909,071 $69.708,67 $79.569,4( $90.995,04
Gastos de Operacion

Gastos
Administrativos $33.876,89 $40.342,45 $43.21757 $45.533,85 $48.735,29
Arriendo $14.400,00 $15.840,00 $17.424,00 $19.166,40 $21.083,04
Suministros de
oficina $ 786,00 $ 864,60 $951,06 $1.046,17 $1.150,78
Suministros de
disefo $ 634,80 $ 698,28 $ 768,11 $ 844,92 $ 929,41
Sueldos+Beneficio] $13.304,20 $13.902,89 $14.598,03 $15.181,99 $ 15.713,37
Servicios Basicos $ 2.280,00 $ 2.382,60 $ 2.501,73 $ 2.601,8( $ 2.692,86
Fondos de Reserv. $ 0,00 $4.182,19 $4.502,79 $4.977,37 $5.450,56
Depreciacion $1.287,89 $1.287,89 $1.287,89 $ 531,30 $ 531,30
Amortizacion $ 1.184,00 $ 1.184,00 $ 1.184,00 $ 1.184,00 $ 1.184,00
Gastos de Ventas $ 7.110,00 $7.680,00 $10.190,0¢ $12.465,00 $12.900,0(

“0 Contabilidad General por Paulina Mancheno.
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Publicidad $7.110,00 $7.680,00 $10.190,00 $12.465,00¢ $ 12.900,0(
Total Gastos de
Operacion $40.986,89 $48.022,45 $53.407,57 $57.998,87 $61.635,29
Otros Ingresos y
Gastos
Interés ganado $ 133,38 $ 148,15 $689,10 $1.207,89 $3.095,49
Interés pagado $ 1.699,5( $ 849,75 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Utilidad Antes de
Imptos. y Particip. | $10.710,99 $12.185,04 $16.990,20 $22.778,44 $ 32.455,25
Participacion
trabajadores 15% $1.606,65 $1.827,749 $2.54853 $3.416,71 $ 4.868,29
Utilidad antes de
Impuestos $9.104,34 $10.357,291 $14.441,67 $19.361,67 $27.586,96
Impuesto a la Rent
25% $2.276,048 $2589,307 $3.61042 $4.840,42 $6.896,74
Utilidad Neta del
Ejercicio $6.82829 $7.767,95 $10.831,25 $14.521.25 $20.690,27
Reserva Legal $ 682,83 $776,80 $1.083,13 $1.452,13 $2.069,02
Utilidad
Disponible  para
Accionistas $6.14543 $6.991,14 $9.748,13 $13.069,13 $18.621,2(

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

6.1.BALANCE GENERAL

Presenta todo lo que la empresa posee y de domut#ueo es decir de cuentas de Activo,
Pasivo y Patrimonio. En la practica este balancemswierte en el Balance Inicial al

comenzar el nuevo periodo contable.



Cuadro 51: Balance General

10.24§

)

5206 5466 8909 2799

4.233 17.227 30.197% 58.962

14§ 684 1.208 3.095

18.58¢ 33.63] 51.96¢ 77.874

2.33§ 2.33§ 2.33§ 2.339

2.975 2.975 2.975 2.975

2.27( 2.27( 2.217( 2.21(

2.57¢ 3.864 4.395 4.92¢

5.007% 3.714 3.18§ 2.657

5.92( 5.92( 5.92( 5.92(

2.364 3.557 4.736 5.92(

3.557% 2.36§ 1.184 1

27.145 39.71§ 56.33¢ 80.53¢

2.276 2.58¢ 3.61( 4.84( 6.891

1.607 1.828 2.544 3.417% 4.868

3.883 4.417 6.15¢ 8.25] 11.764

7.50(

11.383 4.417 6.159 8.257 11.764

8.1372 8.137% 8.1379 8.137 8.132

683 1.46( 2.543 3.995 6.064

6.145 13.137% 22.885 35.954

6.145 6.991 9.74¢ 13.068 18.621

14.96(¢ 22.728 33.55¢ 48.08( 68.771
26.343 27.145

39.71§

56.33¢

80.53¢

Elaborado por: Alejandra Baquero

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano
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6.2.VANY TIR

El valor actual neto, mas conocido por las sigeswabreviacién, VAN, es una medida de
los excesos o pérdidas en los flujos de caja, ledtado al valor presente (el valor real del

dinero cambia con el tiempo). Es por otro lado daedas metodologias estandar que se
utilizan para la evaluacion de proyectos.

Si el VAN es mayor a cero, quiere decir que la isvm deja ganancias. Si es igual a cero,
entonces se esta en el punto de equilibrio y noreguciran pérdidas ni ganancias. Si el
VAN es menor que cero, quiere decir que la inversga dar como resultado pérdidas.

La tasa interna de retorno nos muestra la tasatdeés maxima a la que debe contraer

prestamos, o a la que el inversionista puede gamgrerder dinero.

En el caso de C&C Lenceria el valor actual netosiacactual neto es $35045,00 con una
tasa de descuento del 14,30% y una tasa interret@l®o del 67% lo cual nos demuestra
gue por cada ddlar invertido en la creacion denipresa se ganara $0,67. EI VAN es
positivo lo cual nos asegura que el negocio esbdmty la tasa de descuento es atractiva

para la inversion.

El tiempo de recuperacion de la inversion es dafim siete meses.

* http://www.misrespuestas.com/que-es-el-valor-actual-neto-van.html



Cuadro 53: TMAR Global
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19,79%

6,96%

65%

11,33%

7,35%

100%

14,30%

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

Cuadro 54: VAN y TIR

$6.828,25 [$7.767,95 |$10.831,25 |$14.521,25
$1.287,89 |$1.287,89 [$1.287,89 |$531,30
$1.184,00 |$1.184,00 |$1.184,00 |$1.184,00
-$ 7.583,00
-$ 5.920,00
-$ 9.628,75
$ 7.500,00 |$ 7.500,00
$16.800,14 |$17.739,84 |$ 13.303,14 | $ 16.236,55

‘ $ 14.697,67 |$13.577,52 |$8.907,60 |$9.511,21

b sseare |

vaw  sssoss

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero
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La empresa ganara $0,67 por cada délar invertido.

Cuadro 55: Periodo de Recuperacion de la Inversion

7 meses

RECUPERACION : 1 afio 7 meses
Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero

La recuperacion de la inversion sera en un afit sieses.
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Cuadro 56: Indicadores Importantes

Rentabilidad

ANO1 |ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 %
1. Rendimiento sobre ¢ Utilidad neta / Tota|
Activo (ROA) Activos 26% 29% 27% 26% 26% %
2. Rendimiento sobre ¢ Utilidad neta / Total
Patrimonio (ROE) Patrimonio 46% 34% 32% 30% 30% %
4. Margen de utilida¢ Utilidad Bruta /
sobre ventas Ventas 51% 51% 51% 51% 51% %
5. Margen de utilidaq Utilidad Neta
neta sobre ventas Ventas 7% 7% 8% 9% 12% %

Fuente: Clases Profesor Jorge Altamirano

Elaborado por: Alejandra Baquero




6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La empresa C&C Lenceria busca ganar un segmentoatebdo insatisfecho con la ropa
interior ecuatoriana, este tipo de consumidoragdigoem comprar marcas extranjeras,
dejando totalmente a un lado la produccién texdional, por varios motivos, entre ellos
falta de calidad y acabados. Es ahi donde tendsepcia esta nueva empresa que brindara
beneficios como estilizacion del cuerpo, correcdérpostura, garantia, excelente servicio,
buena calidad y acabados. La ventaja competitieatigne el negocio es la disefiadora de
modas especializada para crear prendas Unicagipales para cada tipo de mujer segin
sus exigencias. La disefiadora Carla Baquero eat@igita a recibir opiniones de los
clientes y profesionales del tema para poder cldsinecesidades de un mercado hasta el

momento insatisfecho.

El lugar elegido para comenzar esta empresa emflaquia de Cumbayd, por ser un lugar
que se encuentra en potencial desarrollo econémit@no y cultural. De ahi que los
objetivos a largo plazo es expandirse en todo elafer y después abrir sucursales

internacionales.
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Dentro del estudio se pudo apreciar que hay un géamero de mujeres dispuestas a
probar un nuevo producto ecuatoriano y convergrselientes fijas siempre y cuando esté

presente los mismos o mejores beneficios que lesgauentran el exterior.

La principal competencia son dos grandes marcatNAts Secret y Leonisa, quienes
tienen gran presencia en el consumo ecuatoriat®,regresenta uno de los principales
retos y barreras de entrada para C&C Lenceriagranrsa empresa nueva que debe entrar
con una fuerte inversion, publicidad y estratedmservicio que provoquen fidelizacion de

los potenciales clientes.

C&C Lenceria se encuentra en una etapa de intraddu@n el mercado donde debe
analizar cada aspecto de la empresa para llegarestandares de una multinacional desde
sus politicas y valores hasta sus objetivos anyakstrategias. Los objetivos planteados
para el afio 2013 deberan ser tomados como propi@sgada miembro de la empresa,

estos son:

Ser originales e innovadores en el disefio, ambies&vicio que se presta dia a dia dentro
del local de C&C Lenceria durante todo el afio 2@Es3e objetivo se lograra debido a la

participacion de una disefiadora especializada gberé las exigencias planteadas, el
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ambiente del almacén sera totalmente innovadominati y provocara diferentes
emociones positivas para quien entre en él, y slicse sera directo, colaborador y

paciente con cada cliente.

Tener un crecimiento econémico mensual por ven¢hsl@b6 regularmente y en meses
altos como Febrero, Mayo, Agosto, Septiembre ydbaire hasta un 20% de crecimiento
en el aino 2013. Mantener estos porcentajes denuestb aprovechando los meses altos
como el Dia de la Madre, verano o Navidad para padberir los costos y tener una

utilidad moderada tomando en cuenta que los prisnafi®s de un negocio pueden ser de

bastante sacrificio para lograr cumplir las metasrygrandes en un futuro.

Trabajar en el top of mind de la marca C&C Lencenigdiante el cumplimiento de las
estrategias de promocion, para ser reconocidos o @n el afio 2013. La principal
herramienta para poder lograr un recuerdo de masaofreciendo un producto
incomparable, excelente y original acompafnado dsewvicio personalizado, provocando
una experiencia muy comoda para el cliente. Cutmémpresa cumpla con esto, la gente
empezara a recomendar la marca, acompafado deedstdajara en articulos en revistas,
pequefios articulos promocionales, mailing, desoggnvallas para cerrar el proceso cerca
al fin de afio. La inversién en Publicidad y Promaaés de $7110,00, que sera utilizado de
acuerdo a un plan estructurado, el mismo que c®Ros y el aumento de las ganancias

ird incrementando para lograr que la marca tengapof mind en los clientes.
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Escoger un proveedor fijo para los proximos tressaBl cual cumpla las expectativas de
la empresa en cuanto a calidad y tiempos de entpaga cubrir la demanda estimada
durante los afios 2013, 2014 y 2015. El proveeda upas se acopla a cubrir las
necesidades de la empresa se llama Magic, quien&@s 8n ente muy importante para el
desarrollo y buena imagen del negocio de lenceai@mpresa exigird mucho al proveedor

en cuanto a acuerdos de calidad y tiempos.

Al cumplir con estos objetivos planteados el creéento de la empresa puede presentarse

en un futuro cercano y realista.

Por otro lado un tema importante son los precidasiprendas los cuales deben ir acorde a
la demanda, por lo que los mismo se fijaron seguque la competencia ofrece a sus
clientes y lo que el mercado exige para que elymtodsea aceptado, sin dejar de cubrir

nuestros costos y gastos, dejandonos un margetiidadudeseado.

Las estrategias aplicadas estaran basadas eralas By que son producto, precio, plaza y
promocién. Dentro de las mismas se detalla cadecespmportante por cumplir, como
telas, disefios, fichas técnicas, fijacion de pedas caracteristicas del local y todas las

estrategias de promocion y publicidad aplicadgs@lecto.
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En lo que corresponde a la parte financiera se meuenta casa aspecto de la creacion
de la empresa en cuanto a infraestructura, gaetgresos, proyecciones para los préximos
cinco afos, capital de trabajo, valor actual y @eaetorno, entre otros. Estos analisis
permiten llevar mas a la realidad el proyecto geiedssea cumplir, y entre los datos
importantes se puede destacar lo siguiente; larsitre del proyecto se realizara con
capital propio de dos socios en un 35,15% vy |lamdrée se financiara con prestamos en un
64,85%, la cantidad invertida sera de $23131,7Bjisna que sera recuperada en un afio,
siete meses. El negocio demuestra ser rentableg/@ldg/AN es positivo por un valor de

$35045,00 y la TIR es del 67%.

Finalmente se puede concluir que la creacion deeomaesa de lenceria estilizadora si es

factible dentro del mercado por los resultadosizadbs y presentados hasta el momento.
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