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RESUMEN

El presente estudio corresponde el analisis técnico y evaluaciéon de
mercado de un proyecto de investigacion en el que se importan los servicios
de disefiadores argentinos a la ciudad de Guayaquil. El servicio se refiere a
la confeccidn, asesoramiento y disefio de todo tipo de vestimenta, el cual
sera brindado a las mujeres de la clase media-alta y alta de la ciudad de
Guayaquil. En el primer capitulo se encontrara el estudio técnico como la
factibilidad técnica de fabricacion del cual se derivan la cantidad de equipos
gue se va a necesitar, el recurso humano necesario y el tiempo aproximado
del proceso de produccion; también se detallan el tamaio de las
instalaciones, la inversidn requerida y su localizacion; finalmente Ila

organizacion del personal necesario para el desarrollo el proyecto.

El segundo capitulo se refiere a la investigacion de mercado, el
planteamiento de los objetivos que permitiran encontrar las variables
necesarias para el analisis de la encuesta realizada a la muestra, la cual
mediante un plan de muestreo estratificado ha sido definida. Se presentan
los resultados y las respectivas conclusiones de la investigacion. También se
realiza el analisis de la demanda para de esta manera poder determinar el
precio y la cantidad que va ser ofertada al consumidor potencial y también

contiene el analisis de la competencia para de esta manera determinar la
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estrategia de marketing que resulte mas conveniente.

El tercer capitulo consta del estudio financiero el mismo que evaluado
mediante el calculo del TIR y VAN se podra determinar la factibilidad del

proyecto.

INTRODUCCION

En la actualidad es cada vez mayor el numero de personas del status
social alto que desean mejorar su apariencia personal por lo cual buscan
estar a la moda en cualquier momento y lugar, y es debido al cambio
constante en los diferentes estilos y modas que el mercado de las prendas

de vestir se considera un mundo infinito. [1].

Guayaquil es considerada una ciudad cosmopolita, debido a que es una
de las ciudades que cuenta con mayor poblacion en el pais la cual crece
rapidamente por la llegada de personas de diferentes ciudades, ademas se
conoce que posee centros comerciales con tiendas de diferentes marcas
estilos y precios; locales que por el hecho de encontrarse en estos lugares la
ropa que ofrecen tienen precios mas elevados que las boutiques ubicadas
en el centro de la ciudad; ademas existen las llamadas “bahias” para las

personas que buscan precios mas economicos [2].

El sector textil en el Ecuador no es competitivo debido a la baja calidad y
productividad existente en este sector, ademas existe un gran numero de
personas que sienten inconformidad ante la falta de exclusividad en los
modelos y por otro lado la tendencia hacia los bienes importados aumenta

debido a que se los considera de mejor calidad.
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Es por eso que mediante la realizacion de este proyecto se busca
solucionar el problema existente en la falta de exclusividad de los modelos
que ofrecen las tiendas de vestir establecidas en la ciudad, se desea brindar
a los futuros clientes la comodidad de asistir a una tienda de ropa de
disefiadores argentinos que tendra en cuenta sus ideas, gustos vy

preferencias al momento de disefiar la prenda.

El objetivo general del proyecto es elaborar un plan de implementacion de
estrategias de mercado que permita ganar posicionamiento y prestigio
dentro del nicho de mercado; ademas de un plan econémico - financiero
para conocer la rentabilidad de este nuevo servicio en la ciudad de

Guayaquil.

La metodologia a seguir se basa en recopilar informacion a través de
investigaciones y experiencias en el mercado espafol, mediante paginas
Web, libros y revistas. (Informacion Secundaria). Se realizaran encuestas en
la ciudad de Guayaquil de acuerdo a una muestra de la poblacion, obtenida
a través de técnicas estadisticas de muestreo. (Informacion Primaria),
informacion que va a ser tabulada para determinar las necesidades de los
futuros clientes y definir las caracteristicas que debera tener el nuevo
servicio ademas se podra elaborar un plan de Marketing donde se
determinara la estrategia de precio y la estrategia de promocién para
finalmente realizar el debido analisis econémico - financiero del proyecto
para aplicar una politica de financiamiento o analizar la posibilidad de invertir

capital propio.
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CAPITULO |

ANALISIS TECNICO

Este capitulo se refiere especificamente al analisis del estudio de
ingenieria que se requiere para la manufactura de prendas de vestir. Para tal
efecto es necesario comenzar con una investigacidon de los procesos y

materiales disponibles en este sector.

Con los resultados de este analisis se podra saber como elaborar los
bienes a elaborar, los insumos y suministros que se necesitara para
alcanzar el objetivo planteado; a través del estudio de mercado se pudo
determinar la cantidad a producir que se debe tener en cuenta en este
estudio para conocer el proceso 6ptimo del cual se derivan la cantidad de
equipos que se va a necesitar, el recurso humano necesario y el tiempo

aproximado del proceso.

1.1 FACILIDAD TECNICA DE FABRICACION
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Una vez que los disenadores tengan listo el modelo a realizar, es

necesario contar con algunos equipos para la manufactura de las prendas,

para eso se debe tener algunas maquinas semi-industriales y utensilios que

seran descritos a continuacion [1]:

Maquina de coser overlocks con puntada de seguridad.- Las
maquinas overlock se utilizan para trabajos de cosido que
requieren puntadas de seguridad y la alimentacion de 3 6 hasta 5
hilos. Estas maquinas se utilizan en el cocido de camisas,
vestidos, para coser y ribetear adornos. La Maquina Overlock es
de alta velocidad, y cose todo tipo de telas, viene integrada por lo
general con un mueble, y motor para trabajar las 24 hrs. También
lleva instalada una lampara para poder trabajar de noche. Las
maquina tipo overlock son de tres modelos diferentes: la de tres
hilos que se usa exclusivamente para sobre hilar telas; la maquina
overlock de cuatro hilos con puntada de seguridad se aplica en la
confeccion de prendas en tejido de punto; y la maquina overlock
de 5 hilos y puntada de seguridad, se usa para coser prendas en

tejido plano.

Maquinas de coser de costura recta.- Las maquinas rectas se
pueden utilizar para tejido plano y para tejido de punto, pero se
tienen que adecuar cuando se cambia de un tejido a otro. Maquina
de coser recta de una aguja, lubricacion automatica de cuatro
hileras de dientes, la que se utilizara tiene largo de puntada
maximo de 5 mm, altura maxima del pie de 13 mm, con entradas
para colocarle aditamentos que incrementan su productividad.

Especial para coser y refilar pufios y cuellos.

Maquina botonadora.- Maquina utilizada para pegar botones las

existen mecanicas y asistidas por ordenador. ; esta maquina de
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coser botonadora de cadeneta con nudo y corte de hilo tiene un
sistema automatico de paro. puede cosera 8, 16 y 32 (66, 12y 24
puntadas cambiando el sistema interno de disco). Puede coser
botones planos, de bola, de fantasia, etiquetas y otras
aplicaciones decorativas. Especial para coser aplicaciones

decorativas o botones y etiquetas

Maquina cortadora recta y redonda.- Maquinas cortadoras de
tela de 3, 4, 5, 6, 8, 10 y hasta 12 pulgadas, para diversos gruesos

de tela.

Maquina Interlock.- Es de dos o tres agujas, con recubrimiento
arriba y abajo o solo abajo. altura maxima del pie de 5 y 8 mm,
lubricacion automatica. Largo de puntada de 1.2 a 3.6 mm.,,
diversas utilidades como: cortadores de hilo, medidores de
elastico, levantadores de pie y cortadores de cinta. Especial para
tejido de punto en aplicaciones como dobladillos, collarete,

recubridora y elastico

Maquina para colocar broches.

Maquina de coser Zigzag.- Maquina de coser zigzag y costura
recta. Con capacidad para hilo grueso. Cama espaciosa de 27 cm
para mejores maniobras. penetraciéon de la barra de agujas de

33.4 mm. Especial para costuras decorativas.

Las maquinas collareta y gabeadora.- Son destinadas para el
buen acabado y presentacion de la ropa hecha a partir de telas de
tejido de punto, como son suéteres, blusas, playeras, shorts, en su

mayoria ropa deportiva.
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1.1.1 Herramientas de trabajo

Es necesario tener conocimiento y saber el manejo de las herramientas
propias de la especialidad. Todas las herramientas de trabajo son
indispensables para el trazo de las plantillas base, transformaciones y

elaboracion de patrones [2]:

e« Regla "L": Esta es propiamente una escuadra a 90 grados, se utiliza
en el trazo de angulos rectos, configuracion de rectangulos y trazos
de lineas paralelas, mediante el uso correcto de esta herramienta se
optimiza mucho el tiempo y se logran trazos perfectos.

« Regla curva francesa: Esta regla ayuda a configurar escotes,
frentes, espaldas, sisas, corte princesa y tiros de pantalones.

« Regla curva sastre: Con esta regla se configura caderas, entre
piernas, se rectifican costados de talles cuando se trata de prendas
ajustadas al cuerpo y se afinan lineas.

e« Cinta métrica: Dentro del departamento de disefo, trazo vy
elaboracién de patrones no puede faltar la cinta métrica. Su uso es en
la toma de medidas, aunque se tengan tablas de tallas donde se
encuentran medidas correctas, el disefiador en este caso al lanzar a
vuelo la imaginacion para su nueva creacion, con frecuencia
considera diferentes medidas que practica en un maniqui o0 en un
cuerpo tipo, para consolidar su idea. Pero la cinta métrica no sélo es
necesaria en este departamento, sino en todas las areas de trabajo.
Dentro del departamento de confeccién se puede utilizar en cualquier
momento.

o Gredas para marcar: La greda es un tipo de marcador que se utiliza

para delinear los contornos de los patrones sobre la tela, cuando se
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van a elaborar las muestras; también durante el proceso de
confeccion las costureras en ocasiones tienen la necesidad de usarla
para centrar piezas cuando no se pueden hacer piquetes con la
cortadora.

Perforadora: Este accesorio generalmente se utiliza para perforar
todos los moldes que conforman un disefio y agruparlos mediante un
listbn o una agujeta. Esto se hace para llevar un control en el
perchero del departamento de corte y no existan pérdidas de piezas.
Agujas para modista: Las agujas siempre se necesitan en el
departamento de disefio cuando se perforan las prendas, aunque en
el departamento de confeccion en algun momento se recurre a ellas.
Papel: El papel es igualmente de importante que las reglas, tijeras y
alfileres. Es donde se plasman los trazos y los patrones. Para poder
desarrollar las plantillas base, las transformaciones y los patrones se
requiere de diferentes tipos de papel:

o Papel revolucion.- Este papel lo podemos usar para trazar y
transformar, cuando se produce una sola pieza o en el caso de
la produccion en serie, para transformar las plantillas basicas.
Se calcan las plantillas base, se transforman y

o Con el papel micro o de china se calcan las transformaciones
para poder pasarlas al papel caple, creando asi los moldes del
disefio seleccionado.

o El papel premarcado es un papel que esta marcado en lineas
horizontales y verticales mediante numeros, cada pulgada, esto
es muy util para hacer el marcador del corte a realizar, ademas
nos ayuda a colocar los patrones correctamente al hilo de la
tela.

o Papel encerado, se usa a intervalos de cierta cantidad de
lienzos, en telas muy duras para ayudar a suavizar el corte y

asi evitar el sobrecalentamiento de la cuchilla de corte
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Tijeras: Dentro del disefio se requieren diferentes tipos de tijeras y en
si, durante todo el proceso, se deben tener tijeras especiales para
cada actividad. Dentro de estos tipos de tijeras se tiene:

o Tijeras para cortar papel.

o Tijeras para cortar tela en recto.

o Tijeras para contar en zigzag.

o Tijeras para cortar hebras.

Como se puede observar, se tienen diferentes tipos de tijeras para
diferentes usos. Un determinado tipo de tijeras no se puede usar para
desarrollar varias actividades de corte porque no se obtendrian
resultados satisfactorios, ademas de que su vida util se reduciria por

no utilizarse para los fines que fue disefiada.

Descosedores: Dentro de la industria de la confeccion
continuamente se tiene que recurrir al descosedor, el cual es un
accesorio indispensable dentro del proceso. Aunque es poco
agradable para el operario y ademas se debe de evitar al maximo, en
ocasiones se debe descoser una prenda en repetidas ocasiones, esto
se debe hacer cuando existen equivocaciones o0 costuras
interrumpidas, cuando se termina el hilo de la bobina o hay ruptura de
hilos. Las costureras siempre deben contar con un descosedor y
tijeras a su alcance.

Alfileres: Este accesorio también es muy util y se lo encuentra en el
departamento de disefio para fijar los moldes a la tela cuando se va a
cortar para hacer las muestras. En el departamento de corte, en caso
de no contar con engrapadora para fijar el marcador a la tela, se usan
alfileres y dentro del departamento de confeccion durante el proceso,
en ocasiones las costureras tienen que recurrir a ellos para lograr un

mejor trabajo.
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1.1.2 Clasificacion de las fibras textiles

Es necesario conocer que tipos de telas hay en el mercado y de que estan
elaboradas para definir cual es la mejor opcion para usar ya que es la

principal materia prima que se utilizara para el proceso.

Las fibras artificiales se producen en laboratorios basandose en celulosa
natural "vegetal" regenerada, las cuales casi siempre simulan las telas

naturales, como por ejemplo la seda natural.

Las fibras sintéticas como es conocido por la mayoria, se obtienen de
derivados del petréleo, las cuales tienen como caracteristica ser muy
inflamables y demasiado calientes, por lo que en la actualidad ya han sido
restringidas del mercado en su uso puro, al 100% y se utilizan en
combinaciones o mezclas con fibras naturales o artificiales, reduciendo asi
los costos de produccion, dado que las fibras naturales se cotizan en la
actualidad a muy elevados costos y mediante las mezclas se obtiene una
gran variedad de tejidos y texturas que se utilizan dentro de la industria textil

a costos no muy altos [2].

Tabla 1.1. Clasificacion de las fibras textiles.

De origen animal: De origen vegetal:
e Lana e Algodon
e Pelo de camello e Lino
e Cachemira e« Yute
e Alpaca e« Henequen
e Seda o Sisal
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Fibras artificiales: Fibras sintéticas:

e Rayodn.- De polimeros e Cupoliamidicas (dynel, clorene)
naturales o de fibras e Acrilicas (orlow, dralén, olalan)
celulésicas. e Poliamidicas (nylon 6, nylon 66,

e Rayon viscosa. nylon 610, nylon 11).

e Rayodn cupro amoniacal, a o Poliesterocois (dacroén, fortrel,
partir de diginatos y proteinas. kodel y tergal).

Fuente: Principios de corte y confeccion [2]

1.1.3 Materia prima

Una vez identificados los implementos se procedera a clasificarlos para
ver cuales seran los materiales directos y los indirectos para el proceso de

manufactura.

Para la confeccion de prendas de vestir, en el almacén se debe contar con
materiales tales como hilos, encajes, cierres, botones, broches, agujas,
etiquetas, todo esto enfocado a las necesidades del o los disefios que se

produzcan y desde luego, lo mas importante, la tela [2].

1.1.3.1 Materia Prima Directos:

La materia prima directa es muy limitada debido que no es un proceso

complejo, en la cual tenemos:

M Tela
& Hilo

Entre los indirectos encontramos:

1 Botones
b Cierres
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i Tijeras

i Broches y de mas accesorios.
1.1.3.2 Mano de obra
La mano de obra directa para el proceso va a estar establecida por:

i El disefador
i Patronista

i Operadoras

1.2 PROCESO DE PRODUCCION Y DETALLE DEL MISMO.

Michael E. Porter define la cadena de valor como una forma de analisis de
la actividad empresarial mediante el cual se descompone a la empresa en
sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventajas

competitivas en aquellas actividades generadoras de valor [3].

La cadena de Valor es la disgregacion de la actividad total de la empresa
en actividades individuales diferentes. Esta clase de analisis permite

comprender los costos de la empresa, y hallar fuentes de diferenciacion [4].

Con la cadena de valor se ha determinado el proceso de produccion del

mismo que viene detallado a continuacion:

Gréfico 1.1. Proceso de Produccion.
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Elaborado por las autoras

El proceso detallado anteriormente esta contemplado en minutos
considerando una jornada de trabajo de 8 horas que da un total de 480

minutos por dia el cual a continuacion se detalla la funcion de cada proceso:

Disefio y asesoramiento.- El cliente asiste a la tienda para que el
disefiador proceda a escuchar sus requerimientos y de esta manera junto a
el ir construyendo el bosquejo del dibujo; el disefiador le va a sugerir lo mejor
para el cliente de acuerdo a su tipo de piel, estatura, contextura, etc.

Seleccion de la materia prima.- En este proceso el disefador junto con
el cliente seleccionan el tipo de telas los colores que los disefios van a llevar

y los accesorios de este.

Patron.- De este proceso no esta encargado el disenador, por el cual es

necesario contar con personas encargadas especialmente para realizar este
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trabajo que consiste en plantillas transformadas de acuerdo al bosquejo que

le disefiador le ha proporcionado las cuales conforman una prenda de vestir.

Corte.- Es la separacion de una tela en piezas, mediante el uso de tijeras
o de cortadora eléctrica, las cuales conforman en su conjunto una prenda de
vestir; de este proceso esta a cargo también el patronista para asi maximizar

su tiempo laboral.

Confeccién.- Es el arte de unir las piezas de tela previamente cortadas,
mediante costuras. Dentro de la confeccidon en serie se tienen maquinas
especiales para cada operacidén; es aqui donde se debe seleccionar la
maquina adecuada para cada prenda. El uso correcto de la maquinaria nos

puede llevar al éxito o fracaso de la prenda confeccionada.

Inspeccidn.-El disefador procede a la revision de las prendas que el
operador a confeccionado para ver si hay coherencia con el diseno antes

enviado.

Acabado.-Es aqui donde el disefiador le da las ultimas direcciones al

operario para asi concluir con la elaboracién de la prenda.

Prueba.- El cliente asiste a la tienda para que el disefiador le pruebe de la

vestimenta.

Ajuste.- Si el cliente tiene alguna insatisfaccion se procede al ajuste de la

prenda, por lo que el cliente no se lo podra llevar en ese momento,

Entrega.- Una vez que el cliente esta satisfecho se procede a la entrega

de la prenda.

Post-venta.- Es un proceso muy importante, consiste en confirmar si el

cliente quedo satisfecho y si no ha tenido algun inconveniente con la prenda,
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asi se podra corregir los errores del proceso y a la vez ganar fidelidad en el

cliente.

Transformacion.- Aplicacién de cortes a las plantillas base, de acuerdo a

un disefo en especial.

1.3 TAMANO DE LA PLANTA

Se conoce como tamafo de una planta la capacidad instalada de
produccion de la misma. Esta capacidad se expresa en la cantidad
producida por unidad de tiempo. La capacidad de un proyecto se expresa,
no en términos de la cantidad de productos que se obtienen, sino en funcion

del volumen de materia prima que se procesa.

En proyectos que cuentan con equipos de diferentes capacidades, la
capacidad del proyecto viene dada en funcion de los equipos de menor

capacidad [5].

El tamafio de la planta se ha determinado por la cantidad de demanda que
se tiene; la demanda anual es de 3,687 (calculo que lo encontramos en el
analisis del mercado); siendo este valor la produccién anual; este valor se
ha considerado para calcular el tamafo de la planta, es decir que laborando
6 veces a la semana de lunes a sabado se tendra la capacidad de elaborar
aproximadamente 12 disefios diario, estos datos seran de ayuda para
identificar el numero de trabajadores, las maquinarias necesarias y el

tamano del local.
1.3.1 Numero de trabajadores

El numero de procesos es en base a la cantidad que pueden producir de
acuerdo al numero de minutos trabajados diarios; era necesario conocer el

tiempo estimado por prenda en cada uno de los procesos y a la vez quienes
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la realizaban para asi poder conocer el numero de personas para cada

puesto de trabajo.

4 Para producir 12 prendas diarias se necesitan de 960 minutos al dia;
por cada prenda un disefiador gasta 80 minutos, es decir que por el
tiempo de la jornada laboral que es de 480 minutos, teniendo esta
restriccion cada disefiador esta en capacidad de realizar 6 veces cada
proceso diariamente; por lo cual se necesita contratar 2 disefadores

para poder satisfacer la demanda diaria.

Tabla 1.2. Numero de diserfiadores

| # DISENADORES 2 |
TIEMPO ESTIMADO | # PROCESOS X DIA | TOTAL

DISENO 30 6 180
SELECCION MAT. PRIMA 10 6 60
INSPECCION 15 6 90
PRUEBA 10 6 60
ENTREGA 10 6 60
POST- VENTA 5 6 30

TOTAL 80 480

Elaborada por las autoras

4 La misma logica se utiliza para calcular en numero de patronadores y

obreros.
Tabla 1.3. Nimero de patronadores.
# PATRONADORES 2
# PROCESOS POR
TIEMPO ESTIMADO DIA TOTAL
PATRONAIJE 45 6 270
CORTE 35 6 210
TOTAL 80 480

Elaborada por las autoras
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Tabla 1.4. Numero de operarios.

Elaborada por las autoras

1.3.2 Maquinaria necesaria

# OPERARIOS 6
# PROCESOS POR
TIEMPO ESTIMADO DiA TOTAL
CONFECCION 165 2 330
ACABADOS 30 2 60
AJUSTES 45 2 90
TOTAL 240 480

Cada operario necesita una maquina de coser recta, siendo esta la mas

utilizada en el proceso de confeccién, la maquina overlock es usada

ocasionalmente por lo que solo se adquiriran 3, de las otras maquinarias que

se detallaran a continuacion:

Tabla 1.5. Maquinaria.

MAQUINA CANTIDAD

Maquina de coser overlocks 3
Maquinas de coser de recta 6
Maquina botonadora 1
Maquina cortadora recta 2
Maquina cortadora redonda 2
Maquina Interlock 2
Maquina para colocar broches 1
Maquina de coser Zigzag 2
Maquinas collareta y gabeadora 1

TOTAL 20

Elaborada por las autoras
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1.3.3 Area de la tienda de disefios (Layout)

Existen cuatro tipos de distribucion: posicién fija, por proceso, por
producto y grupos tecnoldgicos, el mas apropiado para el proyecto es por
proceso, que consiste en varios departamentos bien definidos y
adaptados para la produccion de un gran numero de productos

similares (fundiciones, talleres de costura, etc.) [5].

Esta empresa debe contar con un area de aproximadamente 505 metros
cuadrados, debido a que se debe tener el espacio suficiente para la
manufactura, tienda del disenador en el cual se atendera a los clientes y la

oficina de los Gerentes de la empresa

A continuacion se detalla la distribucion del local:

Grafico 1.2. Layout.
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Fuente: Arq. Federico Zufiga.

Corresponde a los ingresos al local
Es la tienda, también se encuentra aqui la oficina gerencial.

Area de Taller

W bh =

Aqui esta ubicado el area de patronaje, corte y planchado de las

prendas

5. Bodega de almacenamiento de la materia prima y trajes ya
elaborados.

6. S.H hombres

7. S.H mujeres

8. Pasillos

1.4 INVERSIONES

La inversion inicial del proyecto comprende la relacion de los activos
fijos y otros activos que van a formar parte de la inversion. Se
subdividen en tres grupos: elementos de infraestructura y estructura.
Maquinaria y equipos de produccion estudios y proyectos. Su razén de
ser es mostrar en detalle la composicion de su costo que sera
trasladado posteriormente. La maquinaria y equipo abarca toda Ila

maquinaria y equipos destinados a las lineas de produccion

La inversion total debera mostrar el monto individual de los rubros
de Activos Fijos, de otros Activos y de capital de trabajo. Debera
estar subdividido en aporte propio y aporte de terceros. El capital de
trabajo es la liquidez necesaria para poder cubrir el desfase existente

entre el momento en que comienza a causarse los gastos iniciales
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de funcionamiento de la empresay el momento en que comienza a

percibirse los ingresos[5].

Para poder operar es necesario adquirir las herramientas de trabajo
necesarias; como se puede observar en el siguiente cuadro a pesar de que
la empresa es de manufactura no se cuenta con una gran cantidad en stock
de materia prima ya que este se lo va a ir adquiriendo a medida que se van

realizando los pedidos por parte de los clientes.

Por la apariencia de la empresa se tienen que adquirir un juego de
muebles que incluye 2 sofas,1 mesa de centro y 2 puffs para que el cliente
se sienta satisfecho al momento de visitar la empresa, ademas para el
recurso humano se debera adquirir escritorios y sillas para cada maquina, no
es necesario adquirir mesas para las maquinas ya que vienen incorporadas
con cada una de ella; es necesario a la vez adquirir teléfonos,
computadoras, impresora, etc., para las funciones administrativas de la

tienda.

Las maquinas que seran adquiridas para poder satisfacer la produccion de

acuerdo a la demanda seran [6]:

Tabla 1.7. Inversién en maquinaria.

MAQUINA PRECIO UNITARIO CANTIDAD | TOTAL
Mdaquina de coser overlocks S 2,500.00 3 S  7,500.00
Maquina de coser de recta S 1,800.00 6 S 10,800.00
Mdéquina botonadora S 1,600.00 1 S 1,600.00
Maquina cortadora recta S 800.00 2 S  1,600.00
Maquina cortadora redonda S 987.00 2 S 1,974.00
Maquina Interlock S 668.00 2 S 1,336.00
Maquina para colocar broches S 3,890.00 1 $ 3,890.00
Maquina de coser Zigzag S 1,625.00 2 S  3,250.00
Maquina collareta y gabeadora S 668.00 1 S 668.00
TOTAL S 14,538.00 20 S 32,618.00

Elaborado las autoras

El rubro de suministros y materiales estan designados para la compra de

los gastos corrientes que se necesitan para laborar como materiales de
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oficina, entre los gastos diferidos que se tendra estan los gastos de pre-

operacion, gastos iniciales de publicidad, los gastos de adecuacion; el monto

del capital de trabajo que consiste en el inventario necesario para

implementar el proyecto, este valor no es elevado ya que es necesario

adquirir los materiales cada que se tenga requerimientos por parte de los

clientes y solo se tiene en stock una minima cantidad de los materiales mas

comunes|7].

A continuacidon se detalla como se han distribuido las cuentas antes

mencionadas:

Tabla 1.8. Inversién Inicial.

INVERSION INICIAL
RUBROS usD $
Muebles de oficina $ 5,180.00
Escritorios S 1,100.00
Muebles S 2,000.00
Sillas S 730.00
Mesas para maquinas S 1,350.00
Equipos de Computo $ 4,160.00
Computadora S 4,000.00
Impresora S 160.00
Equipos de Oficina $ 10,230.00
Telefono S 180.00
Calculadora S 50.00
Aire Acondicionado S 10,000.00
Magquinaria $ 32,618.00
Maquina de coser overlocks $ 7,500.00
Maquinas de coser de recta $ 10,800.00
Maquina botonadora $ 1,600.00
Maquina cortadora recta $ 1,600.00
Maquina cortadora redonda $ 1,974.00
Maquina Interlock $ 1,336.00
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Maquina para colocar broches $ 3,890.00
Maquina de coser Zigzag $ 3,250.00
Maquinas collareta y gabeadora $ 668.00

TOTAL ACTIVO FIJO $ 52,188.00
Diferidos $ 70,000.00
Gastos de pre-operacion $ 5,000.00
Gastos iniciales de publicidad $ 55,000.00
Gastos de adecuacion $ 10,000.00
Capital de Operacion $ 4,228.39

TOTAL INVERSION INICIAL $ 126,416.39
Elaborada por las autoras

1.5 LOCALIZACION DE LA PLANTA

El estudio de la localizacién tiene como propdsito seleccionar la
ubicacion mas conveniente para el proyecto, es decir, aquella que
frente a otras alternativas posibles produzca el mayor nivel produzca el
mayor nivel de beneficio para los usuariosy para la comunidad, con el
menor costo social, dentro de un marco de factores determinantes o

condicionantes.

En general, un proceso adecuado para el estudio de la localizacion
consiste en abordar el problema de lo macro a lo micro. Explorar
primero, dentro de un conjunto de criterios y parametros relacionados
con la naturaleza del proyecto, la region o zona adecuada para la
ubicacion del proyecto: zona, rural, zona urbana, y dentro de estas las

areas geograficas o subsectores mas propicios.

La Micro localizaciéon consiste en la seleccion puntual del sitio para la
instalacion del proyecto, una vez cumplido el analisis de macro
localizacion; se usa un método de clasificacion de factores para realizar la
micro-localizacidon en los cuales se pueden considerar los siguientes:
Existencias de vias comunicacionales, medios de transporte, servicios
publicos basicos, condiciones ambientales, tamafio, disponibilidad de area
para los requerimientos actuales y futuras ampliaciones [5].
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La localizacion de la planta es un factor muy importante para el éxito del
negocio ya que el segmento en el que esta enfocando es exigente en temas
de comodidad y buen servicio; los factores que se ha considerado para

realizar este analisis son:

Servicios Basicos: Es necesario que el local cuente con todos los
servicios basicos, tanto para nuestros clientes como para las personas que
van a laborar con nosotros, especialmente para la comodidad de los

disenadores.

Medios de transporte: La zona en la que esta ubicada la empresa tiene
que contar con la facil concurrencia de los medios de transporte para que asi

los medios para llegar sean mas facil.

Mano de obra: Se Considera la mano de obra para la localizacion ya que
seria mas favorable para que las personas que trabajaran en la empresa

tengan facil acceso y las distancias no sean grandes para su comodidad.

Distancia con los Clientes: Es el factor mas considerado en este analisis
ya que se considera que de este factor dependera la concurrencia de los
clientes, ademas la mayoria de los locales de disefios se encuentran cerca

de su mercado objetivo para brindarles mayor confianza.

Seguridad: Las personas del estrato social al que estda enfocado el
proyecto les importa mucho la seguridad en las tiendas donde realizan sus
comprar, ya que como su poder adquisitivo es elevado tienden a poseer con
cosas de valor y es importante que la empresa cuente con un alto grado de

este factor.

Accesibilidad: Es importante que el local sea de facil acceso, lo cual se
refiere a que el cliente no se le dificulte encontrar el local y a la vez que

pueda encontrar un sitio de estacionamiento con facilidad.

Costo del local: El costo en el que se incurrira por el alquiler del local es

tomado en cuenta, para asi poder ver en qué sector sera mas rentable
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establecerlo, aunque es un factor con una ponderacién baja porque mas
importante es la satisfaccion de los clientes; y si para esto se incurrira en un

costo mas elevado se tendra que asumirlo.

A continuacion se detalla el analisis correspondiente:

Tabla 1.9. Factores de localizacion de la planta.

i
ZONAS
FACTORES PESO SUR CENTRO NORTE

SERVICIOS BASICOS 0.13 100 100 100
MEDIOS DE TRANSPORTE 0.10 80 100 100
MANO DE OBRA 0.09 100 100 100
DISTANCIA CON LOS CLIENTES 0.30 40 80 100
SEGURIDAD 0.14 40 55 85
ACCESIBILIDAD 0.16 80 70 90
COSTOS DEL LOCAL 0.08 100 90 90

1 77 B85 95

Elaborada por las autoras

Se considera que la empresa debe estar ubicada en el norte de la ciudad
para asi poder estar cerca de los clientes como se habia dicho antes que es
el factor mas relevante ya que por lo general las personas de clase media-
alta a alta viven en esta zona, pudiendo ser la ubicacidn en la ciudadela
Kennedy, Urdesa o Samboronddén que se sabe que son los lugares mas
concurrido por el target al que esta enfocado el proyecto, aunque también es
uno de los lugares mas costosos para arrendar o comprar un local comercial;
pero si se ubica en otras zonas como el sur o el centro es muy probable que

sean pocos los clientes que asistan a la empresa.

Segmentando mas la matriz se decidié establecer la empresa en el CC.
La Piazza ubicada en la via a Samborondoén, ya que en esta zona hay una
mayor concentracion de nuestro mercado objetivo, a la vez que al localizar la
empresa en esta zona se cuenta con todos los servicios basicos, la

distancia con los proveedores es relativamente cerca, es un lugar de facil
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acceso por lo que no habria problemas con los medios de transporte y tanto
para mano de obra como el mercado objetivo esta area es bien conocida por
ellos, por otro lado habra mayor seguridad ya que se encontrara en una zona

con guardiania privada que por lo general este tipo de lugares posee.

1.6 ORGANIZACION Y OPERACION

La estructura organizativa en si debe ser consistente con la vision y los
objetivos de la empresa siendo asi puede resultar una ventaja competitiva.
El organigrama debe reflejar las responsabilidades sobre los margenes de
utilidad y debe tener en cuenta los elementos de la cadena de valor. Este
identifica los departamentos, los parametros de control y la cantidad de
personal. Entre los tipos de estructura organizacional tenemos la estructura
funcional que consiste en dividir al negocio a lo largo de las actividades de la
cadena de valor donde cada funcion reporta al personal directivo; este tipo
de estructuras es simple y brinda lineas de reportes claras[8]; siendo esta la

estructura que se utilizara.

Las personas que integran el equipo de trabajo de la empresa deben
poseer perfiles profesionales acordes con el cargo que desempefian,
proyectar una imagen de confianza y mantener un firme compromiso con la

entidad.

El organigrama presenta la organizacion en su aspecto estructural, el cual
muestra los atributos tareas y actividades de cada unidad en particular, a la
vez muestra de cada miembro con mayor sencillez ya que es un comodo

elemento de consulta [5]. El Equipo esta formado por:
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Grafico 1.3. Organigrama de la empresa.
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Elaborado por las autoras

Gerente General:

= Responder a la implementacién y cumplimiento de todos los objetivos
planeados.

= Determinar las politicas y lineamientos que deben cumplir los
miembros de la empresa.

= Buscar funcionamientos y contactos con otras organizaciones que
ayuden al buen desempanio de la empresa.

= Evaluar peridodicamente el desarrollo de las actividades de la
organizacion

= Realizar la mision y vision de la organizacion.

= Supervisar los estados financieros mensuales para asegurar su

cumplimiento, precision y puntualidad
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Responder por la situacion econémica y financiera de la empresa.

Hacer cumplir la mision y la vision.

Asistente Financiero-Administrativo:

Establece contactos con los profesionales en las diferentes areas
técnicas y administrativas.

Planificar actividades para controlar el funcionamiento de la empresa.
Colaborar y supervisar los objetivos propuestos.

Ejercer funciones de gestion, supervision y coordinacion con los
demas dérganos.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo y objetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacién del

Gerente General.

Disenador

Disena las de las vestimentas que el cliente requiere.

Planificada y coordina el proceso creativo y productivo en la empresa.
Asesor de Marketing y Comunicacion en la empresa.

Convencer al cliente que el servicio que se le proporciona es de
calidad y seguridad.

Da toda la informacion necesaria al cliente.

Brinda un adecuado asesoramiento al cliente.

Adquiere los insumos y busca la tecnologia necesaria.

Ver que los disefios se entreguen en el tiempo y las condiciones

necesarias.

Operaciones

Colabora con los programas de la tienda.
Confeccionar los disefios y accesorios.

Controla la material prima
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= Planifica, supervisa y hace seguimiento a las actividades operativas.
= Termina su proceso en tiempos establecidos por el disefiador para

lograr una entrega a tiempo al cliente.

1.7 CONCLUSION ANALISIS TECNICO

Al realizar el analisis de este capitulo se ha podido determinar ciertos
factores que ayudan ver si el proyecto es factible de realizar desde su parte

técnica; siendo la conclusion de este capitulo el siguiente:
B El proyecto tiene factibilidad técnica de fabricacion, debido a que tanto
la maquinaria, herramientas y materia prima se puede adquirir para

lograr poner en marcha el negocio.

B Se realiz el proceso de producciéon y se estimo el tiempo que este

conlleva.
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B Por medio del calculo de la demanda se determiné el tamario de la
planta y asi el numero de trabajadores requeridos el cual consiste en

2 disefiadores, 2 patronistas y 6 operarios.

i Se determiné por medio de la matriz de localizacion el lugar mas

conveniente para realizar las operaciones del negocio.
B A la vez que se estructuro el organigrama, en el que a su vez se

explicaron las funciones que cada uno de los integrantes debe

desempenar.

CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

2.1.- INVESTIGACION CUALITATIVA

2.1.1 Perspectivas de la investigacion

En la presente unidad se pretende disefar e implementar una
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investigacion de mercado que permita identificar las preferencias del
consumidor objetivo, lo cual permitirda formarse una clara idea del eventual

nivel de aceptacion que tendra el servicio en el mercado.

Identificadas las caracteristicas basicas de los clientes potenciales, dentro
de las cuales se encuentran los habitos de compra; el estudio de mercado
proveera las herramientas necesarias y suficientes al momento de estimar la
demanda, asi como la participacion de mercado del producto; ejes
fundamentales al momento de construir el flujo de caja proyectado para
evaluar la factibilidad econémica del proyecto. Por otro lado los resultados
que arroje este estudio permitiran delinear estrategias de comercializacion

para posicionar el servicio en la mente del consumidor [11].

La presente investigacion esta dirigida hacia mujeres del estrato social
medio alto y alto, quienes cuentan con un flujo de ingresos significativos, tal
que puedan recurrir a los servicios ofrecidos por la tienda de disefadores

independientes argentinos.

El tipo de investigacion cientifica utilizada en la siguiente investigacion es
el método positivista basandose en que no se esta alterando la realidad total
del tipo de problema que se desea analizar, ademas que la investigacion es
de tipo cualitativa debido a que se han recogido datos no cuantitativos en
las encuestas realizadas para poder tener un profundo entendimiento del
comportamiento humano, medir opiniones y conocer las razones de los

diferentes aspectos del comportamiento del futuro comprador.
Ademas se podra investigar el por qué y como el cliente potencial ha
tomado una decisién, basandose en la toma de una muestra de la poblacion

a la que se requiere analizar. [12].

2.1.2 Planteamiento del problema
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Mediante negociaciones con varios disefiadores independientes
argentinos se logro realizar la contratacion de los servicios de tres
disefiadores, quienes son los que se encargaran de brindar el servicio de

asesoramiento y disefiar las prendas de vestir.

Sin embargo, es primordial determinar la existencia de un nicho de
mercado para la ropa confeccionada por disefiadores independientes
argentinos en la ciudad de Guayaquil, es decir probar si hay o no un grupo
de consumidores quienes estén dispuestos a buscar los servicios prestados

por la tienda de disefio exclusivo.

Frente a lo expuesto, el problema de decision gerencial es:
éSeria factible la confecciéon de ropa de disefiadores independientes
argentinos?

Para responder a este problema se ha planteado la siguiente hipotesis:

En la ciudad de Guayaquil no existe una tienda de ropa que se dedique
tanto al asesoramiento de imagen como a la elaboracion de disefios
exclusivos de todo tipo de vestimenta, es por esto que se espera tener un
nivel de aceptacion alto del servicio ofrecido lo cual permitira que el negocio
sea factible.

2.1.3 Objetivos de La Investigacion

2.1.3.1 Objetivos Generales
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a) Determinar la existencia de un nicho de mercado para prestar el
servicio de una tienda de ropa confeccionada por disefiadores
independientes argentinos.

b) ldentificar las actuales oportunidades de mercado para la oferta del
servicio.

c) Definir el segmento de mercado para el servicio.

2.1.3.2 Objetivos Especificos

a) Definir el perfil, gustos y preferencias del cliente meta del servicio.

b) Conocer el nivel de aceptacion del servicio por parte del cliente
meta del servicio.

c) Determinar la frecuencia de recurrir a los servicios de un disefiador,
lo cual permitira conocer los habitos de compra o consumo del
cliente meta.

d) Definir si el cliente meta esta dispuesto a sustituir las tiendas que
actualmente recurre para adquirir sus prendas de vestir, por el
nuevo servicio brindado por la tienda de disefiadores argentinos en
Guayaquil.

e) Fijar cuales podrian ser considerados los principales competidores
del negocio.

f) Conocer los factores de apreciacion del cliente al momento de

adquirir una prenda de vestir.

2.1.4 Plan de Muestreo

2.1.4.1 Definicion de la Poblacion

La poblacion es definida como el conjunto que representa todas las
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mediciones de interés para el estudio. Mientras que la muestra es un
subconjunto de unidades del total, que permite inferir la conducta del

universo en su conjunto [13].

La poblacién que se ha considerado para la realizacion del presente
estudio de mercado se concentra en las mujeres de la clase media-alta y alta
que habitan en la ciudad de Guayaquil, siendo esta ciudad una de las que

cuenta con la mayor concentracion de habitantes en el pais.

En base al ultimo censo realizado por el INEC en el afno 2001, se
determiné que la poblacion de mujeres que habitan en la ciudad de

Guayaquil en ese ano fue: Ver Anexo2.1

Tabla 2.1. Poblacion de mujeres en Guayaquil

Ario 2001

Guayaquil 1’040.598

Elaborada por las autoras

Tomado en cuenta la tasa de crecimiento anual de la poblacién de

mujeres en la ciudad: Ver Anexo2.1

Tabla 2.2 Tasa de Crecimiento Anual Mujeres Guayaquil

TCA Mujeres

Guayaquil

Elaborada por las autoras

Se puede proyectar que el numero de habitantes mujeres para el afio

2009 es: Ver Anexo2.2
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Tabla 2.3. Poblacion de Mujeres en Guayaquil Afio 2009

Mujeres Ario 2009

Guayaquil 558 005.8

Elaborada por las autoras

Segun informacion proporcionada por el Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (I.N.E.C 2001), los individuos de estrato social medio-alto y alto se
encuentran dentro del quintil mas rico de la poblacién, pues es el 20% mas
rico del pais que concentra cerca del 45,9% del consumo nacional. Por
tanto, la poblacion objetivo sera:

Tabla 2.4. Poblacion de Mujeres Guayaquil clase media-alta y alta.

Afo 2009

17258.005,8

Mujeres Guayaquil

20% mas rico Mujeres 251.601,2
Guayaquil

Elaborada por las autoras

Como se puede apreciar los elementos de la poblacién sobre la cual se va
a determinar el tamafio de la muestra asciende a 251.601,2 mujeres, las

cuales pertenecen a un estrato social medio-alto y alto.

Es asi que un segmento representativo de la poblacion de interés sera
encuestado en zonas y lugares estratégicos de Guayaquil, donde se supone
asisten con frecuencia personas de clase madia-alta y alta.

2.1.4.2 Definicion de la muestra

Dado que se van a realizar encuestas en la ciudad de Guayaquil, se ha

decidido tomar a la ciudad de Guayaquil como el universo y sobre el cual se
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van a realizar muestras. Es decir se utilizara un muestreo estratificado, dado
que las encuestas seran realizadas a mujeres de esta ciudad que tengan un

nivel socioecondmico medio alto y alto [14].

Con el fin de establecer el numero de encuestas a realizar y en base a las
encuesta piloto realizada para conocer el nivel de aceptacidn que se tendria
en el mercado, se ha decidido trabajar con un nivel de confianza del 95%, y

un grado de significancia del 5%. Ver Anexo 2.3.

Dado que no se cuenta con informacion estadistica relevante de estudios
previos realizados, se utilizara la siguiente formula para calcular el tamafo

de la muestra, para el caso de una poblacién infinita [15].

Tabla 2.5. Férmula célculo de muestra poblacioén infinita.

Elaborada por las autoras.

Ecuacion A
Donde:

v" n: Tamano de la muestra.

v’ Z: Porcentaje de datos que se alcanza dado un porcentaje de
confianza del 95%.

v' p: Probabilidad de éxito, en este caso “p” representa la probabilidad
que el servicio ofrecido en la ciudad de Guayaquil sea aceptado y
consumido por el cliente meta.

v' q: Probabilidad de fracaso.

v' D: Maximo error permisible.

De acuerdo a la tabla normal, el valor “Z” asociado a un nivel de confianza
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del 95% es de 1,96. Por medio de la encuesta piloto realizada se pudo
obtener datos basicos mas reales sobre la aceptacion del negocio, en la cual
se pudo analizar que la probabilidad que los consumidores potenciales
recurran a los servicios ofrecidos de la tienda de disefio sea del 95%, y por
tanto la probabilidad de fracaso “q” se ubique en el 5%. Mientras que el
margen de error maximo permisible es del 4%. Resumiendo:

v Z=1,96

v D=0,04
v p=0,95
v q=0,05

Sustituyendo los datos en la ecuacion “A”, se obtiene:

Tabla 2.6. Calculo del tamafio de la muestra.

(1,96 ) (0,95)(0,05)
(0,04

n=

=n=114.05
=>n=115

Elaborada por las autoras

Se concluye, por tanto, que se deben de realizar 115 encuestas en la
ciudad de Guayaquil, garantizando que los resultados obtenidos sean

representativos de la poblacion.

2.1.5 DISENO DE LA ENCUESTA

Indicaciones: Saludos cordiales. La presente encuesta busca determinar
la aceptacidon de una tienda de disefio de ropa para mujeres en la ciudad de

Guayaquil; para ello su opinién es importante. Sirvase a contestar cada
pregunta colocando una “X” en la respuesta que usted escoja.
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k1 Sector donde reside:

Norte Centro
Sur
¥ Edad: ....... afnos.
i1 Estado Civil:
Tabla 2.7 Pregunta Estado Civil- Encuesta
Soltero Divorciado
Casado Unidn Libre
Viudo

Elaborada por las autoras

i Nivel de Ingresos:

Tabla 2.8 Pregunta Nivel del Ingresos- Encuesta

200 —400 801 —-1000
401 -600 1000 +
601 — 800

Elaborada por las autoras
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1. ¢Le gustaria que sus prendas de vestir sean exclusivas

confeccionadas de acuerdo a sus gustos y a su medida?

** Si responde no fin de la encuesta.

2. ; Con qué frecuencia adquiere las prendas de vestir?
Tabla 2.9 Pregunta 2- Encuesta

1 — 3 veces al 6 — 7 veces al
ano. ano.

4 — 5 veces al 8 0 mas veces al
ano. ano

Elaborada por las autoras

3. Seleccione a cual de estos lugares acude al momento de comprar su

vestimenta. (Una sola opcion).

Tabla 2.10 Pregunta 3- Encuesta

Nine West Baisano
MNG De Prati
Tennis Casa Tosi
Chevignon Optimoda
Taty's Bahia

Elaborada por las autoras

130



4.- ; Qué factores considera importantes al momento de comprar una
é
prenda de vestir? Enumere del 1 al 5, siendo el 1 el menos importante

y 5 el mas importante).

Tabla 2.11. Pregunta 4- Encuesta

PRECIO | TIEMPO | ASESORAMIENTO | MARCA | EXCLUSIVIDAD

Al B W N =

Elaborada por las autoras

5.- ¢ Encuentra facilmente las prendas de vestir que usted necesita en

las tiendas existentes de la ciudad de Guayaquil?

6.- ¢ Con que frecuencia busca servicios prestados por un disefnador

para adquirir sus prendas de vestir?

Cuadro 2.12. Pregunta 6-Encuesta

Siempre

Solo en ocasiones

especiales.

Nunca

Elaborada por las autoras

7.- ¢ Qué presupuesto usted dispone para la compra anual de su ropa?
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Cuadro 2.13 Pregunta 7- Encuesta

100 - 200

401 - 500
201 -300

500 +
301 -400

Elaborada por las autoras

8.- ¢Usted cambiaria sus tiendas de vestir preferidas por una tienda
é
que le brinde un servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus

gustos y preferencias?

* Si marco no, fin de encuesta.

9.- ¢ Qué tipo de vestimenta le gustaria que le confeccionen?
Tabla 2.14. Pregunta 9- Encuesta

Deportiva Semi-Formal
Casual De Gala
Formal Cocktail
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Elaborado por las autoras

2.1.6 PRESENTACION DE RESULTADOS

2.1.6.1 Interpretacion de Resultados

Se realizaron un total de 115 encuestas, las cuales se llevaron a cabo en

areas estratégicas de la ciudad de Guayaquil.

En Guayaquil las encuestas se realizaron en los siguientes lugares:

e Centro de la ciudad (Nueve de Octubre)
e Mall del sol, San Marino, Malecdn 2000, Riocentro Ceibos, Parque de

la Kennedy, CC Plaza mayor.

Notese que las encuestas realizadas se llevaron a cabo en lugares donde
se sabe que, personas de estrato social medio-alto y alto concurren con
frecuencia. Las encuestas fueron ejecutadas entre semana y principalmente
los fines de semana, pues durante ese lapso de dias existe un mayor
numero de personas en dichos lugares y por lo tanto una mayor cantidad de

potenciales encuestados.

El andlisis de las encuestas se realizd mediante el uso del programa
SPSS, del cual al tabular los datos presentados en las encuestas se puedo
obtener los resultados estadisticos necesarios para poder determinar los

objetivos planteados en la investigacion.

OBJETIVO 1
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o Definir el perfil, gustos y preferencias del cliente meta del servicio.

Para determinar este objetivo se han analizado las siguientes variables:

v' Cambio de las tiendas de vestir preferidas por una tienda que brinde
un servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y
preferencias.

v' Edad

v Nivel de ingresos.

Se ha relacionado la primera variable con cada una de las dos variables
siguientes para determinar el nivel de relacién que estas tienen entre si, pero
no se ha podido determinar ningun perfil especifico, debido a que no se

encontrd algun tipo de relacion entre las variables analizadas. Ver Anexo 2.4

Ademas se analizaron las siguientes variables:

v/ Cambio de las tiendas de vestir preferidas por una tienda que brinde
un servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y
preferencias.

v Estado civil

Mediante el analisis de estas variables se pudo determinar que existe un
99,1 % de probabilidad que estas variables sean consideradas

dependientes, y ademas se ha demostrado lo siguiente:

Las mujeres que han respondido afirmativamente a la pregunta si
cambiarian sus tiendas de vestir preferidas por una tienda que le brinde un
servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y preferencias,
ellas en su mayoria son casadas (46.1%), a continuacién las mujeres

solteras (28,7%) y finalmente las mujeres de estado civil unién libre (7%),
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viudas y divorciadas (3,5%); como también se ha podido analizar que existe
un porcentaje pequeio de mujeres que han respondido negativamente la

pregunta. Ver Anexo 2.4

Otras variables analizadas son:

v' Cambio de las tiendas de vestir preferidas por una tienda que brinde
un servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y
preferencias.

v" Presupuesto disponible para la compra anual de ropa.

Mediante el analisis de estas variables se pudo determinar que existe un
99,6 % de probabilidad que estas variables sean consideradas

dependientes, y ademas se ha demostrado lo siguiente:

Las mujeres con un presupuesto para la compra anual de su ropa de
$100-$200 han respondido tanto afirmativamente como negativamente a la
pregunta en el mismo porcentaje (50%), mientras que las mujeres con un
presupuesto de $201-$300 respondieron afirmativamente en un (85,7 %), las
mujeres con un presupuesto de $301-$400 respondieron afirmativamente en
un (92,6%), con un presupuesto de $401-$500 respondieron afirmativamente
en un (95,7%); al igual que las mujeres con un presupuesto anual de $500

en adelante quienes respondieron afirmativamente en un (95,7%). Ver Anexo
2.5
Las ultimas variables analizadas fueron:

v' Cambio de las tiendas de vestir preferidas por una tienda que brinde
servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y
preferencias.

v" Frecuencia de busqueda de servicios prestados por un disefador.

135



Mediante el analisis de estas variables se pudo determinar que existe un
99,4 % de probabilidad que estas variables sean consideradas

dependientes, y ademas se ha demostrado lo siguiente:

Las mujeres que respondieron afirmativamente a la pregunta realizada el
50,4% de ellas buscan servicios prestados por un disefiador “solo en
ocasiones especiales”, el 25,2 % “nunca” lo buscan y el 11,3% “siempre”
buscan este servicio. Ademas se determina que es pequeio el porcentaje de
mujeres que respondieron negativamente (3%) ante la pregunta de cambio
de sus tiendas preferidas por recurrir a los servicios ofrecidos por este

negocio. Ver Anexo 2.6

OBJETIVO 2

¢ Definir el nivel de aceptacion del servicio por parte del cliente meta.

Para la determinacion de este objetivo se analizo la siguiente variable:

v Le gustaria que las prendas de vestir sean exclusivas confeccionadas

de acuerdo sus gustos y preferencias.

Mediante el analisis de la frecuencia de esta variable se pudo determinar
que el 93,91% de las mujeres encuestadas respondieron afirmativamente a
la pregunta si les gustaria que sus prendas de vestir sean confeccionadas de
acuerdo a sus gustos y preferencias, mientras que el 6,09% de mujeres

encuestadas respondieron negativamente a la pregunta. Ver Anexo 2. 7

Grafico 2.1. Frecuencia Variable de Aceptacion del servicio.
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LE GUSTARIA QUE SUS PRENDAS DE VESTIR SEAN
CONFECCIONADAS DE ACUERDO A SUS GUsS
PREFERENCIAS

93.91%

Elaborado por las autoras

OBJETIVO 3

e Determinar la frecuencia de recurrir a los servicios de un disefiador, lo
cual permitira conocer los habitos de compra o consumo del cliente

meta.
Para la determinacion de este objetivo se analizo la siguiente variable:
v Frecuencia de busqueda de servicios prestados por un disefiador.
Mediante el analisis de la frecuencia de esta variable se pudo conocer que
el 55.96% de las mujeres buscan los servicios prestados por un disefador
“solo en ocasiones especiales”, el 29,36% “nunca” busca los servicios

prestados por un disefiador, y el 13,76% de ellas “siempre” buscan los

servicios prestados por un disefiador. Ver Anexo 2.8
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Grafico 2.2. Frecuencia Busqueda de Servicios Prestados por Disefiador.

CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS PRESTADOS POR UN
DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS PRENDAS DE VESTIR

60—

50—

40—

30—

Percent

20—
10—
0 T T T =0 qrork==
SIEMPRE SOLO EN NUNCA 5.00

OCASIONES
ESPECIALES
FRECUENCIA

Elaborado por las autoras

Ademas se analizaron las siguientes variables:

v" Frecuencia de busqueda de servicios prestados por un disefiador.
v" Presupuesto para la compra anual de ropa.

Mediante el analisis de estas variables se pudo determinar que existe un
99,2 % de probabilidad que estas variables sean consideradas

dependientes, y ademas se ha demostrado lo siguiente:

La mayoria de mujeres buscan los servicios de un disefador “solo en
ocasiones especiales” y presentan un presupuesto anual para la compra de
su ropa de $500 en adelante.

También se pudo determinar que entre las mujeres encuestadas, las
personas con un presupuesto anual de ropa de entre $100-$200 ddlares
“nunca” recurren a los servicios de un disefiador (37,5%) para adquirir sus
prendas de vestir, asi mismo las mujeres con presupuesto para la compra de

su ropa de $201 a $300 recurren a los servicios de un disefiador “solo en
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ocasiones especiales” (60%), al igual que las mujeres que tienen un
presupuesto de entre $301-$400 ddlares quienes recurren en su mayoria a
un disefiador “solo en ocasiones especiales” (40%) y nunca recurren en un
(53,3%).

Finalmente, se determina que las mujeres que poseen un presupuesto
para la compra de su ropa de entre $401- $500 y de $500 en adelante, ellas
en su mayoria recurren a los servicios de un disefiador “solo en ocasiones
especiales” (19% y 59% respectivamente), ademas que las personas con
ingresos de $ 500 en adelante quienes recurren “siempre” a los servicios de

un disefador (39,28 %). Ver Anexo 2.9

OBJETIVO 4

e Determinar si el cliente meta esta dispuesto a sustituir las tiendas que
actualmente recurre para adquirir sus prendas de vestir, por el nuevo
servicio brindado por la tienda de disefiadores argentinos en
Guayaquil.

Para la determinacion de este objetivo se ha analizado la siguiente variable:

v Cambio de tienda de vestir preferida por una tienda que brinde
servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos y

preferencias.

Se ha determinado que el 91,7% de mujeres ha respondido
afirmativamente a la pregunta mientras que el 8,3% de mujeres ha
respondido negativamente a la pregunta si cambiarian sus tiendas de vestir
preferidas por una tienda que le brinde servicio personalizado con ropa de

acuerdo a sus gustos y preferencias. Ver Anexo 2.10

Griéfico 2.3. Frecuencia Cambio de Tiendas Preferidas por Servicio personalizado.
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USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE
ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS

Elaborado por las autoras

OBJETIVO §

e Determinar cuales podrian ser considerados los principales

competidores del negocio.

Se ha analizado la siguiente variable:

v' Lugares que acude al momento de comprar su vestimenta.

Segun el analisis de frecuencia de la tienda a la que acuden al momento
de comprar su vestimenta las mujeres encuestadas respondieron: 22%
Tennis, 16,5 % Chevignon, 15,6% Nine West, 13,8 % MNG, 11, 9%
Baisano, 9% Casa Tosi, 7,3% Taty’s, 6,4% Optimoda, y finalmente 5,5% De
Prati Ver Anexo 2.11.

Gréfico 2.4 Frecuencia Tiendas de Vestir
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SELECCIONE A CUAL DE ESTOS LUGARES ACUDE AL MOMENTO DE
COMPRAR SU VESTIMENTA
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Elaborado por las autoras

Otras variables analizadas fueron:

v Lugares que compra su vestimenta.

v" Frecuencia de busqueda de servicios prestados por un disefador.

T
DE PRATI

T
CASATOSI OPTIMODA

Mediante el analisis de estas variables se pudo determinar que existe un

95 % de probabilidad que estas variables sean consideradas dependientes,

y ademas se ha demostrado lo siguiente:

La mayoria de personas que acuden a las tiendas como Nine West, MNG,

Tennis y Chevignon recurren en su mayoria en “ocasiones especiales” a los

servicios de un disefador mientras que en una pequefia proporcion recurren

“siempre” a los servicios de un disefiador, lo cual permite conocer las tiendas

que podrian ser consideradas las principales competidores del negocio. Ver

Anexo 2.12.

OBJETIVO 6

141



e Determinar los factores de apreciacion del cliente al momento de

adquirir una prenda de vestir.

Se han analizado las variables como asesoramiento, precio, calidad,

tiempo, marca y exclusividad de lo cual se ha determinad lo siguiente:

Gréfico 2.5. Asesoramiento

ASESORAMIENTO

m VENOS
IMPORTANTE
m CAS!
IMPORTANTE
O INDIFERENTE
@ IMPORTANTE
= :\:\IIIAPSORTANTE

Elaborado por las autoras

El asesoramiento es considerado en un 44,95% “indiferente” y en un
27,52% “importante” mientras que el 0,92% es considerado “menos

importante”.

Gréfico 2.6. Precio.

PRECIO

MENOS
IMPORTANTE
CASI
IMPORTANTE

[}

[ ]
O INDIFERENTE
O IMPORTANTE
O MAS

IMPORTANTE
O Missing

Elaborado por las autoras
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El precio se ha considerado en un 49,54% “menos importante” y en un 27,
52% “casi importante”, en un 11,01% “indiferente”, en un 9,17% “importante”,

y en un 2,75% “mas importante”.

Gréfico 2.7 Exclusividad

EXCLUSIVIDAD

m MENOS
IMPORTANTE

m GAs!
IMPORTANTE

O INDIFERENTE
O IMPORTANTE

MAS
IMPORTANTE

O missing

Elaborado por las autoras

La exclusividad es considerada en un 0,92% “menos importante”, en un
9,17% “casi importante”, en un 44,95% “indiferente”, en un 27,52%

“‘importante”, y 5,5% “mas importante”.
Gréfico 2.8 Tiempo.
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Elaborado por las autoras
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El tiempo es considerado en un 31,19% “menos importante”, en un
43,12% “casi importante”, en un 12,84% “indiferente”, en un 9,17%

‘importante”, y en un 3,67% “mas importante”.

Gréfico 2.9 Marca
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Elaborado por las autoras

La marca es considerada en un 11,93% “menos importante”, en un
16,51% “casi importante”, en un 21,1% “indiferente”, 30,28 % “importante”, y

20,18% “mas importante”.

2.1.6.2. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

De la presente investigacion de mercado realizada se pueden obtener las

siguientes conclusiones:

a) La mayoria de mujeres que cambiarian sus tiendas de vestir
preferidas son casadas (46,1%) seguidamente de las mujeres solteras
(28,7%) lo cual permite conocer mejor el perfil del cliente meta del

negocio.

b) Las mujeres que respondieron afirmativamente ante la pregunta si

cambiarian sus tiendas de vestir preferidas por una tienda de servicio
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d)

personalizado con ropa de acuerdo a sus gustos, poseen un
presupuesto anual de entre $201- $300 (85,7%), un presupuesto
anual de $301- $400 (92,6%) como también un presupuesto anual de
$401 en adelante (95,7) lo cual indica que el nivel de aceptacion del
servicio esta ligado al presupuesto que poseen los clientes metas,
ademas que esto permite conocer el presupuesto asignado por los
futuros clientes para la compra anual de su ropa siendo el mayor
rango de presupuesto el que mas aceptacion ha tenido por el servicio,
lo cual quiere decir que ha sido bien enfocado el target que es la clase

media-alta y alta.

El porcentaje de mujeres que cambiarian sus tiendas de vestir
preferidas buscarian los servicios prestados por disefadores en un
50,4 % “solo en ocasiones especiales”, mientras que en un 11.3%
seria “siempre”, lo cual permite conocer que ante un cambio del
cliente a favor de los servicios de disefio se tendria un porcentaje de
personas que serian los potenciales clientes y en un mayor porcentaje

“en ocasiones especiales”.

El 93,91 % de mujeres afirman les gustaria que sus prendas de vestir
sean exclusivas y confeccionadas de acuerdo a sus gustos y
preferencias lo cual permite conocer el grado de aceptacion por el
servicio del cliente meta, ademas se determiné que el 91,74 % de
mujeres cambiarian sus tiendas de vestir preferidas por una tienda
que le brinde un servicio personalizado con ropa de acuerdo a sus
gustos y preferencias. Este resultado es relevante, pues el mismo
permite determinar la eventual participacion de mercado que se
puede llegar a obtener, en base al grado de aceptacién del producto

por parte del cliente meta.
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e) Se determind la frecuencia de busqueda de los servicios prestados

por un disehador para adquirir sus prendas de vestir la cual fue del
13,76% “siempre” y del 55,96 % “solo en ocasiones especiales”, lo
cual indica que existe un porcentaje de clientes que siempre van a
recurrir a los servicios de un disefiador siendo un resultado importante

debido a que permite encontrar un nicho de mercado para el negocio.

El asesoramiento es considerado en un 27,52% “importante” aunque
existe un 44,95% de mujeres que son “indiferentes” ante este factor,
hecho del cual se es consciente teniendo en cuenta que la tienda de
disefio busca ofrecer servicio de asesoramiento a sus clientes. Otro
factor es la exclusividad la cual es considerada en un 27, 52%
‘importante” y 0,92% “menos importante”, lo cual afirma la hipétesis
planteada que la empresa busca ofrecer un alto servicio de asesoria
junto con la exclusividad de sus prendas lo cual permitira que el
negocio sea factible. Se considera también la marca un factor
“‘importante” en un 30,28% por lo tanto es necesario establecer una
estrategia de comercializacion que le brinde al consumidor la
seguridad de que las prendas adquiridas son de calidad brindandole

asi un alto nivel de satisfaccion.

2. 2 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.2.1 Perfil del consumidor

El servicio de disefio de prendas vestir por disefiadores independientes
argentinos ha sido enfocado a las mujeres de clase media-alta y alta de la
ciudad de Guayaquil que requieran exclusividad en sus vestuarios y que
buscan un servicio de disefio de ropa de acuerdo a sus gustos y
preferencias. Segun las proyecciones realizadas anteriormente, para el

2009 se espera existan 1°258,005.8 mujeres en Guayaquil de las cuales el
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20% representan el 20% mas rico por lo tanto la muestra seria de 251.601,2
mujeres de Guayaquil de este nivel socio-econdmico a la cual esta enfocado

el servicio.

El target sera las mujeres de entre 21 a 50 afios de edad, debido a que
segun datos de la conclusiéon anteriormente planteada que el nivel de
aceptacion del servicio esta ligado al presupuesto que poseen los clientes
metas y debido a que en las encuestas realizadas se ha reflejado que las
mujeres con presupuesto anual de $ 400 en adelante tienen el poder
adquisitivo y estan dispuestas a disponer de este servicio ya que tienen un
gran porcentaje en el habito de compra, por lo cual se ha escogido este

rango de edad.

El sector donde viven los usuarios del servicio es el sector norte debido a
que es en esta zona donde se reflejé que residen la mayoria de mujeres

encuestadas dispuestas a usar este servicio.

Grafico 2.10 Sector donde residen

SECTOR
O NORTE
O ceNTRO
O sur

SECTOR DONDE RESIDE

5.22°z|

Elaborado por las autoras

El ingreso promedio del target al cual estd enfocado el producto es de

147



$600-$800 dodlares mensuales datos que se indican en los analisis

realizados en la encuesta.

Gréfico 2.11 Nivel de Ingresos.
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Elaborado por las autoras

2.2.2 Estimacion de la demanda

Gracias al analisis realizado en la encuesta se ha podido obtener datos
para poder calcular la demanda anual del proyecto basandose en el método

de segmentacion multivariable del mercado.

La segmentacion multivariable se basa en un atributos identificables entre
los compradores potenciales y existentes del servicio en el cual se han
analizado algunas variables entre las cuales se tiene la poblacion de la clase
media-alta, la frecuencia de tiendas similares, la frecuencia de busqueda de
un disefiador, y los ingresos de la clase media-alta; de esta manera se
podran conocer las necesidades que deben ser satisfechas para poder
conocer al grupo objetivo en base a actitudes comunes, conductas y
demografia para asi finalmente poder segmentar el grupo objetivo y

determinar la demanda potencial.[16].

Como dato base se tomd la poblacion de mujeres que habitan en la

ciudad de Guayaquil la cual es de 1'258,005.8 mujeres, se tomo el dato del
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analisis anteriormente realizado que la poblacion de mujeres de la clase

media-alta y alta de Guayaquil es de 251,601 mujeres.

Segun los resultados obtenidos en la encuesta y mediante el analisis
realizado con la ayuda del programa SPSS se ha encontrado que las
variables lugares que compra su vestimenta y frecuencia de busqueda de
servicios prestados por un disefiador, son dependientes (95% de
probabilidad), lo cual permite conocer cuales son las tiendas de ropa que
mas recurren las mujeres que buscan los servicios de un disefiador (Anexo
2.12); teniendo mayor similitud al tipo de negocio del proyecto por sus costos
y estilo de ropa la tienda de ropa MNG; ademas que este tipo de tienda tiene
un disefiador reconocido detras de esta maca, es por este motivo que se ha
tomado el porcentaje de frecuencia de compra (13,76%) de la tienda MNG
(Anexo 2.11).

Ademas se han relacionado las variable frecuencia de busqueda de
servicios de un disefador y presupuesto para la compra anual de ropa
(Anexo 2.9), de lo cual se puedo determinar que son dependientes (99,2 %
de probabilidad) lo cual permite conocer que la frecuencia de busqueda de
un disefiador esta relacionado con el presupuesto que poseen las mujeres
para la compra anual de su ropa siendo “siempre” la frecuencia de busqueda

de servicios prestados por un disefiador del 13,76 % (Anexo 2.11).

Mientras que analizando la frecuencia del nivel de ingresos de las
mujeres encuestadas, se ha notado que el porcentaje de mujeres que segun
sus ingresos (600 en adelante) pertenecen a la clase media-alta y alta es del
77.4%; lo cual finalmente mediante el método de segmentacion se pudo
obtener como demanda anual 3,687 mujeres quienes son las que estan
dispuestas recurrir a los servicios de este negocio y tienen el presupuesto

disponible.
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En la siguiente tabla se detalla la estimacion de la demanda anual del

negocio:

Tabla 2.15 Demanda

DEMANDA
POBLACION DE CLASE MEDIA-ALTA Y ALTA DE
GUAYAQUIL 251601
FRECUENCIA DE TIENDAS SIMILARES 13.76%

SIEMPRE BUSCAN SERVICIOS DE UN DISENADOR 13.76%
INGRESOS CLASE MEDIA-ALTA'Y ALTA 77.40%

I DEMANDA ANUAL 3,687 I

Elaborada por las autoras

2.3 Marketing Mix

Por medio del uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la
satisfaccion del cliente potencial se pretende establecer el servicio, fijar
precios, elegir los canales de distribucion y las técnicas de comunicacion
mas adecuadas para que el servicio ofrecido realmente satisfaga las

necesidades de los clientes [17].

2.3.1 El Sevrvicio

El servicio se basa principalmente en la venta de disefios exclusivos y
asesoramiento en vestuario realizados por disefiadores independientes
argentinos. El cual se basara en el confeccionamiento de todo tipo de
prendas de vestir para la mujer segun sus gustos y preferencias, para lo cual
cuenta con los servicios de dos disefiadores independientes quienes estan
aptos para disenar cualquier tipo de vestimenta de acuerdo al gusto y estilo

del cliente como también de prestar el servicio de asesoramiento de imagen.
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Los servicios seran ofrecidos en una tienda de disefio que contara con un
amplio y confortable espacio para que las clientes puedan hacer sus pedidos
y asi el disefiador pueda tomar las medidas y hacer los respectivas
sugerencias al cliente en base a sus conocimientos de disefio para que el

cliente elija la mejor opcion.

Los disefiadores tienen su estilo propio, que busca entender la necesidad
de sus clientas reflejando en el disefio de sus productos sus necesidades
encontradas. Para el disefio de las prendas de vestir se utilizara los mejores
materiales y telas, confeccionadas bajo estrictos estandares de calidad para
lograr un producto innovador y altamente diferenciado a los productos
ofrecidos en el medio.

Se podran confeccionar una gama de productos que cubre casi todas las
tipologias como camisas, blusas, pantalones, faldas, chaquetas, capris y
vestidos. Siendo la calidad y la textura del producto confeccionado junto al
disefio, la forma de trabajo en la que se basaran los disefiadores al momento
de confeccionar las prendas de vestir deseadas por los clientes. Ademas de
brindar el servicio de confeccionar la prenda de vestir deseada por el cliente
también se prestaran los servicios de asesoramiento de imagen es decir
que el cliente recibira ayuda por parte de los disefadores al momento de

escoger el modelo, la calidad, color de la tela y el tipo de confeccion que

desea.
Gréfico 2.12 Logo
e Wl eore
. P
Elaborado por disefiador grafico Jhon Arévalo.
2.3.2 Precio

El precio de los servicios ofrecidos presenta una gran ventaja con
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respecto a los precios de la competencia porque a pesar de ser disefios
exclusivos sus precios son mas economicos que los precios que
actualmente presentan los disefiadores locales de Guayaquil quienes
normalmente tienen precios altos debido a que sus prendas de vestir son

mas elegantes y sofisticadas.

Segun los estudios realizados en base a encuestas y a la competencia del
producto se ha establecido que los precios varian de acuerdo al tipo de
prenda de vestir confeccionada. Ademas se ha considerado establecer un
precio medio de facil accesibilidad para los consumidores y que refleje la alta

calidad del producto basandose en la estrategia de precios del mercado.

A continuacion se detallan los precios que han sido establecidos para los

diferentes tipos de prendas de vestir segun los precios actuales del mercado:

Tabla 2.16. Precios de las prendas de vestir.

PRENDAS DE VESTIR PRECIO

VESTIDO

SEMI -FORMAL
CAMISA
PANTALOM
CHAQUETA
VESTIDOS

VESTIDOS
DE GALA

VESTIDOS
COCKTAIL
VESTIDOS

Elaborado por las autoras
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2.3.3 Plaza

Basandonos en el analisis anteriormente realizado en las encuestas, se
ha concluido que es importante tomar en cuenta algunas variables antes de
escoger la plaza en donde se ubicara la tienda de disefio entre las cuales

tenemos:

e Lugar de residencia del target
e Accesibilidad al local

e Seguridad

Debido a los resultados obtenidos en el analisis de la encuesta se puedo
observar que los clientes metas respondieron en su mayoria que el lugar
donde habitan es el sector norte y siendo este el target al cual esta enfocado
el servicio es importante que sea de facil accesibilidad para que de esta

manera les resulte mas facil a los futuros clientes la visita al local.

Ademas que es importante que el local se encuentre ubicado en un punto
estratégico donde mas recurren las personas del target clase-media alta y
alta al cual esta enfocado el negocio, también es necesario tomar en cuenta
la seguridad del cliente pues se conoce que poseen bienes de alta
valoracion; por lo tanto es primordial para la cliente que el local se ubique en

un sector seguro.
Finalmente se ha concluido que por los motivos mencionados

anteriormente, el local debe estar ubicado al norte de la ciudad en el CC. La

Piazza en Samborondon.
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2.3.4 PROMOCION

Considerando que el servicio ofrecido es nuevo e innovador en el
mercado se ha considerado necesario la implementacién de los siguientes

medios publicitarios:

i1 Promociones en revistas locales.- Anuncios publicitarios en revistas
de circulacién a nivel nacional entre las cuales se tiene la revista

hogar, diners, vanidades, entre otras.

Gréfico 2.13 Promocion.

Elaborado por disefiador Jhon Arévalo.
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i Pagina Web.- Que presentara los principales aspectos de la tienda de
disefio como los modelos y estilos de prendas de vestir
confeccionados y sus precios, asi mismo el cliente podra realizar sus

consultas a los disefiadores a través de la pagina.

Grafico 2.14 Portada principal pagina Web

Elaborado por disefiador Jhon Arévalo.

i Vallas Publicitarias.-Se realizara anuncios usando este medio en las
principales avenidas y calles mas concurridas en la zona norte de la

ciudad por los clientes potenciales especialmente.

i Eventos.-Participar en ferias, convenciones y eventos de la moda
donde con mayor frecuencia asisten los clientes al cual esta enfocado
el producto, de esta manera se podra promocionar los servicios
ofrecidos. Estas participaciones se realizaran una vez la empresa
tenga un nivel de reconocimiento por parte de sus clientes.

Estas exposiciones pueden ser realizadas en los siguientes lugares:
e Centro de Convenciones Guayaquil: Gala Nacional de la
Moda.
e Guayaquil Fashion Week
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Gréfico 2.15 Fashion Week

Fuente: Agencia CN Modelos

2.4 ANALISIS FODA

Por medio de este analisis se podra determinar las ventajas competitivas
de la empresa y su estrategia genérica que mas le convenga emplear en
funcién de las caracteristicas propias y de las del mercado en que se mueve
[18].

2.4.1 Fortalezas

e Concepto diferente y exclusivo.
e Costos mas bajos que la competencia.
e Hasta el momento no hay empresas que brinden este tipo de servicio.

e La alta calidad y el disefio de las prendas de vestir.

2.4.2 Oportunidad

e Guayaquil es el punto clave para el comercio ecuatoriano.

e El progreso de la ciudad que ha dado fuentes de trabajo a los
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guayaquileios lo cual ha aumentado su riqueza y poder adquisitivo.

e Bajo nivel de competitividad en el sector textil.

2.4.3 Debilidades

e Una sola sucursal

e Bajas Barreras de entrada debido a que cualquier persona puede
montar una empresa similar a esta debido a que el capital necesario
para poder implementarla no es muy elevado.

e No confecciona productos complementarios (zapatos, -carteras,
binchas).

e Disefiadores no tienen prestigio localmente.

2.4.4 Amenazas

e La grave crisis mundial que ocurre actualmente.

¢ Problemas actuales que atraviesa el pais en los sectores econémicos,
politicos y sociales.

e Problemas en el sector textil como la baja productividad del trabajo,
escasez de materia prima.

e Aranceles y trabas a bienes de consumol[19].
2.5 Analisis de la Oferta

Se logré mediante la recopilacion de las fuentes especialmente primarias
las cuales se obtuvieron por medio de contacto directo con los disefiadores
del medio, en la cual se determind que no existe un negocio establecido en

el Ecuador que brinde el servicio de disefio de ropa confeccionada por

disefiadores independientes argentinos [20].

Sin embargo, se conoce que existen disefladores nacionales o
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internacionales que tienen gran trayectoria en el pais y que actualmente
brindan el servicio de disefio de ropa pero la diferencia radica en que estos
disefios tienen precios elevados debido a que las prendas de vestir
confeccionadas son mas elegantes y sofisticadas lo cual se debe a que la
mayoria de prendas de vestir son vestidos lujosos disefiados para un grupo
de personas como famosos, modelos y candidatas a reinados mas no para
el publico en general el cual es el enfoque del negocio, siendo esta la razon

por la cual estas prendas tienen un precio mas elevado [21].

2.5.1 Numero de Productores

En el Ecuador, actualmente existen 35 disefadores ecuatorianos pero
todos ellos son independientes y sus trajes confeccionados son en su

mayoria elegantes y costosos. Entre los mas reconocidos se tiene:

% Evelyn Vasquez, Diego Pefa (Cuenca).

% Zulay Toala (Manabi).

% Ma. José Jurado (Ambato).

% Cristina Munoz, Fadua Auokar, Gabriela Cadena, Fabrizio Célleri, Luis
Tippan, Tatiana Torres (Guayaquil).

% Marisol Henriquez, Robert Flores (Republica Dominicana).

% Felipe Toledo (Chile).

% Danny de la Venta (Ecuador-Canada).

% Javier Saiach de Jeans Markers (Argentina).

% Adolfo Dominguez (Espafiol).

En la ciudad de Guayaquil existe una tienda de ropa exclusiva llamada
Voggie, la cual esta conformada por nueve disefiadores como Patricia Klein,
Fabricio Célleri, Teresa Valencia, Eliseth Verduga, lle Miranda, Verdnica
Pallares, Eduardo Villamar, Gia Baquerizo y Andrea Giler [21].

158



Ademas, se conoce que esta tienda de ropa tiene poco tiempo de apertura
en el mercado y su ropa es disefiada para publico de todas las edades y de

varios precios, desde $ 55 hasta $ 300.

2.5.2 Localizacién

La tienda de ropa exclusiva llamada Voggie la cual esta conformada por

nueve disefadores se encuentra ubicada en el C.C. Plaza Ceibos Shopping.

Adolfo Dominguez es un disefiador espafol que hace poco tiempo abriod
su tienda de ropa en el centro comercial San Marino la cual cuenta con ropa
no solo para adultos, sino también para nifios y ademas ofrece accesorios
de venta. El modisto busca que sus locales traduzcan la personalidad de sus
colecciones, que ofrezcan comodidad al cliente y que la tienda de Ecuador

posea la misma cultura que sus otras tiendas ubicadas en otros paises [22].

Mientras que los disefiadores tanto nacionales como internacionales que
radican en la ciudad de Guayaquil ellos se encuentran ubicados en lugares

dispersos debido a que son independientes.

2.5.3 Calidad y precio de los productos

Las empresas cuentan con su propio departamento de confeccidén y
ademas se conoce que las prendas confeccionadas son elegantes, con
accesorios de lujo lo cual se refleja en los altos precios en que los
disefiadores venden sus confecciones, ademas los materiales tienen una

buena calidad.
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En la tienda de ropa Voggie se puede encontrar ropa desde $ 55 hasta

$300. Mientas que en la tienda de disefio de Adolfo Dominguez los pecios
van desde los $100 hasta los $700. [22].

3.- Conclusiones del Estudio de Mercado

El target del servicio brindado sera las mujeres de entre 21 a 50 afos
de edad el cual es el rango que posee un presupuesto anual para la
compra de ropa que las ubica entre la clase media-alta y alta, ademas
se conoce que estan dispuestas a recurrir a los servicios de la tienda
de disefio debido a que tienen un gran porcentaje de aceptacion por

el producto y el poder adquisitivo para comprarlo.

La plaza del negocio se localizara en el sector norte, centro comercial
La Piazza Samborondon, la cual ha sido escogida por motivos de
cercania a los clientes y seguridad debido a que los futuros clientes

de este servicio viven en su mayoria en el sector norte (67.83%).

El precio de los disefios confeccionados se encuentra basado en la
estrategia de precios del mercado y varian de acuerdo al tipo de
vestimenta que se confeccione. El precio de las prendas deportivas es
de $32.50 - 42.50, Casual de $42.50-$62.50, Semi-formal $47.50-
$62.50, Formal $47.50-$67.50, De Gala $210, y Cocktail $150.

El negocio no cuenta con competencia directa debido a que los
disefiadores de Guayaquil en su mayoria son independientes y se
dedican a la confeccion de trajes elegantes y con precios elevados.
Ademas que este tipo de disefiadores son mas selectivos con sus

clientes.
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CAPITULO Il

ESTUDIO FINANCIERO

Una vez realizado el estudio técnico en el que se ha determinado la inversién en
obra fisica, en equipos y maquinaria, asi como el calendario de reemplazo de los
activos fijos; es el momento de demostrar si el presente proyecto es
econdmicamente factible. Para ello, se mostrara el comportamiento proyectado de
variables como: El volumen de ventas de las prendas de vestir disefiadas, el coste
de produccién, los gastos administrativos, de publicidad y financieros; con esta

informacion se descontaran los flujos de cada periodo usando una tasa de
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descuento (TMAR), para obtener la tasa de retorno del proyecto (TIR) y el valor

INVERSION INICIAL

actual neto (VAN) y de esa forma determinar la factibilidad econdmica del mismo.

3.1 INVERSION INICIAL

El gasto de inversién inicial, incluye todo el flujo de recursos orientados a la
compra de equipos, maquinarias, muebles, gastos de pre-operacion, gastos
iniciales de publicidad, de adecuacién y demas que permiten la “puesta en marcha”

del proyecto [23], distribuido asi:

Tabla 3.1. Inversién Inicial.
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| RUBROS UsbD $ |

Muebles de oficina

Escritorios

Muebles

Sillas

Mesas para maquinas

Equipos de Computo

Computadora

Impresora

Equipos de Oficina

Teléfono

Calculadora

Aire Acondicionado

Maquinaria 32,618.00

Maquina de coser overlocks $ 7,500.00

Maquinas de coser de recta $ 10,800.00

Maquina botonadora $ 1,600.00

Maquina cortadora recta $ 1,600.00

Maquina cortadora redonda 1,974.00

Maquina Interlock 1,336.00

Maquina para colocar broches 3,890.00

Maquina de coser Zigzag 3,250.00

Maquinas collareta y gabeadora 668.00

TOTAL ACTIVO FIJO 52,188.00
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Diferidos

70,000.00

Gastos de pre-operacion

5,000.00

Gastos iniciales de publicidad

55,000.00

Gastos de adecuacion

10,000.00

Capital de Operacion

4,228.39

INVERSION INICIAL

Elaborada por las autoras

126,416.39

Recuérdese que, las descripciones de cada uno de los activos fijos mostrados en el

cuadro ya fueron expuestas en el estudio técnico analizado en el primer capitulo del

proyecto.

3.2 COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de produccion por lo general generan un ingreso en el futuro al ser

transformados y vendidos como producto terminado [24].

En esta seccion se especifican los costes de materiales directos, coste de material

indirecto, coste de mano de obra directa y los costes fijos de produccion.
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El coste de materiales directos incluye la materia prima que se requiere para el
proceso de confeccion de las prendas de vestir, la cual esta conformada por la tela
y otros materiales como hilo, cinta, cierre y botones. El costo de materia prima varia
de acuerdo a la prenda de vestir confeccionada debido a que cada una usa un
diferente tipo de tela. Es asi, que el costo de materia prima varia desde $5,87 a
$50,11.

Tabla 3.2. Coste Materia Prima por Unidad

| MATERIA PRIMA POR UNIDAD |

PRENDAS DE VESTIR COSTE ($)

DEPORTIVA

CASUAL

FORMAL

SEMI-FORMAL

DE GALA

COCKTAIL

Elaborada por las autoras

El coste de materiales indirectos incluye los imprevistos, debido a que el proceso
de confeccién de las prendas de vestir no depende directamente de estos
materiales, los cuales estan conformados por piedras, chaquiras, arandeles, cintas,
y demas accesorios utilizados para decorar la prenda de vestir. Para este coste se
ha considerado un 10% del valor de la materia prima utilizada para la confeccion de

cada tipo de prenda de vestir.

Tabla 3.3. Coste Imprevistos por unidad.

IMPREVISTOS POR UNIDAD
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PRENDAS DE VESTIR

COSTE ($)

DEPORTIVA

0.59

CASUAL

0.60

FORMAL

0.71

SEMI-FORMAL

0.64

DE GALA

5.01

COCKTAIL

3.73

Elaborado por las autoras

El coste de mano de obra directa se refiere al salario que recibe cada trabajador

que esta involucrado en el proceso de confeccion, tales como: Los disefiadores

encargados del disefio, seleccion de materia prima, inspeccion, prueba, entrega y

post-venta, los patronadores encargados del patronaje y corte del la tela; y

finalmente los operarios encargados de la confeccion, acabados y ajustes. En el

ANEXO 3.1 se especifican los desembolsos de dinero para el proyecto por concepto

de salarios [24].

Tabla 3.4 Coste Mano de Obra Directa por unidad.

MANO DE OBRA DIRECTA POR UNIDAD

PRENDAS DE VESTIR

COSTO ($)

DEPORTIVA

25.63

CASUAL

25.63

FORMAL

25.63

SEMI-FORMAL

25.63

DE GALA

25.63

COCKTAIL

25.63
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Elaborada por las autoras

3.3 GASTOS

Se entiende por gasto al sacrificio econémico para la adquisicién de un bien o
servicio, derivado de la operacidén normal de la organizacion, y que no se espera

que pueda generar ingresos en el futuro [25].

Dentro de este componente del flujo de caja se encuentran: Los gastos de

administrativos, de publicidad y financieros.

Los gastos administrativos hacen referencia al pago del salario al gerente de
tienda quien es el encargado del desempefio de la empresa. Ademas se encuentra
la asistente administrativa cuyas funciones se encuentran descritas en el estudio
técnico. También se considera los gastos de servicios basicos como agua, luz,
teléfono, arriendo e internet. Con respecto al gasto de arrendamiento, este se limita
al pago de un alquiler de $1200 mensuales por el uso de las instalaciones del

centro comercial Piazza en Samborondoén.

Tabla 3.5 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL

Gerente de Tienda S 1,821.42 21,857.00

Asistente Administrativa S 496.10 5,953.20

Agua S 50.00 600.00
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Luz

S 250.00

3,000.00

Teléfono

S 45.00

540.00

Arriendo

S 1,200.00

14,400.00

Internet

S 60.00

720.00

Gastos operativos varios

S 50.00

600.00

TOTAL GASTOS

$ 3,972.52

Elaborada por las autoras

47,670.20

Por otro lado, el gasto en publicidad, se refiere a las salidas de efectivo en

anuncios publicitarios en revistas de circulacion a nivel nacional, ademas se incluye

en este rubro el costo de los afiches para promocionar la tienda de disefio en las

instalaciones del centro comercial donde esta ubicado el negocio como también el

gasto incurrido en las presentaciones en los diferentes desfiles de moda donde se

participara. Véase el detalle por cada tipo de gasto en el ANEXO 3.2AY3.2B.

Finalmente los gastos financieros se limitan al interés pagado por el préstamo en

un periodo de 5 afios, a una tasa de interés del 8,75% segun la Corporacién

Financiera Nacional. En la tabla 3.6 podra visualizar los desembolsos de dinero por

concepto de intereses pagados por el préstamo.

Tabla 3.6. Amortizacion.

0 0 0 0 63,208
1 16,145 5,531 10,614 10,614 52,594
2 16,145 4,602 11,543 22,157 41,051
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16,145 3,592 12,553 34,711 28,498
16,145 2,494 13,652 48,362 14,846
16,145 1,299 14,846 63,208 0

Elaborada por las autoras.

3.4 DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida de valor de las maquinarias,
equipos de oficina, equipos de computacidon y muebles de oficiha como
consecuencia de la utilizacion de los mismos. En el Ecuador se utiliza el método de
depreciacién en linea recta, a través del cual se calcula la depreciacion anual
dividiendo el coste inicial de cada activo fijo para el numero de afios de vida util.
Con estos datos se obtiene la depreciacion acumulada y el valor en libros, que
viene dado por la diferencia entre el costo inicial del activo fijo menos la

depreciacién acumulada [26].
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Tabla 3.7. Depreciacidn de Activos Fijos

DEPRECIACION ACTIVOS FIIOS
Coste Inicial Unit. | Coste Inicial Cantidad | Vida Util | Dep. Anual

Escritorio X 4 5 275.00 5 1,100.00 4 Bl 5 220,00
Mueblesx 4 g 50000 $  2,000.00 4 s| ¢ 400.00
Sillas x 15 5 121.67 5 730.00 6 3 5 146.00
Mesas para las maguinas x 9 5 150.00 5 1,350.00 g 5 § 270.00
Computadorax 2 g 1,00000| ¢  4,000.00 4 3| ¢ 1,333.33
Impresorax 2 5 80.00 5 160.00 2 3| 8 53.33
Teléfonox 3 5 60.00 5 180.00 3 3l 8 60.00
Calculadora x 2 5 25.00 5 50.00 2 3l s 16.67
Aire Acondicionado x4 g 2,500.00| § 10,000.00 4 10| $ 1,000.00
Maquina de coser overlocks 5 2,500.00 5 7,500.00 3 0] §  750.00
Maquinas de coser de recta 5 1,800.00 5 10,800.00 ] 10 5 1,080.00
Maquina botonadora 5 1,600.00 5 1,600.00 1 100 5 160.00
Maguina cortadora recta 5 400.00 5 800.00 2 0] 5 80.00
Maquina cortadora redonda 5 493.50 5 5987.00 2 0] § 58.70
Maquina Interlock 5 334.00 5 663.00 2 0] S 66.80
Maquina para colocar

broches 5 3,850.00 5  3,390.00 1 10 5 389,00
Maquina de coser Zigzag 5 812.50 5 1,625.00 2 10| 5 16250
Maguinas collareta y

gabeadora 5 663.00 5 663.00 1 0] S 66.80
Total Inversion Inicial Dep.

Activos 4§ 16,934.67 $  48108.00 Anual $ 6,353.13

Elaborada por las autoras.

Generalmente, el valor en libros es utilizado con fines meramente contables, pues

en la practica existen activos fijos, que pese a estar depreciados, pueden venderse

en el mercado de bienes usados, obteniendo una fuente adicional de ingresos para

el proyecto [26]. En el ANEXO 3.4 se presenta la tabla de beneficios por venta de los

activos fijos empleados en la operacién del proyecto.

3.5 CAPITAL DE TRABAJO
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Para calcular el monto de dinero con el cual se debe de contar para afrontar los
costos y gastos relacionados con la operatividad del proyecto, capital de trabajo, se
aplicé el método del déficit acumulado [27]. Para ello, se estimaron los ingresos
mensuales derivados de las ventas de las prendas de vestir disefiadas, donde las
ventas registran un comportamiento estable, a excepcion de los meses de enero y
diciembre que por ser el primer y el Ultimo mes del afo respectivamente presentan
diferentes porcentajes; por ejemplo las ventas en el mes de enero, representan el
3% de los ingresos anuales, debido a que por ser el primes mes del afio representa
un menor porcentaje de ingresos mensuales sobre ventas, mientras que en el mes
de diciembre las ventas representan un 30% de los ingresos anuales, por todas las
festividades que se suscitan en este mes del afio y que hace que las ventas en este
tipo de empresas aumenten. Para el resto de meses, los ingresos por ventas
registrados en cada uno de estos representan, en promedio, el 7% de las ventas
anuales. También se proyectaron los egresos mensuales durante el primer afio de

operacion.

En base a los ingresos y egresos mensuales calculados, se obtuvieron los saldos
de caja por mes y finalmente los saldos acumulados, escogiendo aquel en el cual
se registre el mayor déficit entre ingresos y egresos, como lo indica el cuadro
mostrado en el ANEXO 3.5

3.6 ESTRUCTURA DE FINANCIMIENTO
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Al poner en curso un proyecto rentable, este pasa por la selecciéon consecuente
de un financiamiento éptimo. Esto supone encontrar la mejor estructura de capital,
es decir, la reparticion de los recursos financieros de la empresa entre deuda y
fondos propios. Esta reparticion se considera 6ptima cuando ella permite maximizar

el valor de la firma o de minimizar sus costos [28].

En este caso, del capital requerido para implementar el proyecto, los accionistas
aportaran con el 50% del mismo, dado que dicho valor es considerado significativo,

asi:

Tabla 3.8. Estructura de Financiamiento

| MONTE $ Porcentaje |

CAPITAL PROPIO 63208.19643 50%

DEUDA 63208.19643 50%

TOTAL INVERSION INICIAL 126,416.39 100%

Elaborado por las autoras

Donde el monto requerido incluye el gasto de inversion inicial en maquinarias,
equipos, de pre-operacion y de adecuacién del negocio; asi como el capital de

trabajo requerido para garantizar la operatividad del proyecto.

3.7 PROYECCION DE INGRESOS

Para realizar la proyeccidon de las ventas es necesario conocer la demanda
de su mercado y la capacidad de su empresa: la demanda se pronostica,

mientras que las ventas se planean, se puede realizar dicha proyeccion en
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base a la tasa de crecimiento; se puede asumir que la tasa de crecimiento
continuara igual los siguientes afos por lo tanto tus ventas creceran en ese

mismo porcentaje [29].

Como se sabe, para estimar los ingresos anuales, se parti6 de una poblacion
objetivo de 251,601 individuos correspondiente al 20% de la poblacién mas rica de
Guayaquil; de la cual, segun datos proporcionados por la investigacion de mercado
realizada, el 13,76% es la frecuencia de recurrencia a las tiendas similares al
negocio, ademas que el 13,76% es la frecuencia de busqueda de los servicios de
un disenador, el 77,40% es el porcentaje de esta poblacion objetivo que pertenecen
a la clase media-alta y alta siendo la demanda anual del proyecto de 3,687.
Ademas, se proyectd un crecimiento promedio anual de las ventas por el producto
equivalente a la tasa promedio anual de crecimiento demografico en la ciudad de

Guayaquil, esto es 2,10%.

Ademas se estimaron las cantidades de ventas proyectadas para los proximos diez
afios en base a la cantidad demandada por cada tipo de ropa segun los resultados
de la encuesta, la cual fue proyectada para los siguientes afios segun la tasa de

crecimiento de las ventas.

Es asi que, multiplicando el precio de venta de cada tipo de prenda por la
cantidad demandada, y para realizar la proyeccion se tomo el porcentaje de la tasa
de natalidad menos la de mortalidad de la poblacién de la ciudad de Guayaquil [30],

se obtienen los ingresos por ventas, como se puede apreciar a continuacion:
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Tabla 3.9. Proyeccion de Ingresos.

VENTA DE PRODUCTOS

Tasa de crecimiento de

las ventas 2.10%
CANTIDADES DE VENTA PROYECTADAS

ANUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
DEPORTIVA 74 74 75 77 78 80 82 84 85 87 89
CASUAL 1364 1364 1393 1422 1452 1483 1514 1545 1578 1611 1645
FORMAL 885 885 903 922 942 962 982 1002 1023 1045 1067
SEMI-FORMAL | 553 553 565 577 589 601 614 627 640 653 667
DE GALA 295 295 301 307 314 321 327 334 341 348 356
COCKTAIL 516 516 527 538 549 561 573 585 597 610 622

3687

VALORES TOTALES DE VENTA

DEPORTIVA $ 2,673.18 $ 272932 | $ 278663 | $ 284515 | $ 290490 | $ 296590 | $ 302819 | $ 309178 | § 315671 | $ 3,223.00
CASUAL $ 68,894.30 $ 70,341.08 | $ 71,81824 | $ 7332643 | $ 7486628 | $ 7643847 | $ 7804368 | $ 79,682.60 | $ 81535593 | $ 83,064.41
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FORMAL $ 49,776.45 $ 50,821.76 | $ 51,889.02 | $§ 5297869 | $ 54,091.24 | $§ 5522715 | $ 56,386.93 $ 57,571.05 $ 58,780.04 $ 60,014.42
SEMI-FORMAL $ 32,492.96 $ 33,175.32 | $ 33,872.00 | $ 34,583.31 | $ 35309.56 | $ 36,051.06 | $ 36,808.13 $ 37,581.10 $ 38,370.31 $ 39,176.08
DE GALA $ 66,368.61 $ 67,762.35 | $ 69,185.36 | $ 70,638.25 | $ 7212165 | $ 73,636.21 $ 75,182.57 $ 76,761.40 $ 78,373.39 $ 80,019.23
COCKTAIL $ 77,430.04 $ 79,056.07 | $ 80,716.25 | $ 82,411.29 | $ 84,141.93 | $§ 85,908.91 $ 87,712.99 $ 89,554.97 $ 91,435.62 $ 93,355.77
VENTAS TOTALES $ 297,635.54 $303,885.89 | $310,267.49 | $316,783.11 | $323,435.56 | $330,227.70 | $ 337,162.49 $ 344,242.90 $ 351,472.00 $ 358,852.91

Elaborada por las autoras
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3.8 FLUJO DE CAJA

La proyeccién del flujo de efectivo constituye la herramienta clave para la evaluacién
de un proyecto, ya que permite el monitoreo de la cantidad de efectivo necesario para
cubrir los gastos anticipados. Al proyectar los ingresos y egresos, muestra los ingresos
y egresos anticipados de efectivo durante un periodo especifico. Esta proyeccion
permite al evaluador del proyecto comparar los ingresos y egresos actuales con los
proyectados, con la finalidad de asegurar la disponibilidad de fondos suficientes para

cubrir las necesidades del plan a desarrollar [31].

El principal objetivo de la elaboracion del estado de flujo de efectivo es identificar las
causas de las eventuales disminuciones o incrementos de efectivo durante el horizonte

de planeacién del proyecto.

Los ingresos operacionales provienen de las ventas de las prendas de vestir al

consumidor objetivo.

Dentro de los usos de efectivo generados por el proyecto, se incluyen los gastos en
las actividades de administracion del negocio y comercializacion del producto
representados en los gastos administrativos, de publicidad y financieros. También se
consideran los costos del proceso de confeccionamiento de las prendas de vestir, que
son considerados costes variables, estos ultimos son los costes de mano de obra

directa y de materiales directos e indirectos.

Los desembolsos descritos anteriormente se refieren a los egresos operacionales,
asi como a gastos no desembolsables, como la depreciacion de los activos fijos
utilizados en el proyecto, considerados para efectos de “Escudo Fiscal’, como se

refleja en el siguiente cuadro:
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FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10
$ S S S S S S S S $
INGRESOS 297,635.54 303,885.89 310,267.49 316,783.11 323,435.56 330,227.70 337,162.49 344,242.90 351,472.00 358,852.91
S S S S $
VALOR SALVAMENTO 217.00 261.50 217.00 217.00 2,382.40
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
COSTOS DE PRODUCCION (137,445.83) (140,332.19) (143,279.17) (146,288.03) (149,360.08) (152,496.64) (155,699.07) (158,968.75) (162,307.10) (165,715.54)
$ S S S S S S S S $
GASTOS ADMINISTRATIVOS (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20) (47,670.20)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
GASTOS PUBLICIDAD (55,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00) (25,000.00)
S S S S S
GASTOS FINANCIEROS (5,530.72) (4,601.96) (3,591.94) (2,493.54) (1,299.03)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
DEPRECIACION (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13) (6,353.13)
S S S S S S S S S $
UTILIDAD ANTES IMPUESTO 45,635.66 79,928.40 84,590.05 88,978.21 94,014.62 98,924.73 102,440.08 106,250.81 110,358.57 116,496.43
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IMPUESTO A TRABAJADORES 15% 6,845.35 11,989.26 12,688.51 13,346.73 14,102.19 14,838.71 15,366.01 15,937.62 16,553.79 17,474.47
UTILIDAD DESPUES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
APOTACIONES 38,790.31 67,939.14 71,901.55 75,631.48 79,912.42 84,086.02 87,074.07 90,313.19 93,804.79 99,021.97
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IMPUESTO A LA RENTA 25% 9,697.58 16,984.79 17,975.39 18,907.87 19,978.11 21,021.51 21,768.52 22,578.30 23,451.20 24,755.49
$ S S S S S S S S $
UTILIDAD NETA 29,092.74 50,954.36 53,926.16 56,723.61 59,934.32 63,064.52 65,305.55 67,734.89 70,353.59 74,266.48
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
DEPRECIACION 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13 6,353.13
$
INVERSION INICIAL (126,416.39)
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TMAR

TIR

VAN

47.25%

Tabla 3.10.Flujo de Caja

INVERSION REEMPLAZO DE $ $ $ $ $
ACTIVOS (3,430.00) (5,180.00) (3,430.00) (3,430.00) (33,358.00)

$
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO | (4,228.39)

$
PRESTAMO 63,208.20

$ $ $ $ $

AMORTIZACION DE LA DEUDA (10,614.36) (11,543.12) (12,553.14) (13,651.54) (14,846.05)
VALOR EN LIBROS ACTIVOS S 2,926.67
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Ademas, se incluyen los beneficios adicionales que obtiene el proyecto, como

consecuencia de la venta de los activos fijos depreciados a su valor de desecho.

Los ingresos y desembolsos descritos brevemente, se pueden revisar con mayor
detalle en el ANEXO 3.4

3.9 TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversién, esta
definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto
(VAN o VPN) es igual a cero. EI VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja
anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un indicador de la

rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. Para
ello, la TIR se compara con una tasa minima, el coste de oportunidad de la inversion
(si la inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR
sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto -
expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso

contrario, se rechaza [32].

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN) del
proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que representa la
rentabilidad minima exigida por parte de inversor al proyecto, en base al riesgo en el

cual se incurre al invertir en el mismo. Para ello es utilizara la siguiente ecuacion:

r, =1, +,B(rm—rf)+rfEcm
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Donde:
I’e : Rentabilidad exigida del capital propio
I"f : Tasa libre de riesgo

¥, - Tasa de rentabilidad del mercado

rf Ecua. : Riesgo pais del Ecuador

Dado que el CAPM es aplicable para mercados de capitales perfectos, como el caso

de Estados Unidos, es necesario agregar el riesgo pais del Ecuador, para obtener una

tasa de retorno “7, ” acorde al nivel de riesgo existente.

Detallando mas la férmula del CAPM, se puede decir que, la tasa libre de riesgo
viene representada por la tasa de retorno de los bonos del tesoro de los Estados
Unidos (T-BONDS), mientras que la tasa de rentabilidad del mercado se deriva de la
variacion del precio del indice S&P 500, finalmente el beta representa el riesgo del

sector manufacturero en Colombia [33].

Reemplazando los datos:
rF = 2,850/0
Fn =6.9%

£ =119

181



¥t Ecua = 3958 ptos. Base 12/01/09 [34]

Se obtiene:

r, =2.85%+1.19(6,9% —2.85%)+39,58%

=7, =47,25%

El valor de CAPM es del 47,25%, que corresponderia a la TMAR del proyecto, este
porcentaje es alto ya que el riesgo pais en el que se encuentra el Ecuador es
extremadamente alto por las inestabilidades que afronta nuestro pais en estos
tiempos, en la mayoria de los proyectos no se podria considerar esta tasa, sino buscar
un método de contingencia para poder hacer factible el proyecto, pero en el caso de

este proyecto podemos considerar esta tasa por dos razones:

1. La rentabilidad que espera una industria similar a la de los servicios que se
ofrecera es superior a la TMAR calculada, siendo esta de un 48%, en este caso
se utilizé la rentabilidad que la Asociacién de Disefiadores Ecuatorianos espera
obtener al implementar una nueva propuesta [35], aun asi esta cifra es
conservadora ya que conceptos de disefios tienen una ganancia elevada,
debido a que el costo de la materia prima no es tal elevado comparado con los
valores que se cobra por la creacién de un disefio exclusivo.

2. Como se muestra en el los siguientes calculos la Tasa Interna de Retorno es

mayor a la TMAR, es decir es factible utilizar la tasa antes mencionada.

Con la tasa de descuento calculada, se procede a calcular la tasa de retorno ofrecida
por el proyecto (TIR), considerando los flujos de efectivo durante los 10 anos de vida

del proyecto, se obtuvieron los siguientes resultados:

TIR =59%
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VAN = § 13,244.26

Como se puede apreciar, la tasa interna de retorno es mayor que la tasa de
rentabilidad exigida por el inversionista, mientras que el valor actual neto de los flujos
descontados es mayor a cero; estos dos indicadores demuestran que el proyecto es
econdmicamente factible. Por ultimo, como se puede apreciar en el ANEXO 3.6,

durante el transcurso del quinto afo, se recupera en su totalidad la inversion realizada.

3.10 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Es importante conocer cual seria el impacto de eventuales cambios en variables de

interés, como cantidad demandada, precio y costos variables, sobre el proyecto; para

ello se lleva acabo un analisis de
sensibilidad, mediante el cual
se puede determinar que tan
sensible es el valor actual neto (VAN)
del proyecto ante posibles cambios
en las variables ya mencionadas.

Una forma de realizar un analisis de sensibilidad es mediante el establecimiento de
tres posibles escenarios: Optimista, moderado y pesimista. Sin embargo, en la practica
pueden existir cientos o miles de escenarios; por ello se ha decidido utilizar el proceso

de simulacién de Montecarlo a través del conocido software “Cristal Ball” [36].

Tabla 3.11 Variables de Entrada Sensibilidad Precio.
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Precio Deportiva
Precio Casual
Precio Formal
Precio Semi-formal
Precio de Gala

Precio Cocktail

Elaborada por las autoras

Sin bien es cierto existen varias variables de interés que afectan al proyecto, se ha

decidido considerar a las siguientes variables como “variables de entrada”.

Tabla 3.12. Variables de Entrada Sensibilidad Cantidad Demandada

Valores
Variables de Entrada Iniciales

Demanda Deportiva

Demanda Casual

Demanda Formal

Demanda Semi-formal
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Elaborada por las autoras

Tabla 3.13 Variables de Entrada Sensibilidad Costo Variable

Valores
Variables de Entrada Iniciales

CV Deportiva

CV Casual

CV Formal

CV Semi-formal

CV de Gala

CV Cocktail

CV otros materiales

Imprevistos

Disefiadores

Patronadores

Operarios

Elaborada por las autoras

Dado que, al ser un proyecto nuevo, no se cuenta con informacién histérica que
permita determinar el tipo de distribucion estadistica de las variables de entrada, en

algunos casos sera necesario establecer ciertos supuestos sobre su comportamiento.

Cantidad Demandada Casual:

Tabla 3.14 Supuestos Demanda Casual.

Supuestos

Distribucion Normal
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Media

1364

Desviacion Standard

136

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Cantidad Demandada Cocktail:

Tabla 3.15 Supuestos Demanda Cocktail.

Supuestos
Distribucion Normal
Media 516
Desviacion Standard 52

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Cantidad Demandada Deportiva:

Tabla 3.16 Supuestos Demanda Deportiva.

Supuestos
Distribucion Normal
Media 74
Desviacién Standard 7

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Cantidad Demandada Formal:
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Tabla 3.17 Supuestos Demanda Formal

Supuestos
Distribucion Normal
Media 885
Desviacién Standard 88

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Cantidad Demandada Gala:

Tabla 3.18 Supuestos Demanda Gala

Supuestos
Distribucion Normal
Media 295
Desviacién Standard 29

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Cantidad Demandada Semi-formal:

Tabla 3.19 Supuestos Demanda Gala

Supuestos
Distribucion Normal
Media 553
Desviacion Standard 55
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Rango

-Infinito a +Infinito

Precio Casual:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.20 Supuestos Precio Casual

Supuestos

Distribucion

Uniforme

Valor Minimo

45,45

Valor Maximo

55,55

Precio Cocktail:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.21 Supuestos Precio Cocktail

Supuestos

Distribucion Uniforme
Valor Minimo 135, 00
Valor Maximo 165,00

Precio de Gala:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.22 Supuestos Precio de Gala

Supuestos
Distribucion Uniforme
Valor Minimo 202.50
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Valor Maximo

247,50

Precio Deportiva:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.23 Supuestos Precio Deportiva

Supuestos

Distribucion Uniforme
Valor Minimo 36,63
Valor Maximo 39,88

Precio Formal:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.24 Supuestos Precio Formal

Supuestos

Distribucion Uniforme
Valor Minimo 50,63
Valor Maximo 61,88

Precio Semi-Formal:

Elaborada por las autoras

Tabla 3.25 Supuestos Precio Semi-formal
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Supuestos

Distribucion Uniforme
Valor Minimo 52,88
Valor Maximo 64,63

Elaborada por las autoras

Costo Variable Casual:

Tabla 3.26 Supuestos Costo Variable Casual

Supuestos
Distribucion Normal
Media 4,52
Desviaciéon Standard 0,45

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Costo Variable Cocktail:

Tabla 3.27 Supuestos Costo Variable Cocktail

Supuestos
Distribucion Normal
Media 18,60
Desviacién Standard 1,86

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Costo Variable de Gala:

Tabla 3.28 Supuestos Costo Variable de Gala.
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Supuestos

Distribucion Normal
Media 20,00
Desviacion Standard 2,00

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Costo Variable Deportiva:

Tabla 3.29 Supuestos Costo Variable Deportiva.

Supuestos
Distribucion Normal
Media 4,19
Desviacion Standard 0,42

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Costo Variable Formal:

Tabla 3.30 Supuestos Costo Variable Formal

Supuestos
Distribucion Normal
Media 4,88
Desviacién Standard 0,49

Rango

-Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras
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Costo Variable Semi-Formal:

Tabla 3.31 Supuestos Costo Variable Semi-formal

Supuestos
Distribucion Normal
Media 4,34
Desviacion Standard 0,43
Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Coto Variable otros Materiales:

Tabla 3.32 Supuestos Costo Variable Otros Materiales

Supuestos
Distribucion Normal
Media 0,11
Desviacion Standard 0,01
Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras
Costo Variable Disefadores:

Tabla 3.33 Supuestos Costo Variable Disefiadores

Supuestos
Distribucion Normal
Media 2000
Desviacién Standard 200
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Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras
Costo Variable Operarios:

Tabla 3.34 Supuestos Costo Variable Operarios

Supuestos
Distribucion Normal
Media 300
Desviacion Standard 30
Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Costo Variable Patronadores:

Tabla 3.35 Supuestos Costo Variable Patronadores

Supuestos
Distribucion Normal
Media 350
Desviacion Standard 35
Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Imprevistos:

Tabla 3.36 Supuestos Costo Variable Imprevistos

Supuestos

Distribucion Normal
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Media 0.1

Desviacion Standard 0,01

Rango -Infinito a +Infinito

Elaborada por las autoras

Es asi que, al realizar 10,000 corridas, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Gréfico 3.1. Sensibilidad VNA
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Elaborado por las autoras

El maximo valor que puede llegar a tener el VAN es de $71.967,96 mientras que el
minimo valor que puede llegar a obtener el VAN es de $36037,32 lo cual indica los
valores en el presente que el inversionista del proyecto puede llegar a obtener si

decidiera descontar los flujos del proyecto.

Para la determinacion de la factibilidad del proyecto se plantearon lo siguientes

escenarios:
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En el caso del VAN, para este proyecto existe una probabilidad del 84.64% de que
el VAN sea mayor a cero; asi:

Gréfico 3.2. Sensibilidad VNA
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Elaborado por las autoras

Mientras que, existe una probabilidad del 15.36% de que el VAN sea menor que $ 0;

asi:

Gréfico 3.3. Sensibilidad VNA
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Elaborado por las autoras

Dentro de un escenario conservador, la probabilidad del 55.17% de que el VAN este
entre $ 0 y $20.000; asi:

Gréfico 3.4. Sensibilidad VNA
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Elaborado por las autoras

Ademas existe una probabilidad del 84.64% que la TIR sea mayor al 47% es decir

que el proyecto sea considerado rentable; asi:

Gréfico 3.5. Sensibilidad TIR

10,000 Trials Freguency Yiew 5,935 Displayed
TIR
0.05 500
0.04 400
> T
= 0.03 300 @
o s
[ (=
0 @
o =
i 002 200 @
0.01 - 100
0.00 : , , 0
30% 40% B0% &0% 7% 80% 80%
b Certainty: 9464 % 4 infinity

Elaborado por las autoras

Mientras que existe la probabilidad del 15.36% de que la TIR sea menor al 47%, es

decir que el proyecto no sea considerado rentable.; asi:

Gréfico 3.6. Sensibilidad TIR
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Elaborado por las autoras

Finalmente, existe la probabilidad del 39.46% que la TIR este entre el 47% y %60;

asi:
Gréfico 3.7. Sensibilidad TIR
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Elaborado por las autoras

En el analisis de sensibilidad se puede apreciar los valores que afectan de manera
positiva y negativa al VAN y la TIR, por lo cual se han analizado las variables como el
Precio, Costos Variables y Cantidad Demandada de cada tipo de prenda; se ha

concluido lo siguiente:

Las variables que mas afectan de manera positiva al VAN son la Demanda Cocktail
en un 31,3%, Precio Cocktail en un 11.5%, Precio Casual en un 9,7%, Precio de Gala
en un 7,8%; es decir que si se desea elevar el VAN en un gran porcentaje es
necesario aumentar la demanda de los clientes que compran prendas de ropa tipo
Cocktail el cual representa ser el factor que en mayor porcentaje influye en los
resultados del VAN. Seguidamente se encuentran las otras variables que segun el
porcentaje de sensibilidad deberian ser tomadas en cuenta si se desea incrementar

los valores del VAN.

Las variable que mas afecta de manera negativa al VAN son los Costos Variables
de los Diseadores en un 14.9%, lo cual representa un gran porcentaje de sensibilidad
ante las demas variables analizadas, es decir que para aumentar el valor del VAN del
fujo se debera considerar reducir el costo en que se incurre en los disefadores. Ver
Anexo 3.10

Iguales resultados se pueden obtener en el calculo de la sensibilidad de la TIR. Ver
Anexo 3.7y 3.8

Por lo tanto, frente a varios escenarios, reflejados en 10,000 corridas en este analisis
de sensibilidad, el proyecto es econdmicamente factible aunque la implementacion del
proyecto deberia realizarse bajo un seguimiento estricto del comportamiento de estas
variables, con el fin de controlar y corregir los distintos efectos que pudieran causar las

variaciones de las mismas, asegurando el buen funcionamiento del proyecto.
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CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

Se requiere un financiamiento del 50% del rubro de la inversion inicial
necesaria para emprender el negocio, el mismo que contara con el 50% de las
aportaciones de los socios. El préstamo se lo realizara a una tasa de interés
del 8,57% segun la Corporacion Financiera Nacional.

Los costos de la materia prima varian de acuerdo a la prenda de vestir
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confeccionada debido a que cada una de estas usa diferente tipos de tela para
su confeccion siendo el rango de materia prima empleado por prenda de $5,87
a$50,11.

Mediante el método de depreciacion en linea recta podra obtener la
depreciacién acumulada y por ende el valor en libros de los activos fijos de la
empresa.

Para determinar el monto del capital de trabajo con el que se debe contar se
aplicé el método del déficit acumulado; de esta manera se podra afrontar los
costos y gastos relacionados con la operatividad del proyecto.

El nivel de ventas anual se ha proyectado utilizando una tasa de crecimiento
equivalente a la tasa promedio anual demografica la cual es del 2,10%.
Mediante el método del CAPM se determiné que la tasa TMAR es del 47,25%
siendo el rendimiento esperado por los inversionistas. Y descontando los flujos
con esta tasa se pudo obtener el valor de la TIR la cual es del 59% y un VAN
de $13.244,26.

CONCLUSIONES GENERALES

El estudio de la demanda demuestra una de las grandes ventajas para la
importacion de disefiadores independientes a la cuidad de Guayaquil, debido a

que tiene una gran aceptacion segun el estudio de mercado un significativo
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95% de las personas entrevistadas estan dispuestas a cambiar sus tiendas por
nuestros servicios.

En el medio no hay empresa con una propuesta similar a la planteada, que
brinde tanto asesoramiento de imagen como exclusividad, por tanto esto
permitira obtener una gran ventaja competitiva, dando paso a tener un buen
posicionamiento y una buena proyeccién tanto comercial como financiera.

Para poder satisfacer nuestra demanda, segun el estudio técnico, se debera
contratar 2 disenadores, 2 patronistas y 2 operarias.

Los indicadores obtenidos mediante el analisis financieros son: el VAN de
$13,244.26, y una TIR del 59% a una TMAR del 47.25%, se puede concluir
que segun estos datos estimado el proyecto es viable para implementar.

La probabilidad de que la TIR sea mayor a la TMAR es del 84,64%, lo cual
determina la factibilidad del proyecto pero sin embargo existen variables como
la Cantidad Demandada de Cocktail, el precio Cocktail, y Gala, que deberian
ser analizadas y tener un seguimiento con el fin de controlar y corregir los
distintos efectos que pudieran causar las variaciones de las mismas,
asegurando el buen funcionamiento del proyecto.

Los resultados obtenidos serian mucho mas rentables, si no se encontrara el
Ecuador con un riesgo pais tan elevado.

El lugar de ubicacion del proyecto es un factor principal considerando el target
al que se enfoca el proyecto, por eso se considera que el mejor local es en el
CC. La Piazza que se ubica via Samborondon, para asi tener mas cercania

con los clientes a mas de brindarles seguridad.

RECOMENDACIONES

Es factible realizar esta propuesta de negocio, ya que la rentabilidad del
proyecto obtenida con un VAN positivo, y una TIR del 59% que es mayor a la
Tasa de Descuento aun considerado dentro de esta tasa el riesgo pais que
tenemos en el momento, se recomienda la implementacién de este proyecto,

bajo los parametros establecidos en el mismo.

Al tratar de implementar una empresa nueva en el mercado con un concepto

diferente, que en este caso seria la calidad de servicios de los disefadores
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independientes argentinos, es necesario tener una buena relacion con los
clientes, hacer un proceso post-venta para poder ratificar la satisfaccion del
cliente, y asi poder lograr la fidelidad a la marca, ya que en este como en todo

proyecto son el pilar clave para el éxito requerido.

Se considera la contratacion de disefiadores que ya tengan prestigio en el
medio de los disefiadores independientes argentinos, para poder poner
referencia sobre sus trabajos y asi los clientes puedan confiar mas

rapidamente en la empresa.

La inversiéon en publicidad es muy importante en este tipo de negocios, se
recomienda invertir considerablemente en diferentes medios, para asi poder

posesionar tanto el concepto de la empresa como el nombre de esta.

Disefnar una pagina Web que permita tener una mayor dinamica de
comercializacion en los servicios que ofrece, y a la vez muestre disefios ya
elaborados, para que de esta manera los clientes puedan saber mas sobre los
servicios que se ofrecera, puedan contactarse con nosotros, a la vez que
puedan escribir sus comentarios y sugerencias, para poder tener una mejora

constante.

Realizar estudios de sondeos de mercados que permitan contar con

proveedores que materia prima e insumos mas econémicos.

Tal y como se ha disefiado, la inversidn y comercializacion del proyecto, es
rentable, sin embargo hay que tener presente que el mercado al que se quiere
penetrar es muy competitivo, por tanto el costo de actualizacion es alto, lo que
se debera considerar al momento de planificar algin método en el cual los
disefiadores estén al tanto de la actualizacidn de la moda, quizas asistiendo a

ferias o desfiles internacionales de moda.
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ANEXO 2.1
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Poblacion por sexo, tasa de crecimiento

en relacion con Guayas y la Ciudad de Guayaquil®

Localida CTA Hombre . IM(H/M)*10 Provincia/Canté
Total o % Mujeres % ;
() S n

3.309.03 5 1.648.39 49, 1.660.63 50,

Guayas
8 8 6 2

2.039.78 1.040.59
Guayaquil 5 2,4 999.191 49 51

Fuente: (INEC 2001).
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PROYECCION POBLACION DE MUJERES EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ANO 2009

ANEXO 2.2

2001

2002

2003

2004

2005

2006

2007

2008

1040598.0

10855724

10811461

1117333.6

1144149.6

1171609.2

11997278

1228521.3
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ANEXO 2.3

ENCUESTA PILOTO PARA CONOCER LA ACEPTACION DE UNA TIENDA DE DISENOS DE ROPA PARA MUJERES EN LA CUIDAD DE
GUAYAQUIL.

1. ¢Le gustaria que sus prendas de vestir sean exclusivas confeccionadas de acuerdo a sus gustos y a su medida?

** Si responde no fin de la encuesta.

2. Seleccione a cual de estos lugares acude al momento de comprar su vestimenta. (Una sola
Nine West Baisano opcioén).
MNG De Prati
Tennis Casa Tosi
Chevignon Optimoda
Taty's Bahia
Otras.....coooevviveniiiin,

3. ¢Qué presupuesto usted dispone para la compra anual de su ropa?

100 — 200

201 -300
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301 — 400

4. ;Usted cambiaria sus tiendas de vestir
brinde un servicio personalizado con ropa
preferencias?

* Si marco no, fin de encuesta

401 -500

500 +

5. ¢Qué tipo de vestimenta le gustaria que le confeccionen?

Deportiva

Casual

Formal

preferidas por una tienda que

de

Semi-Formal

De Gala

Cocktail

acuerdo

a

sus

gustos

le
y
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Preguntai

FRECUENCIA

30

0
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Pregunta 2

ESI
= NO

FRECUENCIA

NINE WEST

MNG

TENNIS

CHEVIGNON

TATY'S

147



CASA TOSI 3
OPTIMODA 2
BAHIA 2
OTROS 2
TOTAL 30 100%

FRECUENCIA

H NINE WEST

B MNG

m TENNIS

m CHEVIGNO

N
B TATY'S

mBAISANO

u DE PRATI

ECASATOSI
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Pregunta 3

FRECUENCIA

1100 - 200
m201-300
1301 - 400
12401 - 500
501 +
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Pregunta 4

FRECUENCIA

29
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Pregunta 5

B FRECUENCI
A

%

FRECUENCIA %
DEPORTIVA 6 10%
CASUAL 17 28%
FORMAL 8 13%
SEMI-FORMAL 11 18%
DE GALA 7 12%
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E DEPORTIVA

m CASUAL

EFORMAL

uSEMI-

FORMAL
u DE GALA
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ANEXO 2.4

Crosstabs

Case Processing Summary

Cases

Valid

Missing

Total

N Percent

Percent

Percent

USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS * EDAD

109 94.8%

5.2%

115

100.0%

154



USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE

ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS * EDAD

Crosstabulation

EDAD
10A20 | 21A30 | 31A40 | 41A50 | 51A60 21.00 Total
USTED CAMBIARIA Sl
VESTIR
PREFERIDAS POR
UNA TIENDA QUE NO
LE BRINDE UN
SERVICIO
PERSONALIZADO
CON ROPA DE 0 3 3 1 0 9
ACUERDO A SUS
GUSTOS Y
PREFERENCIAS
Total 14 52 29 4 1 109
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 5.739(a) 5 .332
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a 8 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

5.867

.663

109

Symmetric Measures

319

415

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient 224 .332
Interval by Interval Pearson's R .078 .074 .813 .418(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation .200 .088 2.110 .037(c)
N of Valid Cases 109

a Not assuming the null hypothesis.

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximation.

Crosstabs
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Case Processing Summary

Cases

Valid

Percent

Missing

N Percent

Total

Percent

USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS * NIVEL
DE INGRESOS

109

94.8%

6 5.2%

115

100.0%

USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE

ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS * NIVEL DE INGRESOS

Crosstabulation

NIVEL DE INGRESOS

200 — 400 ‘ 401 - 600 ‘ 601 - 800 ‘ 801 - 1000

1000 +

Total

157



USTED
CAMBIARIA
SUS TIENDAS
DE VESTIR
PREFERIDAS
POR UNA
TIENDA QUE
LE BRINDE UN
SERVICIO
PERSONALIZA
DO CON ROPA
DE ACUERDO
A SUS
GUSTOS Y
PREFERENCIA
S

Total

SI

NO

20 40 19 18

20 46 19 21

100

109

Chi-Square Tests

Value df

Asymp. Sig.

(2-sided)

Pearson Chi-Square 6.179(a) 4

.186
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a 6 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .25.

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

9.281

1.022

109

Symmetric Measures

.054

312

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal ~ Contingency Coefficient 232 .186
Interval by Interval Pearson's R .097 .086 1.011 .314(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation .090 .082 .936 .351(c)
N of Valid Cases 109

a Not assuming the null hypothesis.

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximation.
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Crosstabs

Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total

N Percent Percent N Percent

USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO o o o

PERSONALIZADO CON 109 94.8% 5.2% 115 100.0%

ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS *
ESTADO CIVIL
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USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE
ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS * ESTADO CIVIL

Crosstabulation

ESTADO CIVIL

SOLTERO | CASADO VIUDO DIVORCIADO | UNION LIBRE Total

USTED CAMBIARIA S
SUS TIENDAS DE 31 53 4 4 8 100
VESTIR
PREFERIDAS POR
UNA TIENDA QUE LE
BRINDE UN
SERVICIO
PERSONALIZADO
CON ROPA DE 2 3 3 L 0 o
ACUERDO A SUS
GUSTOS Y
PREFERENCIAS

NO

Total 33 56 7 5 8 109

Chi-Square Tests
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a 6 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .41.

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 13.525(a) 4 .009
Likelihood Ratio 9.079 4 .059
Lmear—by-l_.mear 545 1 460
Association
N of Valid Cases 109

Symmetric Measures

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal =~ Contingency Coefficient 332 .009
Interval by Interval Pearson's R .071 .086 737 .463(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation 118 101 1.225 .223(c)
N of Valid Cases 109

a Not assuming the null hypothesis.

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximatio
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ANEXO 2.5

Crosstabs
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Case Processing Summary

Cases

Valid

Percent

Missing

Percent

Total

Percent

USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS * QUE
PRESUPUESTO USTED
DISPONE PARA LA
COMPRA ANUAL DE SU
ROPA

109

94.8%

5.2%

115

100.0%

Case Processing Summary

Cases

Valid

Missing

Total

Percent

Percent

Percent
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USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS * QUE
PRESUPUESTO USTED
DISPONE PARA LA
COMPRA ANUAL DE SU
ROPA

109

94.8%

5.2%

115

100.0%

USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE
ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS * QUE PRESUPUESTO USTED DISPONE PARA LA COMPRA ANUAL DE SU ROPA

Crosstabulation
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QUE PRESUPUESTO USTED DISPONE PARA LA COMPRA
ANUAL DE SU ROPA
100 - 200 201 - 300 301-400 | 401-500 500 + Total
USTED CAMBIARIA SUS Sl
TIENDAS DE VESTIR 3 6 25 22 44 100
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO NO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A 3 1 2 1 2 9
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS
Total 6 7 27 23 46 109
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 15.555(a) 4 .004
Likelihood Ratio 9.131 4 .058
Linear-by-Linear 8.399 1 004
Association
N of Valid Cases 109

a 5 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .50.
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Symmetric Measures

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient .353 .004
Interval by Interval Pearson's R -.279 122 -3.004 .003(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation
-.218 -2.314 .023(c)
.106
N of Valid Cases 109

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

a Not assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximation.
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ANEXO 2.6

Crosstabs

Case Processing Summary

Cases

Valid

Missing

Total

Percent

Percent

Percent

USTED CAMBIARIA SUS
TIENDAS DE VESTIR
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS * CON
QUE FRECUENCIA
BUSCA SERVICIOS
PRESTADOS POR UN
DISENADOR PARA
ADQUIRIR SUS
PRENDAS DE VESTIR

109

94.8%

5.2%

115

100.0%
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USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE
ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS * CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS
PRENDAS DE VESTIR

Crosstabulation

CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS
PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR

SUS PRENDAS DE VESTIR

SOLOEN
OCASIONES
SIEMPRE | ESPECIALES | NUNCA 5.00 Total
USTED CAMBIARIASUS S
TIENDAS DE VESTIR 13 58 29 0 100
PREFERIDAS POR UNA
TIENDA QUE LE BRINDE
UN SERVICIO NO
PERSONALIZADO CON
ROPA DE ACUERDO A 2 3 3 1 9
SUS GUSTOS Y
PREFERENCIAS
Total 15 61 32 1 109
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a 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 12.572(a) 3 .006
Likelihood Ratio 6.514 3 .089
Linear-by-Linear 1.379 1 240
Association
N of Valid Cases 109

Symmetric Measures

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient 322 .006
Interval by Interval Pearson's R 113 152 1.176 .242(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation .054 121 .559 .577(c)
N of Valid Cases 109

a Not assuming the null hypothesis.
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b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximation.
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Frequencies

LE GUSTARIA QUE SUS PRENDAS DE VESTIR SEAN EXCLUSIVAS CONFECCIONADAS DE ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS

ANEXO 2.7

Statistics

N

Std.

Percentiles

Valid
Missing

Mean

Median

Mode

Deviation

Variance

25

50

75

115

0

1.0609

1.0000

1.00

.24014

.058

1.0000

1.0000

1.0000
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LE GUSTARIA QUE SUS PRENDAS DE VESTIR SEAN EXCLUSIVAS CONFECCIONADAS DE ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid SI 108 93.9 93.9 93.9
NO 7 6.1 6.1 100.0
Total 115 100.0 100.0
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ANEXO 2.8

Frequencies

Statistics

CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS PRENDAS DE VESTIR
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CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS PRENDAS DE VESTIR

Mean

Median

Mode

Std. Deviation

Variance

Percentiles

Valid

Missing

25
50

75

109

2.1835

2.0000

2.00

.69609

485

2.0000

2.0000

3.0000

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid SIEMPRE 15 13.0 13.8 13.8
ESIF_’(E)CEIZL(EEASIONES 61 53.0 56.0 69.7
NUNCA 32 27.8 294 99.1
5.00 1 9 9 100.0
Total 109 94.8 100.0
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Missing  System 6 ‘ 5.2 ‘

Total 115 ‘ 100.0 ‘

ANEXO 2.9
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Crosstabs

Case Processing Summary

Cases

Valid Missing Total

N Percent N Percent N Percent

CON QUE FRECUENCIA
BUSCA SERVICIOS
PRESTADOS POR UN
DISENADOR PARA
ADQUIRIR SUS
PRENDAS DE VESTIR *
QUE PRESUPUESTO
USTED DISPONE PARA
LA COMPRA ANUAL DE
SU ROPA

104 90.4% 11 9.6% 115 100.0%

CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS PRENDAS DE VESTIR * QUE PRESUPUESTO
USTED DISPONE PARA LA COMPRA ANUAL DE SU ROPA

Crosstabulation
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QUE PRESUPUESTO USTED DISPONE PARA LA COMPRA
ANUAL DE SU ROPA

100 - 200

201 -300

301 - 400

401 - 500

500 +

Total

CON
QUE
FRECU
ENCIA
BUSCA
SERVICI
oS
PRESTA
DOS
POR UN
DISENA
DOR
PARA
ADQUIR
IR SUS
PREND
AS DE
VESTIR

Total

SIEMPRE

SOLO EN OCASIONES
ESPECIALES

NUNCA

5.00

10

15

12

18

37

11

53

12

63

28

104
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Chi-Square Tests

a 14 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .08.

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 26.894(a) 12 .008
Likelihood Ratio 19.078 12 .087
Llnear.-byl/-Llnear 787 1 375
Association
N of Valid Cases 104
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ANEXO 2.10

Frequencies
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USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE
ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS

USTED CAMBIARIA SUS TIENDAS DE VESTIR PREFERIDAS POR UNA TIENDA QUE LE BRINDE UN SERVICIO PERSONALIZADO CON ROPA DE

ACUERDO A SUS GUSTOS Y PREFERENCIAS

Statistics

N

Mean

Median

Mode

Std. Deviation

Variance

Percentiles

Valid

Missing

25
50

75

109

6

1.0826

1.0000

1.00

.27650

.076

1.0000

1.0000

1.0000

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 100 87.0 91.7 91.7
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Missing

Total

NO
Total

System

109

115

7.8

94.8

5.2

100.0

8.3

100.0

100.0
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Frequencies

SELECCIONE A CUAL DE ESTOS LUGARES ACUDE AL MOMENTO DE COMPRAR SU VESTIMENTA

ANEXO 2.11

Statistics

N Valid 109
Missing 6
Mean 3.8716
Median 3.0000
Mode 3.00
Std. Deviation 2.23649
Variance 5.002
Percentiles 25 2.0000
50 3.0000
75 5.5000
Statistics
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SELECCIONE A CUAL DE ESTOS LUGARES ACUDE AL MOMENTO DE COMPRAR SU VESTIMENTA

SELECCIONE A CUAL DE ESTOS LUGARES ACUDE AL MOMENTO DE COMPRAR SU VESTIMENTA

N Valid
Missing
Mean
Median
Mode
Std. Deviation
Variance
Percentiles 25
50
75

109

6

3.8716

3.0000

3.00

2.23649

5.002

2.0000

3.0000

5.5000

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid NINE WEST 17 14.8 15.6 15.6
MNG 15 13.0 13.8 294
TENNIS 24 20.9 22.0 51.4
CHEVIGNON 18 15.7 16.5 67.9
TATY'S 8 7.0 7.3 75.2
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BAISANO 13 11.3 11.9 87.2
DE PRATI 6 5.2 5.5 92.7
CASA TOSI 1 .9 9 93.6
OPTIMODA 7 6.1 6.4 100.0
Total 109 94.8 100.0
Missing  System 6 5.2
Total 115 100.0
ANEXO 2.12
Crosstabs
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent Percent N Percent
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SELECCIONE A CUAL DE
ESTOS LUGARES ACUDE

AL MOMENTO DE
COMPRAR SU

VESTIMENTA * CON QUE
FRECUENCIA BUSCA
SERVICIOS PRESTADOS
POR UN DISENADOR
PARA ADQUIRIR SUS
PRENDAS DE VESTIR

109 94.8% 6 5.2% 115

100.0%

SELECCIONE A CUAL DE ESTOS LUGARES ACUDE AL MOMENTO DE COMPRAR SU VESTIMENTA * CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS

PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR SUS PRENDAS DE VESTIR

Crosstabulation

CON QUE FRECUENCIA BUSCA SERVICIOS
PRESTADOS POR UN DISENADOR PARA ADQUIRIR
SUS PRENDAS DE VESTIR
SOLO EN
OCASIONES
SIEMPRE | ESPECIALES NUNCA 5.00 Total
SELECCIONE A NINE WEST 1 12 3 1 17
CUAL DE ESTOS
LUGARES ACUDE MNG 1 8 6 0 15
AL MOMENTO DE
COMPRAR SU TENNIS 3 13 8 0 24
VESTIMENTA CHEVIGNON 5 11 2 0 18
TATY'S 1 5 2 0 8
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BAISANO 1 2 10 0 13
DE PRATI 1 5 0 0 6
CASA TOSI 0 0 1 0 1
OPTIMODA 2 5 0 0 7
Total 15 61 32 1 109
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 36.417(a) 24 .050
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Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

a 29 cells (80.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01.

Symmetric Measures

37.091

1.161

109

24

Asymp.
Std. Approx.
Value Error(a) T(b) Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient .500 .050
Interval by Interval Pearson's R -.104 .091 -1.078 .283(c)
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation -.064 .094 -.660 .511(c)
N of Valid Cases 109

a Not assuming the null hypothesis.

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

¢ Based on normal approximation.

.043

.281

190



191



ANEXO 2.13

Poblacion por Edad

Poblacion por Sexo y Edad

192



Hombres # ' Mujeres

Fuentes: M.I. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL, Wikipedia e internet.

Grafico No. 1

Estructura del Valor Agregado Manufacturero

100%
oo ANEXO 2.14
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FUENTE: Encuesta de Manufactura del INEC.



PRIMER ANO

Grafico No. 2

Productividad Media del Trabajo
Valores nominales y reales
(dolares de 2000)

14,000
13,000
12,000
11,000

10,000

m—PNIL real

wjm PML nominal Anexo 3.1

8,000 T T T T T T T 1

9,000

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004

FUENTE: Encuesta de Manufactura del INEC. 194



BENEFICIOS DEDUCCIONES
SUELDO 13er. 14to. IECE -

MENSUAL SUELDO SUELDO SUELDO AP. PATRONAL SECAP TOTAL AP. PERSONAL NOMINA

Gerente General 1,500.00 18,000.00 1,500.00 170.00 2,007.00 180.00 | 21,857.00 1,683.00 | 16,317.00
Asistente N\

Administrativa 400.00 4,800.00 GASTO DE PUBLICIDAD ANO 1 b3.20 448.80 | 4,351.20

Disefiadores 4,000.00 48,000.00 4,000.00 170.00 5,352.00 480.00 | 58,002.00 4.488.00 | 43,512.00

Patronadores 700.00 8,400.00 700.00 170.00 936.60 84.00 | 10,290.60 785.40 | 7,614.60

Operarios 1,800.00 21,600.00 1,800.00 170.00 2,408.40 216.00 | 26,194.40 2,019.60 | 19,580.40

TOTALES 78,000.00 6,500.00 510.00 8,697.00 780.00 | 94,487.00 7,293.00 70,707.00
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B

1/3 pag.

Hogar Horizontal 2550 4 10200
1/3 pag.

Diners Horizontal 2100 4 8400

Gestion 1 pagina 4750 4 19000
1/3 pag.

Cosas Horizontal 2100 4 8400
1/3 pag.

Vanidades Horizontal 2250 4 9000

Total S 28900 55000

[Totalsfanual [ ssomo]
GASTO DE PUBLICIDAD ANO 2-10

1/3 pag.

Hogar Horizontal 2550 2 5100
1/3 pag.

Diners Horizontal 2100 2 4200
1/3 pag.

Cosas Horizontal 2100 2 4200
1/3 pag.

Vanidades Horizontal 2250 2 4500

Total S 28900 18000

PARTICIPACION DESFILE DE MODA 2500

Valla 4500
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Anexo 3.4

Anexo 3.5

BENIFICIOS ADICIONALES POR VENTA DE MAQUINARIA DE REEMPLAZO

ANO 1 ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO7 | ANO8 | ANO9 ANO 10
Escritorio S 55.00 S 55.00
Muebles x 4 S 100.00 $ 100.00
Sillas x 6 S 36.50 S 36.50
Mesas para las maquinas x 9 S 67.50
Computadorax 1 S 200.00 S 200.00 $ 200.00
Impresora x 1 S 8.00 S 8.00 S 8.00
Telefono x 2 S 9.00 S 9.00 S 9.00
Calculadorax 1 S 2.50 S 2.50
Aire Acondicionado x4 S 500.00
Maquina de coser overlocks S 375.00
Maquinas de coser de recta S 540.00
Maquina botonadora S 80.00
Maquina cortadora recta S 40.00
Maquina cortadora redonda S 49.35
Magquina Interlock S 33.40
Maquina para colocar broches S 194.50
Maquina de coser Zigzag S 81.25
Maquinas collareta 'y
gabeadora S 33.40
INGRESOS ADICIONALES POR
VENTA DE ACTIVOS FIJOS 0 0 $ 217.00 0 S 261.50 $ 217.00 0 0 $ 217.00 | $ 2,120.90
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METODO DEL DEFICIT MAXIMO ACUMULADO

VENTAS ANO 1 297,635.54

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
% DE VENTAS 3% 7% 7% 7% 7% 7% 7% 7% 7% 7% 7% 30%
INGESOS 8,929.07 19,941.58 19,941.58 | 19,941.58 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 89,290.66
TOTAL INGESOS 8,929.07 19,941.58 19,941.58 | 19,941.58 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 19,941.58 | 89,290.66
COSTOS DE PRODUCCION 2,184.94 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 4,879.70 | 21,849.43
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 3,972.52 | 3,972.52
GASTOS DE PUBLICIDAD 7,000.00 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 3,909.09 | 3,909.09
TOTAL EGESOS 13,157.46 12,761.31 12,761.31 | 12,761.31 12,761.31 | 12,761.31 | 12,761.31 | 12,761.31 | 12,761.31 | 12,761.31 | 12,761.31 | 29,731.03
FLUJO MENSUAL (4,228.39) 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 7,180.27 | 59,559.63
FLUJO ACUMULADO (4,228.39) 2,951.88 10,132.15 | 17,312.42 24,492.69 | 31,672.96 | 38,853.23 | 46,033.50 | 53,213.77 | 60,394.04 | 67,574.31 | 127,133.94
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Saldo Inversion

Anexo 3.6

Flujo/Caja Rentabilidad Exigida Recuperacién/Inversion

1 $67,436.59 $24,831.51 $31,863.45 -$7,031.94
2 $74,468.53 $45,764.38 $35,186.01 $10,578.37
3 $63,890.16 $44,296.16 $30,187.78 $14,108.37
4 $49,781.79 $49,425.20 $23,521.65 $25,903.56
5 $23,878.23 $46,261.40 $11,282.35 $34,979.06
6 -$11,100.83 $65,987.65 -$5,245.09 $71,232.73
7 -$82,333.56 $71,658.69 -$38,902.20 $110,560.88
8 -$192,894.44 $74,088.03 -$91,141.66 $165,229.69
9 -$358,124.13 $73,276.72 -$169,211.86 $242,488.58
10 -$600,612.71 $50,188.28 -$283,786.50 $333,974.78
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Anexo 3.7

10,000 Trials Contribution o Variance View

Sensitivity: VNA

-16.0% -12.0% -8.0% -40% 0.0% 40% 8.0% 120% 16.0% 200% 240% 280% 320% 36.0%
I I I | ! | ! |

DEMANDA COCKTAIL
Disefadores

PRECIO COCKTAIL

PRECIO CASUAL 97%
PRECIO FORMAL 47% ‘

DEMANDA CASUAL
DEMANDA GALA
Qperarios
DEMANDA FORMAL 28%

PRECIO SEMI-FORMAL

CVDEGALA -1 Hﬂ

-160%  -12.0% -8.0% -40

% 0.0% 4
|
DEMANDA SEMI-FORMAL
CV COCKTAIL )
CV CASUAL -0

0% 8.0% 120% 16.0% 200% 240% 28.0% 32.0% 36.0%

Patronadores 0DE%
CVFORMAL -Di%
IMPREVISTOS 01%

CV SEMI-FORMAL 0.0%

CV OTROS MATERIALES 0.0%
GV DEPORTIVA 0.0%
DEMANDA DEPORTIVA 0.0%
PRECIO DEPORTIVA 0.0%
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Anexo 3.8

10,000 Trials Contribution to Variance View
Sensitivity: TR

-18.0% -12.0% -8.0% -4.0% 0.0% 4.0% 8.0% 12.0% 16.0% 200% 240% 28.0% 32.0% 36.0%
| I I | y | \ y

DEMANDA COCKTAIL

Disefiadores

PRECIO COCKTAIL

PRECIO CASUAL

PRECIO DE GALA

PRECIO FORMAL

DEMANDA CASUAL

DEMANDA GALA

QOperarios

DEMANDA FORMAL

PRECIO SEMI-FORMAL

CV DE GALA
-16.0% -12.0% -8.0% -40% 0.0% 40% 8.0% 12.0% 16.0% 200% 240% 28.0% 32.0% 36.0%
|
DEMANDA SEMI-FORMAL
CV COCKTAIL
CW CASUAL -0
Patronadores -0.4%
CV FORMAL
IMPREVISTOS -00%
CV SEMI-FORMAL 00%
CV OTROS MATERIALES 0.0%
CV DEPORTIVA 0.0%
DEMANDA DEPORTIVA 0.0%
PRECIC DEPORTIVA 0.0%
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Anexo 3.9

COSTO DE MATERIALES RANGO DE PRECIO POR METRO

CHIFON S 18.00 $ 22.00
GEOGETTE S 16.00 $ 21.00
PODESUE $ 17.50 $ 23.00
SATIN S 14.00 $ 20.00
BROCADO $ 15.00 $ 19.50
SEDA S 22.00 $ 32.00
ALGODON S 4.00 S 5.50
LICRA ALGODON S 6.20 $ 8.15
VISCOSA $ 5.20 $ 6.00
POLIESTER S 5.54 $ 6.20
MICROFRIBRA $ 2.49 $ 3.46
GABARDINA S 2.82 $ 3.95
POPELINA $ 4.50 $ 5.20
OPAL S 1.77 S 1.95
SINGLE JERSYE $ 3.90 $ 4.20
SATIN STRECH S 4.00 S 4.25
LINO $ 5.80 $ 7.20
HILO DE ALGODON S 0.03 S 0.03
CINTAS $ 0.12 $ 0.05
CIERRE S 0.16 S 0.34
BOTONES S 0.05 S 0.12
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Anexo 3.10

DEPORTIVA
CAMISETA
PANTALON
CASUAL
BLUSA
CHAQUETA
PANTALON
CAPRI
VESTIDO

CAMISA
PANTALON
CHAQUETA
VESTIDOS

DE GALA
VESTIDOS
COCKTAIL
VESTIDOS
MATERIALES VARIOS
HILO DE ALGODON
CINTAS

FORMAL O SEMI FORMAL

1.25

1.5
1.25
0.75

1.25
15

1.5
1.75

15

1.75

1.25

1.75
1.75

1.25
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CIERRE

BOTONES

Anexo 3.11

PRENDAS DE VESTIR

RANGO DE PRECIO POR UNIDAD

DEPORTIVA
CAMISETA
PANTALON
CASUAL
BLUSA
CHAQUETA
PANTALON
CAPRI
VESTIDO
SEMI-FORMAL
CAMISA
PANTALON
CHAQUETA
VESTIDOS
FORMAL
CAMISA
PANTALON
CHAQUETA
VESTIDOS
DE GALA
VESTIDOS

v n n n wv n n n n w

v n n n

-

30.00
35.00

wn

40.00
55.00
50.00
40.00
50.00

v n un un n

45.00
50.00
60.00
60.00

v n n n

45.00
50.00
65.00
65.00

v n n un

150.00 S

35.00
45.00

45.00
60.00
60.00
45.00
60.00

50.00
55.00
65.00
65.00

50.00
55.00
70.00
70.00

300.00
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COCKTAIL
VESTIDOS $ 100.00 S 200.00
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