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Proyecto de comercializacion de ropa para damas de disefiadores

ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se desarrolla debido a que se ha tenido
desatendido el mercado de mujeres que les agrada el estilo que mantienen
los disefiadores ecuatorianos. No hay una tienda que venda exclusivamente
ropa de diversos disefiadores ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil. Por
eso se ha buscado la opcién de crear Marriott S.A., una empresa nueva en
el mercado que se va a enfocar en comercializar ropa en el CC. Plaza Lagos
en la ciudad de Guayaquil. El presente trabajo de investigacién esta
orientado a conocer las tendencias y la frecuencia de compra de los posibles
clientes, con la finalidad de satisfacer la demanda de los mismos. En el
presente proyecto se incluye el marco teorico y el marco legal que facilitara
la comprensién del lector, ademas se establecen las herramientas que se
utilizaron en la investigacion. Finalmente, se establece el financiero,
definiendo la estructura organizacional y administrativa, sobre la cual se va a
manejar la Boutique, mostrando la inversion a realizar para la puesta en
marcha de la misma. Después de la propuesta se podran leer las
conclusiones como resultado del trabajo de investigacion realizado y las
recomendaciones pertinentes, como sugerencias para que el negocio sea

estable, asi que sea rentable para la persona que invierta en el mismo.

Palabras claves: Industria textil, Plan empresarial, Disefio de moda
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ABSTRACT

This research work has been developed focus on a neglected market of
women that like Ecuadorian designer’s style. There is a store that exclusively
sells various Ecuadorian designers clothes. Why searched the option of
creating Marriott S.A., a new company in the market that it will focus on
selling clothes in malls in the city of Guayaquil. This research work is aimed
at knowing the trends and the frequency of purchase of potential customers,
in order to meet the demand for them. This document includes a theoretical
and legal framework that will facilitate the understanding of the reader; also
the tools that were used in the research are established. Finally, sets the
business plan, defining the organizational and administrative structure that is
will be to manage the Boutique, showing the investment to perform to set up
the same. After the proposal is read the conclusions as a result of the carried
out research work and recommendations as suggestions for that business is
stable, so it is profitable for the person who invests in the same.

Keywords: textile industry, Business Plan, fashion design
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INTRODUCCION

“El sector textil engloba gran variedad de actividades y producto, que
van desde la hilatura y confeccidn, hasta el de calzado, la marroquineria, la
bisuteria, etc.” (P. 67). Escudero (2003). La industria textil retne a todo el
disefio, fabricacion y comercializacion de productos textiles, entre otras
prendas. Esta industria incluye numerosos comercios a lo largo de una linea
de produccion compuesta por fabricantes de tejidos, los fabricantes de
productos terminados y los minoristas que transforman la materia prima en
productos semiterminados o terminados en su totalidad.

El siguiente trabajo se basa en poder desarrollar un modelo de
negocio que permita comercializar ropa para damas, valorando lo
ecuatoriano, puesto que los modelos que se ofertardn seran de disefiadores
nacionales y reconocidos, tales como Nino Touma, Tatiana Torres, Olga
Doumet, Luis Tippan, Fabrizio Célleri, y Maria Susana Rivadeneira, quienes
han marcado una tendencia dentro de la moda ecuatoriana y poseen un gran

reconocimiento por sus disefios.

Una preferencia vigente de moda es el disefio vanguardista, también
se lo conoce como disefio moderno, el cual se caracteriza por la creacion y
fabricacion de prendas y trajes originales y distintos a lo que se
comercializan en las boutiques de los centros comerciales, dirigido a clientes
cansados de la venta al por mayor, los mismos que busca diferenciarse en
su vestimenta y requiere modelos Unicos y exclusivos que creen una gran

diferencia.

Los disefiadores ecuatorianos tienen sus propias tiendas donde
exhiben sus prendas y trajes, pero los ecuatorianos tienen la mentalidad que
estas tiendas completas y bien acondicionadas solo ofrecen ropa para galas
0 eventos que se consideran Unicos y de clase alta, haciendo estos
productos costosos e inaccesibles para ellos, lo cual es un mito, esta tienda
ubicada en la ciudad de Guayaquil, cuenta con una promocion en redes
sociales, ademas de publicidad en revistas, a mas de tener alianzas con los
disefiadores, moda y eventos como pasarelas. Con el Unico fin de acercar el
disefio exclusivo y por fin crear una tendencia como grandes paises en el

mundo entero.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento

Dentro de la ciudad de Guayaquil, existen muchas tiendas de ropa
dirigidas para damas, donde incluso se ofrecen accesorios de diversa
variedad. Cabe destacar que la ropa y los accesorios comercializados,
suelen ser de disefiadores internacionales, por lo que en el presente trabajo
se busca crear una tienda que venda ropa y modelos de disefiadores

nacionales, de esta manera valorando la produccién nacional.

El problema se centra en que, en la ciudad de Guayaquil, no existen
tiendas en la que se oferten a damas la variedad de ropa exclusiva
realizados por varios disefladores ecuatorianos, aunque es importante
mencionar que las ofertas que se presentan en el mercado son de locales
solamente de los disefiadores, pero es necesario que se brinde variedad en
una sola tienda, que es en realidad lo que se busca con el desarrollo del

presente proyecto.

Al vender disefios de ecuatorianos, se estaria incentivando a valorar
lo que se produce en el Ecuador, puesto que es uno de los aspectos que hoy
en dia se esta haciendo énfasis, ya que el Estado, esta al tanto de transmitir
gue siempre se debe de consumir lo ecuatoriano, aplicando los principios del
buen vivir, ayudando a que el Ecuador crezca en pro de mejorar la calidad
de vida de cada uno de sus habitantes.

El problema que se crea al determinar si el plan de negocios es
econdmicamente viable surge mas bien en el consumidor mas que en los
factores de produccion, el proceso productivo de este proyecto no es
complicacion, porgue son una ayuda a los disefiadores que ya tienen un
producto que ofrecen al mercado pero si bien es cierto sin ventas no hay

ciclo.



Un problema también podria generarse a futuro tanto asi como un
alza en materia prima implicaria un aumento en precio que se transforma en

baja de ventas.
1.2. Formulacién del problema

Para este proyecto se plantea la siguiente pregunta:
v' Pregunta de investigacion general

¢ Como desarrollar un plan de negocios enfocado en comercializar ropa

exclusiva de disefiadores ecuatorianos?
v' Preguntas de investigacion especificas
¢ Existe un nicho de mercado para este producto en la ciudad de Guayaquil?

¢, Cudl es la frecuencia de consumo de este producto por parte del cliente

meta?
¢, Cuales son las preferencias del consumidor objetivo?
¢ Estaria dispuesto el consumidor objetivo a comprar el presente producto?

¢Cual es la estrategia de comercializacion mas adecuada para este
producto?

¢ Es viable desde el punto de vista financiero el presente proyecto?

Mencionando asi que con el desarrollo de empresas en el Ecuador, el
pais se hara mas productivo, ademas que se abrirdn nuevas plazas de

trabajo, mejorando asi un indicador social como es el desempleo.

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general

Determinar la factibilidad Econdmica de comercializar ropa para dama

de disefiadores ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil.

1.3.2. Objetivo especificos
v’ Identificar la existencia de un nicho de mercado para el producto.



Determinar las preferencias del consumidor objetivo.
Identificar la frecuencia de consumo.
Disefiar una adecuada estrategia de comercializacion del producto.

Determinar la viabilidad financiera de ejecutar el presente proyecto.

1.4. Justificacion del estudio

El desarrollo del siguiente trabajo es importante, puesto que es un
modelo de emprendimiento en el momento que se buscan alternativas
generadoras de ingresos, ademas que ayuda a la produccién nacional, dado
gue se va a considerar ropa de 6 disefiadores ecuatorianos, y que les va a

permitir tener un buen reconocimiento.

El negocio que se plantea como propuesta, tendra caracteristicas que
le permitirA ser diferente ante los similares que se presentan en la
actualidad, ya que es indispensable poder cautivar al consumidor con la
oferta que se le proporciona y hacerlos clientes frecuentes.

Actualmente existe una demanda por parte de consumidores
ecuatorianos que utilizan ropa fabricada por disefiadores internacionales, la
idea que se plantea, conlleva a reorientar dicha demanda y canalizarla al
proyecto es decir, llevar a estos consumidores de disefios internacionales a
tener una preferencia por disefios, que sean igual de exclusivos, pero de
disefiadores nacionales, sin variar calidad que constituye el principal factor

por lo que los consumidores prefieren lo internacional.

Ademas se pretende desarrollar una solucion en cuanto al
aprovechamiento de los recursos que posee el Ecuador, si disefos
Ecuatorianos tienen renombre a nivel nacional es sindbnimo de buena calidad
y una excelente produccion con el fin de crear un proyecto que se vuelva

competitivo y diferenciable de otros.

Una de las problematicas actuales del Ecuador es el desinterés por
buscar nuevas fuentes de inversion y desarrollo econémico del pais, es por

€S0 que es necesario el apoyo a estos proyectos que buscan tener un



desarrollo socioeconémico para el bienestar de la comunidad y si las nuevas
generaciones de disefiadores tienen mucho talento hay que aprovecharlo al
maximo, siendo asi que afio tras afio va en aumento la compra de disefios

exclusivos sobre todo en mujeres.

1.5. MARCO REFERENCIAL
1.5.1. Marco teérico

1.5.2. Disefio deropay moda

La moda tiene un interesante poder de atraccion para las personas
sobre todo en las mujeres, maneja cierta intriga y genera interés asi sea

simplemente de casualidad, pero en si ¢ Qué es la moda?

En sentido general, moda es un concepto usado para sefialar cambios
en la forma de proceder peinarse y hasta de vestirse, cuando se habla de
moda en términos de ropa de disefiador, se define como aquellas tendencias
y géneros en masa que la gente adopta o deja de usar de una persona o

disefiador en particular.

Anna Wintour es una escritora, periodista y directiva britanica que
ejerce como editora y jefa de la edicién norteamericana de la revista Vogue
de las mas populares, la persona mas poderosa en la industria de la moda a
nivel mundial. Ella define como moda a la creacion de un estilo propio que
sea Unico para uno, pero identificable para los demas. En cuestion de moda,
lo moderno no es siempre un progreso por el simple hecho de ser novedoso.
Sera progreso si introduce una mejora real, de esta manera, un vestido de

un prestigioso disefiador sera bueno si favorece los fines que debe cumplir.

(Tatiana Torres, 10 afios dentro de la moda ecuatoriana, 2013), la
define para el diario El Universo como “El look que forme bien el cuerpo,
resalte tus atributos, pero sobre todo que la persona que la luzca se sienta

como ella misma”.

Si la moda se usa para definir un cambio, el disefio representa el

estilo que conlleva este cambio, o el arte que el disefiador le da a la ropa,


http://es.wikipedia.org/wiki/Escritora
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este arte se crea dentro de ciertas influencias, las mismas que pueden ser
sociales o culturales. Asi como lo establece el disefiador Beltrdn (2013), en
su publicacién realizada en la Revista Lideres existe una gran desventaja de
nuestro pais en disefo, puesto que muchas veces los disefiadores no crean,
lo que se hace en el pais es tomar las tendencias de afuera y adaptarlas al
medio. Pero los cambios son significativos, porque se cambia la materia
prima, principalmente. Las creaciones de los disefiadores ecuatorianos son
variadas, pero van ligadas a las tendencias internacionales. Por ejemplo, si
algo esta de moda en la actualidad, en otros paises eso estuvo de moda
hace un afio y medio por lo que muchas veces se dejan influenciar por lo

gue ya esta creado.
1.5.3. Tendencias del Ecuador y del mundo

La moda es cambiante y tiene un proceso muy corto, pues todo varia
con el paso de los dias, pero la persistencia de un mismo disefio o de una
misma caracteristica durante mucho tiempo o varias temporadas, toma el
nombre de Tendencia. Segun las revistas de modas las tendencias han ido
cambiado con el pasar de los afios, si bien es cierto hace algunas décadas
las mujeres no podian mostrar ningun atributo pues era descortés y de mal
gusto, mientras que en la presente fecha esas tendencias dieron un giro
extraordinario, convirtiendo a los nuevos estilos en minimalistas, dando a

resaltar que lo elegante y sofisticado pas6 a ser sexy y provocativo.

(Definiciones.de, 2013):

En la década del '60, por ejemplo, la tendencia marcaba el
uso de ropa muy colorida, con grandes estampados y
pantalones Oxford (también conocidos como pata de
elefante).

En la actualidad, en cuanto a vestimenta, no existe una gran
tendencia dominante. En el mundo occidental se impone,
desde hace varias décadas, el uso de vaqueros o jeans
como prenda informal por excelencia. Las ocasiones
formales, en cambio, requieren el uso de traje y corbata en
el caso de los hombresy de vestidos largos en el caso de
las mujeres. Las tendencias, de todas formas, varian con el
paso de los afios.



Para la revista moda y famosos on line (Mezzini, 2013), una tendencia
en el mundo de la moda, es lo ultimo, lo innovador. Son costumbres e
inclinaciones que la gente comienza a adoptar y que marcan alguna época o
lugar especificos. Lo interesante es que son los consumidores los que
deciden qué es tendencia y qué no lo es, por lo que se conoce como el

poder de compra.

1.5.4. Tendencias Globales vs el mercado nacional

Las tendencias globales han llevado a la compra exhaustiva de ropa
de marca o de disefiador, dando asi a conocer a disefiadores internacionales
tales como Calvin Klein, Dolce & Gabbana, Dior, Channel y Gucci como una
de las marcas mas vendidas a nivel mundial segun Millward Brown en un
ranking elaborado por el autor. Y se analiza que poseen estos disefiadores

que hasta los ecuatorianos los prefieren.

La idea de vender ropa de disefiadores, surgié por la necesidad de
satisfacer los gustos y preferencia de clientes exigentes perteneciente a
la clase media-alta, a mas de ser disefios exclusivos y de una excelente
calidad, todos quieren adquirirlos pero no todos tienen la capacidad de
comprarlos, los ecuatorianos no se quieren quedar atras, porque en la
sociedad actual hay una marcada tendencia de que la ropa se refleja en tu

poder de adquisicién pero si no lo tienes, pues te endeudas.

Por estas razones es mas conveniente para los ecuatorianos adquirir
un mejor producto pero a un precio elevado, por la caracteristica de su
material. Por ello, segun explica el economista Andrés Romo para diario el
comercio (S., 2013), los ecuatorianos pueden vivir una economia agresiva
de consumo. El consumo, en ese sentido, es positivo, porque el dinero
circula y todos estan beneficiandose. Pero de forma paralela, la tasa de
morosidad esta creciendo poco a poco, ubicandose en estos momentos en
alrededor del 6%, en los bancos privados, sobre los créditos de consumo.
Eso ha hecho que cada vez mas personas estén acercandose a las

entidades a refinanciar sus pagos. Las ventajas de personas que radican en
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paises como Estados Unidos que adquieren ropa de disefiadores, es la
capacidad de compra que ellos tienen que va a la par de la capacidad de
pago de la misma, mientras que en Ecuador El nUmero de tarjetahabientes,
por ejemplo, crecio de 1,5 millones y a inicios del Gobierno, a 2,5 millones en

este afo.

Ecuador ya tiene un patrén de compra adaptado, la clase alta prefiere
los disefios internacionales y la clase baja se conforma con precios bajos y
es ahi donde entran los productos chinos la mayor competencia del mundo,
puesto que son mas accesibles en cuanto a precio pero que dificilmente se

les puede igualar.

La ropa de disefiadores ecuatorianos tiene su lugar pero se debe
creer en el producto nacional para llegar a grandes mercados
internacionales, hay que apoyar el talento de disefios hechos en Ecuador
para aumentar ventas y bajar costos pero crear otro precedente de

tendencias en Ecuador.

1.5.5. Evolucion de laindustria de la ropa de disefiadores en
Ecuador y en Guayaquil.

Segun el articulo publicado por Diana Avalos (2013):

En el pasado faltaba un espacio para la moda joven en el
Ecuador. Los disefiadores que aqui llegaron tenian muchos
aflos de experiencia ganada en el exterior y abrian sus
tiendas en el pais con esa idea del exterior: un mercado con
precios elevados y tendencias elitistas. Con esa vision era
dificil desarrollarse en el mercado ecuatoriano.

Tal como lo establece Avalos, hace varios afios era dificil para los
disefiadores de moda ecuatorianos desarrollarse en este mercado, debido a
gue existian parametros establecidos en cuanto a lo que respecta a la moda,
en donde eran mucho mas apreciados aquellos disefiadores que llegaban
del exterior con mucha mas experiencia en el mundo de la moda, ademas
del hecho de que en el pais existian pocas academias en donde poder

estudiar disefios de modas.



Con el pasar de los afios la industria del disefio de la moda en el
Ecuador fue evolucionando, a tal punto que se fueron creando instituciones
tecnolégicas en donde se daba la oportunidad de estudiar carreras
referentes al disefio de moda, algo que hace varios afios no existia en el
pais, ya que muchos disefiadores tenian la necesidad de ir al exterior para
estudiar el disefio de modas.

De acuerdo a lo indicado por Mariana Romero (2013):

Tuvieron que pasar 40 afos, es decir recién en el afio 2000,
para que los disefiadores ecuatorianos se hagan sentir
(antes de eso todos trabajaban aisladamente) y se muestren
en el Miss Universo 2004, se agrupen por iniciativa de
Tippén, Bucco, Klein, Carrién y Wolf en lo que se denomind
Asociacion de Disefiadores del Ecuador, cuya idea original
fue un acierto.

El evento internacional del Miss Universo realizado en el afio 2004,
fue un detonante para el desarrollo del sector del disefio de moda en
ecuador, ya que esto representd un impulso para los disefiadores de moda
ecuatorianos que buscaron la forma de organizarse para poder contribuir al
desarrollo de este sector, o que impulsé a que se realicen desfiles de moda

y eventos en donde pudieran exponer sus creaciones.

Actualmente, en el Ecuador existe una nueva generacién de
disefiadores que en su mayoria estan conformados por jovenes quienes
buscan establecer tendencias con nuevas ideas en disefio, de modo que
puedan expresar su identidad marcando estilos por medio de la moda, estos
nuevos disefiadores buscan promover el disefio y la moda ecuatoriana no

solo a nivel nacional sino también a nivel internacional.

En Guayaquil, el sector de la moda también ha evolucionado en los
altimos afios, ya que se han desarrollado eventos en dénde se relnen
diversos disefiadores nacionales e internacionales para impulsar la moda en
la ciudad. Segun el articulo publicado en EI Comercio (2013), en su seccion

de entretenimiento, “Toda gran ciudad necesita una vitrina de la moda. Aca



en Guayaquil ya tenemos un mercado establecido, con disefadores,
modelos, maquilladores, y todo lo relativo a este mercado, sefiala Maria del

Carmen de Aguayo, organizadora de Miss Ecuador”.

El desarrollo de estos eventos representa un factor positivo para el
sector de la moda en la ciudad de Guayaquil y en el pais, ya que los
disefiadores pueden exponer sus creaciones y captar la atencion y el interés
de los ciudadanos.

(ElI Comercio, 2013):

El negocio de la moda en Guayaquil es rentable, explica el
disefiador ecuatoriano Luis Tippan. “Lo ves especialmente
cuando se trata de disefios exclusivos. Guayaquil es sin
duda la capital de la moda en el pais, aca esta4 la mayor
parte de los disefiadores y modelos”, afiade. En Guayaquil
se realizan dos actos grandes dentro del mundo de la moda:
el Yanbal Fashion Week y el Ecuadormoda, que se realiza
en septiembre. También se hacen eventos durante la
temporada de playa.

1.5.6. Marco legal

En lo que respecta a la comercializacion de ropa y accesorios de
disefiadores ecuatorianos, se considera la Ley de Propiedad Intelectual
(1998), en dbénde se establece la normativa para comercializar las
creaciones de los disefiadores de moda ecuatorianos quienes estan

amparados por esta ley. Segun el articulo N°8, se cita lo siguiente:

Art. 8. La proteccion del derecho de autor recae sobre todas
las obras del ingenio, en el ambito literario o artistico,
cualquiera que sea su género, forma de expresion, mérito o
finalidad. Los derechos reconocidos por el presente Titulo
son independientes de la propiedad del objeto material en el
cual esté incorporada la obra y su goce o ejercicio no estan
supeditados al requisito del registro o al cumplimiento de
cualquier otra formalidad.

Para la creacion del proyecto se necesitan una serie de requisitos que
se mencionaran pero luego se detallaran, los mismos que implican
alternativas de nombres para la nueva Compaiiia, para su aprobacion en la

Superintendencia de Compaifiias, apertura de una cuenta de Integraciéon de
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Capital de la nueva Compafia, inscribir las escrituras en el registro
mercantil, pago de patentes municipales, sacar el Ruc de la compafiia y
escritura de constitucion junto a las respectivas actas de junta, a mas del
respectivo permiso para imprimir facturas, con todos estos tramites listos el

proyecto puede darse a cabo y cumplir su objetivo principal.
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CAPITULO I
2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Antecedentes

La realizacion del proyecto se basa en crear un impulso del disefio
ecuatoriano para enmendar ciertos problemas que tengan los disefiadores
nacionales. Es por eso que se analizara la viabilidad y rentabilidad que
tendria una tienda exclusiva de ropa de 6 diferentes disefiadores
ecuatorianos, proyectando el talento que los mismos tienen y que no es
preferente por las guayaquilefias a la hora de comprar. Se conoce que estos
disefiadores solo exhiben ropa de gala o que es exclusiva para eventos
importantes, 1o que hace muchos afos dejo de ser cierto. Por este motivo,
los clientes no visitan las tiendas, porque piensan que son econémicamente
inalcanzables para ellos, y asi se ha descuidado un mercado atractivo que
son las tiendas por departamentos de ropa masiva en los cuales no
encuentran lo que buscan: moda urbana, casual, vanguardista y estilo Unico.
Por ende, no tiene un lugar donde les oferten variedad de productos
originales con la opcion de escoger y poderse identificar con un estilo que
satisfaga sus deseos de lucir diferentes y al alcance de su economia.

Previo al desarrollo del capitulo de estudio de mercado fue necesario
realizar un analisis exhaustivo de todo lo que se refiere al problema de
investigacion encontrado, ademas de poder profundizar en temas acorde al
tema planteado. En el planteamiento del problema se pudo constatar que no
existe una tienda exclusiva que venda ropa de disefiadores ecuatorianos de
acuerdo a las exigencias del mercado. Con el sustento del marco tedrico se
muestran definiciones de enriquecimiento cultural para el lector. Para el
desarrollo del estudio de mercado es necesario que se definan ciertos
lineamientos sobre el cual se regira el proceso investigativo, ya que es
importante recalcar sobre qué poblacion se va a trabajar ademas de saber el

tipo de investigacion a realizar.
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2.2. Objetivos de la investigacién de mercado

Para este proyecto se plantean los siguientes objetivos:

Identificar la existencia de un nicho de mercado para el producto.
Determinar la disponibilidad a pagar por parte del consumidor objetivo.
Identificar la frecuencia de consumo por parte del cliente meta.

<N S X

Identificar las preferencias del consumidor objetivo en cuanto a disefios

de ropa para dama.

<\

Determinar la percepcion precio/calidad que el cliente meta tiene.
v Identificar los canales de distribucion o los puntos de venta que el

consumidor prefiere.

2.3. Definicibn de la poblacién objetivo: Cuantificacion de la
poblacion.

Como poblacién objetivo se consideraran a las mujeres de 18 afios en
adelante, residentes en la ciudad de Guayaquil y pertenecen al nivel
socioeconémico A (alto) y B (medio alto) que segun datos del INEC (2010),
son el 13.1%, puesto que el A es de 1.9% y el B de 11.2%, por lo tanto la
poblacién guedarian en un total de 101.882 mujeres, que se ajustan a las

caracteristicas antes mencionadas.

Esta no es la poblacién definitiva sino un punto de partida y en funciéon
de técnicas de recoleccion de datos como encuestas, se cuantifica mas la
poblacion objetivo, determinando preferencias en cuanto a ropa de
disefiadores.

Para el desarrollo de la investigacion, se fij6 una investigacion
descriptiva, explicativa, ya que se detalla y especifica como se ha manejado

este sector econdmico dentro de la ciudad de Guayaquil.

El estudio es cuantitativo, ya que por medio de tablas estadisticas se
realiza una valoracion de los resultados mas relevantes, que permitiran
concretar con las decisiones que complementaran el desarrollo de la

propuesta.
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La investigacion es concluyente, ya que trae consigo resultados,
establecidos como las conclusiones de la investigacién. La encuesta
utilizada como instrumento se disefid con preguntas cerradas y de opcion

multiple.
2.4. Definicién del tipo de muestro.

El muestreo (Muestreo y Tipos, 2013) es una herramienta de la
investigacion, cuya funcion basica es determinar que parte de una poblacion
debe examinarse, con la finalidad de hacer inferencias sobre dicha
poblacién, en este caso se selecciona la muestra para determinar la
demanda de nuestro mercado meta, es decir cual seria el porcentaje de

mujeres guayaquilefias que estarian dispuestas a comprar el producto.

La muestra debe lograr una representaciéon adecuada de la poblacién,
en la que se reproduzca de la mejor manera los rasgos esenciales de dicha
poblacién que son importantes para la investigacion. Para que una muestra
sea representativa, y por lo tanto util, debe de reflejar las similitudes y
diferencias encontradas en la poblacion, es decir ejemplificar las

caracteristicas de ésta.

Tipos de muestreo:

1. Muestreo probabilistico:
v" Muestreo aleatorio simple
v" Muestreo aleatorio sistematico
v Muestreo aleatorio estratificado
v" Muestreo aleatorio por conglomerados

2. Métodos de muestreo no probabilisticos
v" Muestreo por conveniencia
v" Muestreo por criterio
v" Muestreo por cuotas
v

Muestreo de bola de nieve
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El muestreo probabilistico permite evaluar y controlar las estimaciones
de una poblacion total, su principal dificultad es la necesidad de tener
definido y censado el mercado de la poblacién, es por eso que este proyecto
se basara en un muestreo probabilistico, porque esta informacion se puede
obtener de fuentes de datos secundarios facilitados por los diferentes
organismos e instituciones, ademas se proyecta una informacion dirigida
hacia una poblacién o grupos que son muy especificos y con determinadas

caracteristicas y puesto que la poblacion determinada es muy grande.

Dentro del muestreo probabilistico se usara el muestreo estratificado
(Nogales, 2004) puesto que no siempre es aconsejable que todos los
elementos de la poblacién tengan la misma probabilidad de formar parte de
la muestra y es necesario formar una muestra representativa el método

continua siendo aleatorio pero con cierto control de la composicién.

Dada esta informacion la muestra se basa en mujeres de 18 afios en
adelante de la ciudad de Guayaquil que sean econémicamente activas y de
estrato social medio-alto para realizar las respectivas encuestas cumpliendo

con este perfil.

La poblacion se clasifica en grupos o estratos para este tipo de
muestreo, el cual consiste en la ubicacion en donde se realizaran las

encuestas las mismas que se dividiran entre los siguientes estratos:

Sector Centro (9 de Octubre y Baquerizo Moreno)
Sector Norte Alborada (Av. Benjamin Carrion Mora)

v
v
v' Samborondoén (km. 1.5 via Samborondaén)
v

Sector Norte (Av. Francisco de Orellana y Plaza Dafiin)
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2.5. Tamarfo de la muestra

El tamafio de la muestra se refiere al nUmero de elementos que se
incluiran en el estudio de manera que la informacion sea mas precisa, en
este caso se utilizara una férmula para determinar el nimero de encuestas
que se van a realizar para una poblacién infinita porque la misma es
bastante grande, es importante destacar que las encuestas seran realizadas
a mujeres de 18 afos en adelante que vivan en la ciudad de Guayaquil y que

sean econdmicamente activas de estrato social medio-alto.
Tamafio de la muestra para la poblacién infinita o desconocida.

Para determinar la muestra de la investigacion se trabajé con la

férmula de poblacion infinita por ser una poblacion mayor a 100.000, la cual

es.
Z 2
=" "pPq n= (((1,96)*2)*0,5*0,5)
o .2 (0,05)72
l
Donde:

e n:tamafo muestral

e z: valor correspondiente a la distribucion de gauss, za= 0.05 = 1.96 (Nivel
de confianza)

e p: Prevalencia (Probabilidad de éxito) esperada del parametro a evaluar,
en caso de desconocerse (p =0.5), que hace mayor el tamafio muestral

e (:1-pEsdecirque q=0.5 (Probabilidad de fracaso)

e i error que se prevé cometer 5% (0.05)

Reemplazando estos valores el nUmero total de encuestas a realizar

es de 384 para una poblacién infinita.
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2.6. Disefio de la encuesta

Nombre:

ENCUESTA

Edad:

12- 17 afios

18- 24 aios

25a 34 afios

35a45afios

45 en adelante

éUsted adquiere ropay accesorios de disefiadores ecuatoriano? (Si responde si, continue

con la encuesta, caso contrario termine)

Si

No

¢éCuales son sus disefiadores ecuatorianos favoritos? (Puede escoger mas de una opcién)

Nino Touma

Tatiana Torres

Olga Doumet

Luis Tipan

Fabricio Celleri

Maria Susana Rivadeneira

Otros

¢Qué tipo de ropa o accesorios es lo que ha comprado de su disefiador favorito? (Puede

elegir mas de una opcion)

Vestidos

Blusas

Pantalones

Bisuteria

Carteras

Cinturones

Otros

¢Cuanto ha cancelado en promedio por la ropa o accesorios de su disefiador favorito?

$25- $50

$51- $100

$101- $200

$201- 5500

Mas de $500
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éCon que frecuencia compra estos articulos de diseiiadores?

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

éCual fue el motivo que mas influyé sobre su decision de compra?

Calidad

Precio

Disefio

Exclusividad

éLe gustaria que exista una tienda donde encuentre ropa de varios disefiadores
ecuatorianos?

Si

No

¢En que sector de la ciudad de Guayaquil preferiria que este ubicada esta tienda?

Sector Norte (Mall del Sol)

Sector Noroeste (Ceibos)

Sector Centro (Malecon 2000)

Sector Sur (Mall del Sur)

Samborondon (Plaza Lagos)

Sector Norte (San Marino)

éDénde le gustaria que se encuentre el local?

Centro comercial

Tienda exclusiva

Tienda recomendada

Otros

éPor qué medios le gustaria saber sobre las nuevas colecciones?

Televisién

Radio

Prensa

Revista

Internet

éLe gustaria recibir asesoramiento para la compra?

Si

No

éQué tipo de promocidn en ventas prefiere?

Descuentos

Dos por uno

Regalos

Cupones

Reembolso
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2.7. Presentacion y andlisis de resultados
1.- Edad
Tabla 1 Edad
FREC.ABS.  |FREC.ACU. ABS. |FREC.REL. |FREC.ACU. REL.
18- 24 afios 164 164 41% 41%
25a 34 afios 124 288 31% 72%
35a 45 aiios 87 375 22% 94%
45 en adelante 25 400 6% 100%
TOTAL 400 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
Grafico 1 Edad
Edad
6%
M 18- 24 aios

22% ‘

W 25 a 34 anos

35 a 45 anos

M 45 en adelante

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun las encuestas realizadas, denotan que el mayor porcentaje de
mujeres encuestadas fueron las de rango de edades de 18 a 24 afios con un
41%, con una minima diferencia del diez por ciento estan las mujeres de 25
a 34 afnos con un 31% del valor total, seguido por tan solo el 22% de las
mujeres de 35 a 45 afos y finalmente las de 45 afios en adelante con tan

solo un 6%.

2.- Usted adquiere ropa y accesorios de disefiadores ecuatorianos, (si
responde si continle con la encuesta, caso contrario termine)
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Tabla 2 ¢Compraropa de disefiadores ecuatorianos?

FREC.ABS.  [FREC.ACU. ABS. (FREC.REL. (FREC.ACU. REL.
Si 284 284 71% 71%
No 116 400 29% 100%
Total 400 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Grafico 2 ¢Compra ropa de disefiadores ecuatorianos?

Compra ropa de Diseiadores

Ecuatorianos
29%

mSi

H No
71%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

En el grafico se muestra claramente segun las encuestas realizadas
que el 71% de las mujeres compran ropa de disefiadores ecuatorianos,

mientras que el 29% no lo hace.

3.- ¢,Cuadles son sus disefiadores ecuatorianos favoritos?, (puede escoger
mas de una opcion)

Tabla 3 Disefiadores ecuatorianos favoritos

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. [FREC.REL. |FREC.ACU. REL.
Nino Touma 62 62 22% 22%
Tatiana Torres 67 129 24% 45%
Olga Doumet 25 154 9% 54%
Luis Tipan 56 210 20% 74%
Fabricio Celleri 40 250 14% 88%
Maria Susana Rivadeneira 34 284 12% 100%
Otro 0 284 0% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 3 Disefladores ecuatorianos favoritos

Disenadores ecuatorianos favoritos

0%
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Otro
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H Fabricio Celleri

® Maria Susana Rivadeneira

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Los resultados presentados por las encuestas realizadas, resuelve

que para la mayoria de las personas Tatiana Torres es el mas reconocido

con el 24%, muy seguido con el 22% por Nino Touma, y Luis Tipan con el

20%, son los que tienen mayor porcentaje, lo que quiere decir que se los

puede tomar como referencia para tener mas colecciones de estos

disenadores favoritos.

4.- ¢ Qué tipo de ropa o accesorios es lo que ha comprado de su disefiador
favorito?, (puede elegir mas de una opcién)

Tabla 4 Ropa accesorios que mas compra

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC. REL. FREC. ACU. REL.
vestidos 120 120 42% 42%
blusas 70 190 25% 67%
pantalones 30 220 11% 77%
bisuteria 31 251 11% 88%
carteras 30 281 11% 99%
cinturones 3 284 1% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 4 Ropa accesorios que mas compra
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun las encuestas realizadas lo que méas buscan las mujeres son

los vestidos de los disefladores favoritos con el 42% ademas de las blusas

gue tienen un 25%, son las prendas de vestir mas cotizadas.

5.- ¢, Cuanto ha cancelado en promedio por la ropa o accesorios de su

disefador favorito?

Tabla 5 ¢ Cuanto ha pagado por laropa de sus disefiadores?

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. (FREC.REL. |FREC.ACU. REL.
$25- $50 43 43 15% 15%
$51- $100 101 144 36% 51%
$101- 5200 84 228 30% 80%
$201- $500 56 284 20% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 5 ¢ Cuanto ha pagado por laropa de sus disefiadores?

Cuanto ha pagado por la ropa
de sus Disenadores

B $25- 550
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun los resultados arrojados por las encuestas realizadas, las

mujeres han cancelado entre $101- $200 con el 30%, el 36% que pagan

entre $51- $100, esto es lo que las personas han cancelado por sus

anteriores prendas de vestir o accesorios, 0 que quiere decir que se puede

tomar de referencia para colocar los precios de los diferentes articulos en la

boutique.

6.- ¢ Con que frecuencia compra estos articulos de disefiadores?

Tabla 6 Frecuencia de compra

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC.REL. (FREC.ACU. REL.
Semanal 36 36 13% 13%
Quincenal 40 76 14% 27%
Mensual 91 167 32% 59%
Trimestral 44 211 15% 74%
Semestral 73 284 26% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 6 Frecuencia de compra

Frecuencia de compra
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Los resultados que se presentan segun las encuestas realizadas es

que del total de las personas encuestadas un 32% sostuvo que realiza sus

compras una vez por mes, seguido por el 26% quienes afirman que realizan

sus compran una vez por semestre. Esta informacién es atil para observar

las fechas de afluencia de consumidores en la tienda.

7.- ¢, Cual fue el motivo que mas influy6 sobre su decision de compra?

Tabla 7 Influencia en la compra

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC.REL. ([FREC.ACU. REL.
Calidad 105 105 37% 37%
Precio 48 153 17% 54%
Disefio 63 216 22% 76%
Exclusividad 68 284 24% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 7 Influencia en la compra

Motivo que mas influyé en compra

m Calidad
M Precio
Disefio

B Exclusividad

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun las encuestas realizadas la calidad con un 37% es la parte que
mas influencia a las personas para realizar una compra, con un 24% la
exclusividad, esto quiere decir que lo que mas les gusta a las personas es
tener una prenda de buena calidad y que sea exclusiva, al igual que el

disefo con el 22%.

8.- ¢ Le gustaria que exista una tienda donde encuentre ropa de varios

disefadores ecuatorianos?

Tabla 8 Existencia de latienda de ropa

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC.REL. |FREC. ACU. REL.
Si 284 284 100% 100%
No 0 284 0% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 8 Existencia de la tienda de ropa
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Por los resultados reflejados en las encuestas, el 100% de las
personas que se encuestaron que si consumen ropa de disefiadores estan
en total acuerdo en que exista una tienda exclusiva donde se encuentre la
ropa de varios disefladores ecuatorianos, estos resultados dan una fuerte
razon para la creacion de esta tienda de ropa de disefiadores ecuatorianos

en la ciudad de Guayaquil.

9.- ¢ En qué sector de la ciudad de Guayaquil preferiria que este ubicada
esta tienda?

Tabla 9 Sector para la ubicacion de la tienda

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC. REL. |FREC. ACU. REL.
Sector Norte (Mall del Sol) 28 28 10% 10%
Sector Noroeste (Ceibos) 77 105 27% 37%
Sector Centro (Malecon 2000) 40 145 14% 51%
Sector Sur (Mall del Sur) 17 162 6% 57%
Samborondon (Plaza Lagos) 88 250 31% 88%
Sector Norte (San Marino) 34 284 12% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 9 Sector para la ubicacion de la tienda
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Fuente: Encuestas

Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun las encuestas realizadas se observa que en el sector de

preferencia es Samborondén en la Plaza Lagos con el 31%, muy seguido

por el de Ceibos con el 27%, estos dos sectores son los que contienen un

mayor porcentaje por lo que es de mucha ayuda para la ubicacién del local.

10.- ¢, Ddnde le gustaria que se encuentre el local?

Tabla 10 Ubicacion del local

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. [FREC.REL. |[FREC.ACU. REL.
Centro comercial 91 91 32% 32%
Tienda exclusiva 111 202 39% 71%
Tienda recomendada 82 284 29% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 10 Ubicacion del local

Ubicacion del local
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun lo que reflejan las encuestas la mayoria de las mujeres

encuestadas preferirian una tienda exclusiva con el 39% es decir una tienda

independiente, seguida por una tienda en centros comerciales con el 32%,

esto es de mucha utilidad para la ubicacion del local.

11.- ¢Por qué medio le gustaria saber sobre las nuevas colecciones?

Tabla 11 Medios para comunicar sobre las nuevas colecciones

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. |FREC.REL. |FREC. ACU. REL.
Television 87 87 31% 31%
Radio 27 114 10% 40%
Prensa 11 125 1% 44%
Revista 56 181 20% 64%
Internet 103 284 36% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 11 Medios para comunicar sobre las nuevas colecciones
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Con el 36% el internet es el medio preferido por las personas para
comunicar las nuevas colecciones segun las encuestas realizadas, muy
seguida por el 31% que es television, esto serviria como una fuente de
ayuda para saber cémo se le comunicara a las personas de la existencia del
local y sus nuevas colecciones 0 sobre promociones y concursos que se

realicen.

12.- Le gustaria recibir asesoramiento para la compra

Tabla 12 Asesoramiento parala compra

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. [FREC.REL. |FREC. ACU. REL.
Si 175 175 62% 62%
No 109 284 38% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 12 Asesoramiento parala compra

Asesoramiento por la compra

B Si

H No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Con el 62% las mujeres encuestadas respondieron que si les gustaria

recibir asesoramiento en el momento de realizar la compra de alguna prenda

de vestir de los disefiadores, lo que seria de gran aporte para que el local

cuente con personas que se encuentren totalmente capacitadas para realizar

esta labor.

13.- ¢Qué tipo de promocién en ventas prefiere?

Tabla 13 Promociones que prefiere

FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. [FREC.REL. |(FREC. ACU. REL.
Descuentos 61 61 21% 21%
Dos por uno 67 128 24% 45%
Regalos 40 168 14% 59%
Cupones 42 210 15% 74%
Rembolso 74 284 26% 100%
Total 284 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Grafico 13 Promociones que prefiere
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Segun las encuestas realizadas, se demuestra que el 26% de las
personas que compran prefieren como promocion de ventas los reembolsos,
ademas del dos por uno con el 24% y los descuentos también los prefieren
con el 21%, esto ayudaria a realizar promociones de ventas que sean del
agrado de las personas para de esta manera atraer al cliente y motivar la

compra de algunos de los productos.

2.8. Conclusiones de la investigacion de mercados

Segun las encuestas realizadas, denotan que el mayor porcentaje de
mujeres encuestadas fueron las de rango de edades de 18 a 24 afios con un
41%, con una minima diferencia del diez por ciento estan las mujeres de 25
a 34 afios con un 31%, seguido por tan solo el 22% las mujeres de 35 a 45

anos y finalmente las de 45 afios en adelante con tan solo un 6%.

El 71% de las mujeres compran ropa de disefiadores ecuatorianos,
mientras que el 29% no lo hace, esto a lo mejor se debe a falta de
conocimiento de los mismos o de publicidad de sus productos y de su

calidad.

Los resultados presentados, resuelve que para la mayoria de las
personas Tatiana Torres es la disefiadora mas reconocido con el 24%, las

mujeres la prefieren mucho al momento de los disefios de trajes de novias,

31



la disefiadora es muy conocida por este motivo, muy seguido con el 22% por
Nino Touma, y Luis Tipan con el 20%, son los que tienen mayor porcentaje.

Segun las encuestas realizadas los que mas buscan las mujeres son
los vestidos de los disefiadores favoritos con el 42% tipicos para cocteles y
trajes de noche que se usan para eventos importantes en mujeres de nivel
socioeconémico medio alto, ademés de las blusas que tienen un 25%, son

las prendas de vestir mas cotizadas por las mujeres.

Segun los resultados arrojados por las encuestas, las mujeres han
cancelado entre $101- $200 con el 30%, el 36% que pagan entre $51- $100,
lo que quiere decir que se puede tomar de referencia para colocar los
precios en estos y que vayan de la mano con los precios de los mismos

disenadores.

Los resultados que se presentan son que las personas encuestadas
en su mayoria realizan las compras mensuales en un 32%, seguido por el
26% que dice que realizan compras semestrales, quiere decir que se
tomaria en cuenta esto para observar las fechas de afluencia de

consumidores en la tienda.

Segun las encuestas la calidad con un 37% es la parte que mas
influenci6 a las personas para realizar una compra, con un 24% la
exclusividad, esto quiere decir que lo que mas les gusta a las personas es
tener una prenda de buena calidad y que sea exclusiva, al igual que el

disefo con el 22%

Por los resultados reflejados en las encuestas, el 100% de las
personas estan en total acuerdo en que exista una tienda exclusiva donde se
encuentre la ropa de varios disefiadores ecuatorianos, estos resultados dan
una fuerte razén para la creaciéon de esta tienda de ropa de disefiadores

ecuatorianos.

Segun las encuestas se observa que el sector de preferencia es

Samboronddn en la Plaza Lagos con el 31%, muy seguido por el de Ceibos
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con el 27%, estos dos sectores son los que contienen un mayor porcentaje
por lo que es de mucha ayuda para la ubicacion del local, muy aparte que no
existen tiendas cercanas de los disefiadores a los alrededores es por este
motivo que a los encuestados les gustaria la boutique ubicada en este

sector.

Segun lo que reflejan las encuestas la mayoria de las mujeres
encuestadas preferirian una tienda exclusiva con el 39%, seguida por una
tienda en centros comerciales con el 32%, esto es de mucha utilidad para la
ubicacion del local puesto que una tienda independiente refleja mas

distincion.

Con el 36% el internet es el medio preferido por las personas para
comunicar las nuevas colecciones segun las encuestas realizadas, muy
seguida por el 31% que es television, el internet es la opcion numero uno
porque la informacion en las redes sociales esta a la mano y es el dia a dia

para informar de nuevos productos y tendencias.

Con el 62% las mujeres encuestadas respondieron que si les gustaria
recibir asesoramiento en el momento de realizar la compra de alguna prenda
de vestir de los disefiadores, este es un servicio gratuito que brindaria la
boutique para que las clientas se sientan mas cémodas a la hora de

comprar.

Segun las encuestas realizadas, demuestra que el 26% de las
personas que compran prefieren como promocion de ventas los reembolsos,
ademas del dos por uno con el 24% y los descuentos también los prefieren
con el 21%, esto ayudaria a realizar promociones de ventas que sean del

agrado de las personas.
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CAPITULO Il

3. PLAN DE MARKETING

3.1. Antecedentes

Silhouette es una boutique exclusiva dedicada a la comercializacion
de ropa para mujeres que les agrade el estilo de disefiadores ecuatorianos,
tales como Nino Touma, Tatiana Torres, Olga Doumet, Luis Tippén, Fabricio
Célleri, y Maria Susana Rivadeneira.

La idea surge de la identificacion de un nicho insatisfecho y poco
explotado. Aquel que busca un lugar especializado y exclusivo, que ofrezca
lo dltimo en moda para mujeres de todas las tallas, y que al mismo tiempo
brinde la seguridad que necesitan estas mujeres para sentirse bien con ellas

mismas y verse hermosas y elegantes.

Para poner en practica el proyecto es muy importante analizar los
datos que arrojan las encuestas que se realizaron anteriormente y frente a
ello proyectan datos que son positivos para su introduccion al mercado, de
un numero de 400 encuestadas el 71% consume ropa de disefiadores
ecuatorianos y la disefiadora mas conocida es Tatiana Torres con el 24% de

las mujeres que consumen ropa de disefiadores.

El 100% de las mujeres que consumen la ropa de disefiador estan de
acuerdo con que se establezca una boutique en la cual se exhibiran 6
distintos disefiadores ecuatorianos y que la misma este ubicado en plaza
lagos via Samboronddn puesto que cerca de este lugar no hay tiendas de

disefadores cercanos.

Los vestidos son los preferidos de las mujeres con un 42% que son
ideales para eventos como graduaciones cocteles y eventos importantes y la
tienda sera una boutique exclusiva porque el 39% de las encuestadas estan

de acuerdo que es mucho mejor y de mas exclusividad.
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3.2. Objetivos del Plan de Marketing

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing que permita a la tienda posicionarse en

el mercado como la primera boutique en exponer articulos de disefio, de

manera perenne, en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

v
v

Tener posicionamiento en el mercado, durante el primer afio.
Desarrollar una sucursal en otra ciudad del Ecuador dentro de los diez
primeros afnos.

Posicionarse en la mente de los clientes potenciales, y de los clientes
meta, como la Unica tienda que ofrece disefios exclusivos, de calidad,
a precios razonables.

Establecer relaciones comerciales duraderas con los disefiadores que
expondran sus productos en la tienda.

Incrementar las ventas en un 2% anual.

Captar la atencion de nuevos disefiadores ecuatorianos que busquen

un espacio para darse a conocer y vender sus productos.

3.3. Andlisis Estratégico

Ciclo de Vida del Producto

El desarrollo de la Boutique exclusiva Silhouette, se encuentra en su

etapa de introduccion, puesto que recién va a salir al mercado, por lo que

necesita tener una campafa de difusion y asi de esta manera poder ser

reconocida, teniendo asi la tienda como propdsito principal posicionarse a

través del marketing y actividades necesarias para asegurar el plan de

cobertura y penetracién original previsto en los objetivos del proyecto.
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Grafico 14 Ciclo de Vida de un Producto
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Fuente: (Ciclo de Vida de Un Producto, 2013)
Macro segmentacion

Dentro de la macro segmentacién, se define que el mercado de la
boutique esta dentro de la industria textil en la ciudad de Guayaquil, puesto
que la especialidad es la venta de ropa exclusiva de reconocimiento porque
son creaciones de disefiadores ecuatorianos como blusas y vestidos para
mujeres y adolescentes de estatus medio alto y cubre como tal una

necesidad fisioldgica segun la piramide de Maslow.

Grafico 15 Matriz de Macro segmentacién

MATRIZ DE MACROSEGMENTACION

£ QUE
Satisface Necesidades Necesidades satisface
A
COMO ™
Satisface Necesidades
AQUIEN

Satisface Necesidades

Fuente: (Matriz de MacroSegmentacion, 2013)
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Mercados

Micro segmentacion

En la micro-segmentacion se resalta que el grupo objetivo de la
Boutique Silhouette, son las mujeres de 18 afios en adelante que tienen un
gusto por el estilo que manejan los disefiadores ecuatorianos, tales como:
Tatiana Torres, Olga Doumet, Fabricio Célleri, Maria Susana Rivadeneira,

entre otros.

El perfil del segmento mencionado anteriormente debera cumplir con

algunos requerimientos tales como:

v" Que gusten de la moda, ya sea ropa, accesorios, bolsos, etc.
v" Que compren al menos una vez al mes un articulo de vestir.

v" Que busquen una propuesta diferente y exclusiva al momento de vestir.

Grafico 16 Matriz Ansoff
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Fuente: (Matriz Ansoff, 2013)
Elaborado por: Tatiana Marriott

La boutique Silhouette se encuentra en el cuadrante de mercados
tradicionales pero en desarrollo de una nueva unidad estratégica de
negocios, puesto que el negocio recién va a incursionar en el mercado.
Persigue la venta de nuevos productos en los mercados actuales,
normalmente explotando la situacion comercial y la estructura de la

compaiiia para obtener una mayor rentabilidad de su esfuerzo comercial.
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Se considera la empresa en el cuadrante de nuevos productos
tradicionales en si, porque el local como tal, es el que se establece como un
nuevo producto, si bien es cierto existen tiendas que venden productos de
un solo disefiador mientras que Silhouette seria la primera boutique la cual
dentro de la misma se encuentre los disefiadores Ecuatorianos mas
reconocidos a nivel nacional, todo en un mismo sitio y con gran exclusividad

por lo que se considera como nuevo tipo de oferta.

Grafico 17 Matriz BCG

Matriz BCG Participacion
Alta Baja
° Estrella Interrogante
Ata 5 (Silhouette)
é Vaca Perro
Baja S

Fuente: (Matriz BCG, 2013)
Elaborado por: Tatiana Marriott

Dentro de la matriz BCG, Silhouette, se encuentra en interrogante, ya
que va recién a salir al mercado guayaquilefio y no se sabe qué pasara con
su evolucién o si tendra la aceptacién esperada, pero compite con una
industria de gran crecimiento, es por eso que se desconoce el porcentaje de
crecimiento de su participacion de mercado puesto que ademas se preveé la

existencia de nuevos competidores y productos sustitutos.

Analisis interno

En lo que respecta al analisis interno, se puede identificar que la
empresa Marriott S.A., la cual tiene su Boutique Silhouette, serd una de las

pioneras en comercializar ropa de varios disefiadores ecuatorianos en
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conjunto, ya que hasta la actualidad no se han creado empresas similares
gue busquen satisfacer la demanda de este mercado insatisfecho.

La empresa comercializara ropa en el centro comercial plaza lagos y
que sea para mujeres de toda talla. El local posee una ubicacion estratégica
en uno de los lugares mas concurridos por los habitantes de la ciudad, de

modo que éstos puedan conocer la boutique y acudir a ella.

Pensando en las necesidades de las mujeres, la empresa Marriott
S.A. brinda a este mercado una mayor variedad de ropa de diferentes tallas
incluida la plus, de acuerdo a las tendencias actuales de la moda,
otorgandole asi a los consumidores la oportunidad de contar con una mayor

variedad para escoger la ropa de acuerdo a sus gustos.

Analisis externo

En lo que respecta al andlisis externo, se consideran factores tales
como la politica en el pais, la economia, factores sociales y tecnolégicos; lo

cual permite identificar que en el Ecuador existe libertad de competencia.

Segun la economia del pais Marriott S.A. podra fijar un precio
razonable y accesible segun la calidad de su producto puesto que existe
personas que compran solo si el precio es accesible mas que por la calidad
del producto en si.

La moda es cambiante porque se crean las tendencias para la
empresa esto es favorable porque la red de distribucion efectia despachos
de forma rapida. Ademas, se puede identificar que existe innovacién en el
disefio de los productos para que estos sean una forma de atraer a los

clientes, también con innovacion de infraestructura.

Analisis PEST

Como punto de partida de un analisis PEST, se establecen los
siguientes factores del macro entorno donde participa la empresa Marriott
S.A.:
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e Factores Politicos; en cuanto a lo politico, se puede decir que existe
una estabilidad en el Ecuador, ya que no ha existido cambio de
mandatario en los udltimos tiempos, ademas el actual gobierno se
enfoca en la produccién nacional con algunos programas que ademas
incluyen créditos y capacitaciones.

e Factores Econdmico; teniendo en consideracion y conocimiento la
tendencia de la economia del pais, la estabilidad financiera actual le
permite a Marriott S.A. tener a disposicion precios sobre sus productos
en el mercado de forma razonable y accesible, fundamentado la
calidad del producto. Cabe mencionar que en este factor opera el
factor comercial que dirige sus esfuerzos a las personas que tienen
habitos de compra y buscan estar a la moda, como asi mismo, gente

gue le da importancia a los precios accesibles.

Figura 1 PIB
millones de USD PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB, %
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Fuente: (BCE, 2013)

El PIB del Ecuador hasta el afio 2011, segun datos del BCE (2013),
fue de $61.121 millones que representaron un crecimiento del 8% en

comparacion al afio anterior para la economia del pais.
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El PIB es una medida macroecondmica el cual refleja el movimiento
monetario del pais; en beneficio de la empresa, es de conocimiento
necesario para su estabilidad econdémica en el mercado, observando que la
tendencia financiera ha tenido buenos réditos en estos ultimos afios en el
gue se ha agilitado internamente el comercio, y de lo cual las organizaciones

se manifiestan en sus ventas.

Figura 2 Paises Latinoamericanos con la representaciéon del PIB
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Fuente: Bancos Centrales.

Fuente: (BCE, 2013)

En comparacién a paises de Latinoamérica con el PIB del Ecuador,
Argentina tuvo un crecimiento del 8.9% anual, siendo Ecuador el segundo pais
con el aumento del 8%; mientras que el de menor crecimiento en su PIB fue
Brasil con el 2.7%.
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Figura 3 Inflacion anual
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Fuente: (BCE, 2013)

La inflacion anual en el Ecuador ha ido decreciendo en los ultimos 3 afios,
observando que en el 2010 fue de 6,67%, en el 2011 se redujo a 3,10% y en el
2012 cerr6 con 2,12%, determinando asi, los ajustes econémicos han tenido un
efecto positivo en la inflacién, en el mercado donde participa la empresa, la
inflacion tiene alta importancia, debido que a esto se refleja en el precio hacia el

consumidor final porque hace que los costos de produccion se eleven.

Figura 4 Ingreso Per Capita Ecuador

Producto Interno Bruto (PIB) per capita (US$)
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Fuente: (Indexmundi, 2013)

El PIB per céapita refiere a la paridad del poder adquisitivo divido por la
poblacién, que en cuyo caso en el Ecuador, hasta el 2011, se encontré con un
indice de crecimiento del 8.6%

e Factores Sociales; la Boutique Silhouette basa su magnetismo en las

caracteristicas de los clientes, pues ellas determinan la moda o
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tendencia de fabricacién de las prendas de vestir. EI consumidor basa
su eleccion muchas veces mediante aspectos subjetivos llevados por
la denominacidon de estética de belleza y especialmente por ubicarse
muchas veces en la moda del momento, asi como por otras
novedades. Estos crean la necesidad en el cliente. Si la persona no
compra inmediatamente lo que le gustd, puede que no lo encuentre
cuando vuelva. La imagen de la marca se vende a través de la gente
que la frecuenta.

Segun la revista Ekos (Negocios, 2013) el 52% de los ecuatorianos de
clase media gastan entre $50 y $150 dolares mensuales en
vestimenta.

Segun (CEDATOS, s.f.) En la realizacion de encuestas sobre la
inseguridad del Ecuador el 36% de los ecuatorianos se siente nada
seguro, siendo asi que el 60% de la ciudadania asegura que el
principal problema que aqueja a la ciudad es robos y asaltos y que una
accion seria la creacion de programas de empleo.

En lo que a la redistribucién de la riqueza compete la recaudacién de
rentas internas crecié 182% en siete afios, para los cuales el actual
gobierno plantea que los ricos paguen mas impuestos y que esos
ingresos generen igualdad de oportunidades segun (andes, 2013).
Dando a conocer otro factor importante, (ecuadorinmediato, 2013)
afirma que los niveles de pobreza en el Ecuador han reducido en un
3.7% segun la CEPAL, lo que se considera un punto positivo para
nuestro pais.

Factores Tecnoldgicos; Existe un desarrollo en este factor que se
puede catalogar de eficiente, efectivo, eficaz y relevante. La empresa
no necesita anticipar sus productos con 3 meses para su llegada a

tiempo a la temporada que se establece en el medio.

La moda como tal es cambiante de forma acelerada porque se crean las
denominadas tendencias. Para la empresa, esto se ve favorecido por la
red de distribucion del nivel central que efectia los despachos en forma

rapida y concreta.
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Existe todo un potencial de innovacion en los disefios (tanto de productos
como de infraestructura), como una capacidad tecnoldgica, tanto en el
disefio del producto, como en la distribucidon y compra de insumos a los
distribuidores.

En el sector de la moda se utilizan varias herramientas utiles que motivan
a la compra, tales como péaginas web y sin nimero de redes sociales, la
revista Ekos negocios on line estipula que el 52% de los hogares de clase

media tienen internet y el 82% de los mismos gastan entre $18 y $35.

Andlisis de laindustriay las 5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es un modelo estratégico en el
cual cada una de las fuerzas analiza, el poder que cada una de ellas pueda

tener para influir en la industria en la que se encuentre operando el negocio.

1. Poder de los proveedores:

La capacidad de negociacion de los proveedores depende de las
caracteristicas del sector, tales como el numero de proveedores, su
importancia en la cadena de valor o su concentracion. Basandose en estos
criterios, se puede decir que el poder de negociacion de los proveedores en

el sector de la moda es bajo.

De hecho, la industria textil se caracteriza por proveedores que suelen
estar vinculados a las decisiones de los compradores a través de las
funciones de disefio y comercializacion, ambas internalizadas en la
organizaciéon de las grandes cadenas de distribucion, para este proyecto los

proveedores seran los mismos disefiadores que se han escogido tales como:

Nifio Touma
Fabricio Célleri
Luis Tippan
Tatiana Torres
Olga Doumet

AN NN N NN

Maria Susana Rivadeneira
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La industria est4 creciendo y con ellos los disefiadores que les
beneficia tener tiendas alternativas para exponer sus productos y darse a
conocer, por lo que favorecen como proveedores dando descuentos por

cantidad de ropa comprada y por frecuencia.
2. Amenaza de sustitucion:

No existe un producto sustituto cercano para la vestimenta de estas
prendas, sea cual sea su tipo y su caracteristica, puesto que la ropa sera
exclusiva, pero si existen productos sustitutos que no son cercanos como la
ropa de diferente tiendas en los centros comerciales que son de igual manera

adquiridas por mujeres de clase social media — alta.
Ejemplo de algunas tiendas

Tabla 14 Tiendas en la ciudad de Guayaquil

Tiendas
De Prati
Optimoda
Alter Ego
Taty
WMIMNG
Rio Store
Etafashion
Pinto

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

3. Larivalidad competitiva:

Existen muchas tiendas de ropa en la urbe guayaquilefia, incluso los
disefiadores con los que trabajara Marriott S.A., tienen sus propias tiendas,
pero la diferencia es que la nueva idea de negocio tendra variedad de estilos
con los prospectos de los disefiadores ecuatorianos, ademas que se esta

incentivando al consumo de lo realizado en el Ecuador.
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La boutique tendrd diversas gamas de colores que se encuentra en
tendencia, junto a una organizacién de productos y secciones divididas por
disefiador que permite que sea mas facil a la hora de eleccion por parte de

las clientas.
4. Amenaza de nuevos entrantes:

La llegada de nuevos competidores suele estar condicionada por la
existencia 0 no de barreras de entrada, tales como patentes, economias de
escala, requisitos de capital importantes, costes de transferencia, acceso a la
distribucion, las politicas gubernamentales, etc. En el caso de la distribucion
minorista de ropa, si bien cualquiera puede decidir abrir una nueva tienda,
existen muchas barreras que obstaculizan la entrada de competidores
significativos. Por lo general, las empresas textiles son empresas grandes
que se benefician de economias de escala, contratos atractivos con los

proveedores, y de la curva de experiencia que les da cierto know-how.

Ademas, los nombres y la imagen de marca desempefian un papel
importante en este sector, por lo que es dificil qgue nuevas marcas tengan un
éxito rapido en el mercado. Con respecto a estas particularidades, se puede
deducir que la amenaza de nuevos entrantes en el mercado de la distribucion

minorista de ropa sigue siendo relativamente baja.
5. El poder del consumidor:

Los consumidores pueden tener un cierto poder de negociaciéon
cuando estdn muy concentrados o cuando compran cantidades muy
importantes de los productos o servicios ofrecidos por la empresa. En el
caso del sector de la distribucidbn minorista de ropa, no se puede decir que
los consumidores tienen mucho poder, pero si un poder diferenciador que

generan la lealtad para la estabilidad de la empresa.
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Listado de factores internos. Fortalezas y debilidades

Fortalezas

v

Marriott S.A., va a tener una Boutique con su nombre comercial

Silhouette, vendiendo ropa de disefiadores ecuatorianos.

v Ubicacion estratégica.

v' Concepto novedoso de la tienda, de manera que atraiga al grupo objetivo.

v' Se considera como fortaleza la capacidad de brindar atencion y asesoria
personalizada.

v Los precios establecidos a la ropa que se comercializara seran
competitivos, es decir, al alcance del mercado.

v Las prendas que comercializa Silhouette son de excelente calidad.

v El local ademas de poseer un concepto novedoso, posee una excelente
infraestructura para comodidad de sus clientes.

v' Los disefios de ropa que se comercializan seran exclusivos de manera
gue sean del agrado de los clientes.

v' La empresa piensa ofrecer una variedad de stock, de tal manera que la
ropa que se comercialice vaya acorde a los diferentes gustos de los
clientes.

Debilidades

v’ El stock con el que cuenta la empresa no cubre la demanda de mercado.

v' Otra de las debilidades es el hecho de que existe poco personal
capacitado en la empresa.

v' Marriott S.A. no ha desarrollado campafias de publicidad que permitan
promocionar los productos al grupo objetivo.

v' Una de las principales debilidades de la empresa es que ésta no es

conocida en el mercado.
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Listado de factores externos. Amenazas y oportunidades

Amenazas

v Una de las amenazas es el hecho de que la competencia pueda imitar la
idea de negocio desarrollado por Marriott S.A.

v' Otra de las amenazas que se pueden suscitar es el hecho de que se
establezcan nuevas politicas gubernamentales que afecten a las

actividades de la empresa.
Oportunidades

v’ Atraer a nuevos proveedores para poder diversificar la ropa que se ofrece
a los clientes.

v' La incrementacion de vestir ropa de disefiador como una tendencia
nacional o internacional

v Facilidades de acceso a crédito de consumo por parte de la poblacion.
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Analisis FODA

Tabla 15 Anélisis FODA

-

*Ubicacion estratégica
*Concepto novedoso de la tienda
*Precios competitivos

*Prendas de excelente calidad.
*Excelente infraestructura
*Disefios exclusivos

*Variedad en el Stock

\_

-

* Atraer a nuevos proveedores para )
poder diversificar la ropa que se ofrece
a los clientes.
*La incrementacion de ropa de vestir de
disefiador como una tendencia nacional
e internacional.

acilidades de acceso a creditos de
nsumo por parte de la poblacion.

«El stock no cubre la demanda
de mercado.

*Poco personal capacitado
Falta de proveedores
+Falta de publicidad

*No ser conocidos en el
\mercado

Debilidades Amenazas

*Competencia imite la idea de
negocio

*Nuevas politicas
gubernamentales

*Preferencias de marcas
extranjeras.

Elaborado por: Tatiana Marriott
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3.4. Plan de marketing 4Ps del Mercado

Producto / Servicio.

Marriott S.A es una empresa de la industria textil, que comercializa
prendas de vestir. Ofrece ropa de tendencia de calidad a un publico

femenino. La ropa ser& exclusiva de disefiadores ecuatorianos, tales como:

Luis Tippan
Fabricio Célleri
Tatiana Torres
Nino Touma

Maria Susana Rivadeneira

RN NN SR

Olga Doumet

Misién: Es una boutique exclusiva para las mujeres que les agrada el
trabajo de los disefiadores ecuatorianos, entregando a sus clientes, un
servicio mejorado e innovador para aquellas damas que gustan del buen

vestir, satisfaciendo sus necesidades y expectativas.

Vision: Es una boutique lider e innovadora a nivel local comercializacion de

ropa de diseifladores ecuatorianos.
Valores Corporativos

v Responsabilidad con clientes
v Lealtad

v" Puntualidad de entrega

v

Trabajo en equipo
Valores Personales
v" Honestidad
v Etica

v Lealtad empresarial
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Constitucion del negocio

Para la constitucion de la compafia de sociedad anonima Marriott

S.A., se necesita de una serie de requisitos para su funcionamiento:

RN NN SR

Gastos de constitucion de la empresa Marriott S.A.

Gastos de notaria por escrituras

Publicacién en prensa obligatorios

Honorarios del Abogado por realizar tramites

Gastos de Publicacion en el registro mercantil obligatorios

Pago de Patentes Municipales

1) Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera
vez).

2) Copia legible de la cédula de ciudadania y del nhombramiento
actualizado del Representante Legal.

3) Original y copia legible del R.U.C. actualizado.

4) Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado
por el Benemérito Cuerpo de Bomberos)

5) Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera
vez).

Tasa de habilitacion y control

La Tasa de Habilitacion y Control es anual y debera ser cancelada

hasta el 31 de agosto cada afio, las inspecciones municipales se

efectuaran entre los meses de enero y abril de cada afio. Los locales

que no hubiesen recibido boletas de inspeccién hasta el 30 de abril, y

los que se abriesen posteriormente, deberan por propia cuenta

notificar tal hecho a la Municipalidad y liquidaran la tasa de acuerdo a

lo dispuesto la presente Ordenanza. Los locales que inicien sus

actividades comerciales pagaran proporcionalmente a las fracciones

del afio calendario, entendiéndose para efecto del célculo de la tasa,

gue el mes comenzado se considera mes terminado.

Locales o establecimientos clasificados como medianos: 1 salario

minimo vital.
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v' Pago de Tasa Cuerpo de Bomberos

1) Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde conste
el establecimiento con su respectiva direccién y actividad.

2) Original y Copia de la factura de compra o recarga del extintor, la
capacidad del extintor va en relacién con la actividad y area del
establecimiento.

3) Copia de la Calificacion Artesanal en caso de ser artesano.
(Dependiendo de la actividad si lo requiere)

4) Autorizacion por escrito del contribuyente o de la compafia
indicando la persona que va a realizar el trdmite y copia de las
cédulas de identidad de la personaque lo autoriza y del
autorizado.

5) Si el tramite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la cédula
de Identidad (Abrir una empresa en Ecuador, s.f.).

Descripcion de la idea del Negocio.

*

La gran variedad de prendas y la libertad del representante permite la
adaptacion de la oferta a las preferencias de los consumidores de
cada zona.

Hace llegar el producto que demanda el cliente a la tienda, es decir,
se adapta rapidamente a la moda que pide el publico.

Vende un disefio actual, que el publico requiere, con calidad y a un
precio asequible.

Utiliza los sistemas de mas alta tecnologia para manejar su tienda.
Marriott S.A. no se encarifia con productos y trata de no repetirlos
mucho.

Su alto disefio es digno de altas pasarelas y de los grandes de la
moda. Texturas, colores, formas, telas, todo resulta una combinacion
altamente llamativa; cuando se dice que “las cosas entran por la
vista”,

Marriott S.A. rapidamente adopta las modas y en poco tiempo

(semanas) ya se estan vendiendo en la tienda.
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Precio

El precio esta establecido al poder adquisitivo del segmento del
mercado objetivo y la competencia, basandose en el margen que la empresa
quiere ganatr.

Poder adquisitivo del consumidor

El poder adquisitivo de los consumidores es elevado, puesto que esta
dirigido a personas que poseen un nivel socioecondémico medio alto
acostumbrados a comprar en tiendas exclusivas e independientes y a pagar
cualquier valor que se estipule por prendas de calidad y que se consideren

Unicas en el mercado.

El precio también se define por medio de las encuestas realizadas
dado que el 36% de las mujeres estan dispuestas a pagar entre $50 y $100
dolares refiriéndose a blusas y el 30% entre $100 y $200 refiriéendose a
prendas mas elaboradas como son el caso de vestidos largos y de coctel de

los cuales sacamos un precio promedio de ventas.

Tabla 16 Precio Promedio segun Encuestas

Precio Promedio segiin Encuestas % Valor Medio *
525- 550 15% S 37,50 | S 5,63
551- 5100 35% s 75,50 | 5 2643
5101 - 5200 30% S 150,50 |5 4515
5201 - 5500 20% S 350,50 | 5 70,10
Total 100% S 147,30

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott

Para tomar una referencia también se realizé un estudio de tiendas
gue venden sus productos en centros comerciales que son de buena calidad
y que podrian considerarse como competidores indirectos.

Tabla 17 Precio de la Competencia

Competencia| Rango de Precios
Optimoda $35 - 5120 Dolares
Taty 530 - 5100 Dolares
MNG 5§32 - 5150 Dolares
Alter Ego 540 - $120 Dolares

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Plaza.

La tienda (punto de venta): El local Marriott S.A tendra un disefo

determinado, con el mayor exponente de la publicidad de la empresa. La

tienda es la imagen que la empresa quiere dar en dicho mando. Se

encuentra ubicado en Samborondon.
Figura 5 Plaza

Fuente: (Recepcion Boutique, 2013)
Elaborado por: Tatiana Marriott

Figura 6 Plaza 2

Fuente: (Recepcion Boutique, 2013)
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Descripcion de la decoracion del local

Cuando la boutique Silhouette habla de estilo, se define como una
manera particular en la decoracion con una expresion distinta. La decoracién
de este proyecto sera basada en un estilo al que se le denomina “Zen” el
cual toma como colores elegidos a tonos suaves y armoniosos como en este
caso el rosa y el blanco, tiene una iluminacion sectorizada muy suave y
clara, que en el caso de Silhouette, la focaliza en vitrinas y corredores, los
objetos que aportan con este estilo son los muebles bajos, lineas rectas y
objetos de cristal como son las repisas de la boutique; este estilo busca

armonizar los diferentes espacios con los cuales el local cuenta.

Concepto de la Boutique Silhouette
El formato que maneja la boutique se basa en ofrecer un mayor
posicionamiento de la ropa de disefiadores y a su vez imponer la moda con

tendencias nacionales que estos disefiadores proporcionan.

El concepto de Silhouette es traer lo mejor que cada disefiador tiene
de su creatividad y experiencias a la tienda con productos exclusivos, en la
tienda quedara plasmada la imagen que cada disefiador proyecta

diferenciandolo a través de la vision que cada uno plantea en su trabajo.

Uno de los puntos mas positivos de este proyecto es que cuando una
ciudad cuenta con méas de una tienda de disefiador, cada una de ellas tiene
un aspecto diferente aunque en esencia son iguales, y en esta boutique se
encuentra todo lo diferente de cada disefiador en un mismo sitio lo que
permite que cada cliente se acerque e identifique con lo que mas le guste e
incluso que cada temporada sea una novedad y no una prenda mas del

disefador.

55



Promocién

Marriott S.A estara ubicada estratégicamente en una zona de mayor
actividad comercial de la ciudad de Guayaquil, como es el centro comercial
Plaza Lagos.

Se realizaran promociones los dias que menos se venda y a su vez
los dias festivos.

Se realizara publicidad por volantes y afiches para darse a conocer

como tal.

Redes Sociales Promocionales: Se tendra diversas cuentas tales como
Instagram, Twitter, Facebook y se realizaran campafas en las cuales se
favorezca a las primeras personas que sigan la cuenta o que participen con

los diferentes hashtags que la boutique indique.

Figura 7 Cuenta de Instagram
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Fuente: Redes Sociales Instagram
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Figura 8 Cuenta de Twitter
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Fuente: Redes Sociales Twitter
Elaborado por: Tatiana Marriott

Figura 9 Cuenta de Facebook
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Fuente: Redes Sociales Facebook
Elaborado por: Tatiana Marriott
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Demostracion de Modas Interno: El dia de la inauguracion de la boutique
las redes sociales de la misma, subird imagenes de como lucen los atuendos
en modelos, para que las mujeres interesadas en comprar tengan una idea

de cdmo verse y como combinar prendas.

Figura 10 Demostracion de Modas

Fuente: Facebook Nino Touma

Demostracion de los disefios por famosos: Se escogera algun personaje
publico para que luzca las diferentes prendas y suba sus fotos a las redes
sociales mencionando a la empresa para que se dé a conocer de mejor
manera.
La mas indicada para este tipo de actividades seria Maria Teresa
Guerrero que tiene bastante influencia en las redes sociales.
Figura 11 Demostracién de Disefios

Fuente: (Revista Cosas, s.f.)

Concursos y sorteos: Se realizaran ciertas actividades en los cuales los
clientes puedan ganar una sesion de fotos con los atuendos de su disefiador

favorito y estas publicarlas en nuestras redes sociales.
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Figura 12 Concursos y Sorteos

Tendencize

Fuente: Redes Sociales Twitter
Elaborado por: Tatiana Marriott

Disefiadores: Cada cierto tiempo se invitard& a uno de los 6 distintos
disefiadores para que dé asesoria en la tienda y ademas acceder a

descuentos por cantidad comprada.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO
4.1 Antecedentes

Silhouette es una boutique exclusiva que solo dispondra de prendas
de disefiadores ecuatorianos, es una tienda con un estilo cémodo de
elegancia y distincion que tiene colores claros que armonizan la vista, y
ademas acomoda a los diferentes disefiadores por sectores para diferenciar

su estilo el uno con el otro.

En este capitulo se dara a conocer la parte financiera que implica una
serie de factores tales como el financiamiento de la empresa, su inversion
total y valores estipulados como gastos e ingresos en sus primeros afios de

funcionamiento.

4.2 Gasto de Inversién Inicial

El proyecto se pondrd en marcha con una inversion inicial de
$43.370,04, la cual se divide en:

Tabla 18 Inversion Inicial

Inversion Inicial
Activos Fijos 55.842,20
Activos Diferidos 52.796,47
Capital de Trabajo 534.731,38
Total del proyecto £ 43.370,04

Elaborado por: Tatiana Marriott

Activos Fijos.- Los mismos que representan a la adquisicion de todos
los activos que van a formar parte de las instalaciones de la boutique con un

total de $5.842,20 como se detalla a continuacion.
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Tabla 19 Activos Fijos

Inversion en Activos Fijos

Depreciacion
Cantidad Tipo Costo Unitario| Costo Total | Vida Util | % deDep | Dep Anual |Valoren Libros (t=5)

1 Escritorio tablero modular $200,00 5 200,00 10 10,00% 520,00 5100,00
1 Telefono $ 60,00 460,00 3 33,33% $20,00 $20,00
2 Computador Dual LCD £800,00 | $1.600,00 3 33,33% | $533,23 533,33
2 Silla tipo Ejecutivo 590,00 5180,00 10 10,00% 518,00 590,00
1 Caja Registradora $280,00 5 280,00 10 10,00% $28,00 $140,00
1 Pistola Scanner de barra $144,00 $144,00 10 10,00% 514,40 572,00
1 Mueble Colineal grande $350,00 $ 350,00 10 10,00% 535,00 $175,00
1 Aire Acondicionado Spilt LG 900,00 $ 900,00 3 33,33% | $300,00 300,00
6 Maniquie 580,00 5480,00 10 10,00% 548,00 240,00
12 Exhibidores $35,00 $420,00 10 10,00% 542,00 $210,00

2 Lamparas $60,00 $120,00 3 33,33% | 540,00 $0,00
1 Alfombrado 150,00 $ 150,00 10 10,00% $15,00 $ 75,00
6 Perchas $50,00 $ 300,00 10 10,00% $30,00 150,00
113 12 Armadores 51,40 5158,20 3 33,33% 552,73 552,73
2 Perchas Grandes Bodega $250,00 $ 500,00 10 10,00% 550,00 § 250,00
Total $5.842,20 $1.246,47 $2.408,07

Elaborado por: Tatiana Marriott

Activos Diferidos.- Son los diferentes permisos en los cuales la

empresa va a incurrir para poder funcionar como tal o bienes intangibles,
entre los cuales se incluye los tramites legales y adecuaciones que la

boutique necesite con un total de $2.796,47.

Tabla 20 Activos Diferidos

Activos Diferidos

Detalle Costo

Registro en Superintendencia de Compafiias $ 150,00

Municipio $ 100,00

Permiso de Bomberos 550,00

Tramites legales 5 400,00

Adecuaciones e instalaciones perchas y vidrio exterior 3 700,00

Depreciacion Anual 51.246,47

Sistema de iluminacion 5150,00 Amortizacion Diferidos
Total $ 2.706,47 $ 550,20

Elaborado por: Tatiana Marriott

Y su Capital de Trabajo.- que es el costo con que incurre la empresa

por la compra de la materia prima, que para este proyecto seria las
diferentes lineas de ropa (Blusas, Vestidos, Faldas, Pantalones) a los
diferentes disefiadores que en este caso serian 6, el capital de trabajo se

detallara por déficit acumulado maximo que se vera mas adelante.
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El financiamiento de este proyecto esta realizado de la siguiente
manera: 50% del valor total del proyecto con un préstamo otorgado por la
CFN cuyo valor es de $21.685.02 a un plazo de 5 afios y a una tasa de
interés (CFN, 2013) del 11,5% y el 50% restante se divide para los dos
accionistas dando un total de $10.842,51 de aporte para cada uno.

Tabla 21 Aportacién de los Accionistas

Financiamiento Porcentaje| Valor |Valer por Accionista (2)
Prestamo 50% 521.685,02 -
Financiamiento Propio 50% 521.685,02 510.842,51
Total 100% $43.370,04 -

Elaborado por: Tatiana Marriott

Tabla 22 Financiamiento del Préstamo

Amortizacion
Banco CFN
Pago Inicial -
Prestamo 521.685,02
Aiios 5
Interes 11,50%
Meses 60
Frecuencia de Pago | Mensual

Elaborado por: Tatiana Marriott

La frecuencia de pago del préstamo se la realiza mensualmente a 5
afnos plazo como se muestra en la siguiente tabla, donde se indica el total de
afos, el valor por intereses para cada afo, seguido del capital, el pago y
posteriormente el saldo cuyo valor final serd cero cuando se culmine de

pagar la deuda.

Tabla 23 Amortizacion del Financiamiento

Amortizacion del Financiamiento

Afos Interes Capital Pago Saldo
5 21.685,02
1 52,493,783 | 53.447,52 | 55.941,30 |[518.237,50
2 $2.097,31 | $3.843,99 | $5.941,30 |$14.393,51
3 %1.655,25 | $4.286,05 | $5.941,30 |[$10.107,46
4 51.162,36 | 54.773,94 | 55.941,30 | 5$5.328,52
5 $612,78 | $5.328,52 | $5.941,30 $0,00

Elaborado por: Tatiana Marriott
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4.3 Estimacién de Gastos

La estimacion de los gastos se divide en lo que se conoce como

Costos Fijos y Costos Variables

Los Costos Fijos que son aquellos que no son sensibles a cambios en
niveles de la actividad de la empresa tales como Gastos de sueldos, gastos

de servicios basicos, gastos de publicidad, y gastos varios.

Silhouette cuenta con 5 empleados: una administradora, un jefe de
marketing, un contador, un bodeguero, y un cajero/vendedor y arroja un
sueldo mensual total de $2.900,00, y para el primer afio incluido beneficios la
suma de $47, 642,00.

Tabla 24 Gastos de Sueldos

COSTOS FIJOS
ROLES DE PAGO [/ Gastos en Sueldos y Salarios

Cargo Sueldo Sueldo Anual Total Beneficios TOTAL
Administradora S 800,00 | $ 9.600,00 | 3.422,00 | $ 13.022,00
Jefe de Marketing g 800,00 | $ 9.600,00 | $ 3.422,00 | § 13.022,00
Bodeguero g 400,00 | & 4.800,00 | § 1.870,00 | & 6.670,00
Contador 4§ 500,00 | $ 6.000,00 | 2.258,00 | $ 8.258,00
Cajero / Vendedor 5 400,00 | & 4.800,00 | & 1.870,00 | 5 6.670,00
Total Sueldos 5 2.900,00 | § 34.800,00 | 5 12.842,00 | § 47.642,00

Elaborado por: Tatiana Marriott

Los gastos en servicios basicos ascienden a $47.040,00 para el
primer afio e incluye gastos como arriendo, telefonia, internet, luz y agua
potable, el rubro mas alto es el pago de arriendo puesto que la boutique
estara situada en plaza lagos y el pago por el mismo bordea los $3.000,00

segun la investigacion que se realizé en el capitulo anterior.

Tabla 25 Gastos de Servicios Basicos

Gastos en Servicios Basicos
CONCEPTO Gasto f mes Gasto f afio
ARRIENDO S 3.640,00 | S 43.680,00
TELEFONIA S 60,00 | S 720,00
INTERNET 5 40,00 | 5 480,00
Lz 5 120,00 | & 1.440,00
AGUA POTABLE 5 60,00 | & 720,00
Total Servicios Basicos 5 3.020,00 | § 47.040,00

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Entre los gastos de publicidad el total es de $2.360,00 anuales e

incluye publicidad en catalogos y revistas, afiches, y volantes repartidas.

Tabla 26 Gastos de Publicidad

Gastos de Publicidad

MEDIO COSTO # DE VECES f MES INVERSION MENSUAL MESES A INVERTIR| GASTO ANNUAL
CATALOGOS / REVISTAS S 250,00 1 s 250,00 2 S 500,00
DEMOSTRACION INTERNA | S 300,00 1 s 300,00 1 S 300,00
DEMOSTRACION FAMOSOS| S 350,00 1 s 350,00 3 S 1.050,00
AFICHE S 150,00 1 s 150,00 3 S 450,00
VOLANTE s 0,02 1000 s 20,00 3 S 60,00
Total Gastos de Publicidad s 1.070,00 2.360,00

Elaborado por: Tatiana Marriott

El total de gastos varios es de $4.200,00 al afio y basicamente se
considera reparaciones que se presenten y una caja chica de $300,00

mensual.

Tabla 27 Gastos Varios

Gastos Varios
CONCEPTO Gasto [/ mes Gasto [ aiio
Reparaciones / Tecnicos 3 50,00 | $ 600,00
Caja Chica 5 300,00 | 5 3.600,00
Total Gastos Varios $ 350,00 | $ 4.200,00

Elaborado por: Tatiana Marriott

Los Costos fijos anuales totales estan sujetos a la tasa de inflacion
que corresponde al 2,04%, segun un promedio obtenido con datos de la
inflacion de los 4 dltimos afios que proporciona el Banco Central (Ecuador,
2013), si bien es cierto se trabaja con la tasa de inflacion promedio anual
obtenida pero la misma no se considera 100% confiable, puesto que para
estimar la tasa de mejor manera, se utiliza modelos de serie de tiempo como
el Modelo ARIMA, que es un modelo estadistico que establece patrones
para encontrar una prediccion futura, utilizando regresiones y variaciones de

datos estadisticos.

Tabla 28 Tasa de Inflacion

Tasa de Inflacion
Octubre del 2012 - Octubre del 2013 1,07%
Octubre del 2011 - Octubre del 2012 2,01%
Octubre del 2010 - Octubre del 2011 2,08%
Octubre del 2009 - Octubre del 2010 3,01%
Promedio Total 2,04%

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Los costos fijos totales incluyen todos los gastos que se detallaron
anteriormente incluyendo los gastos de interés del préstamo para los cuales
suman un total de $104.689,52 para el afio 2014 sujetos a la inflacion para

los afios posteriores.

Tabla 29 Costos Fijos Totales

Costos Fijos [ Afios

TIPO DE COSTO 2014 2015 2016 2017 2018
Gastos Sueldos y Salarios $47.642,00 $48.613,90 $49.605,62 $50.617,57 $51.650,17
Gastos en Servicios Bdsicos $47.040,00 $47.999,62 $48.978,81 $49.977,98 $50.997,53
Gastos de Publicidad 42.360,00 $2.408,14 42.457,27 42.507,40 42.558,55
Gastos Varios $4.200,00 $4.285,68 $4.373,11 $4.462,32 $4.553,35
Gastos de Interes del Prestamo $3.447,52 $3.843,99 $4.286,05 $4.778,94 $5.328,52
Total Costos Fijos $ 104.689,52 $107.151,32 $ 109.700,85 $112.344,21 $115.088,12

Elaborado por: Tatiana Marriott

Los Costos Variables son aquellos que varian segun el volumen de

compra, los costos variables de la empresa van a ser las diferentes lineas

que se compre a los diferentes disefiadores, en la siguiente tabla se

especifica, el disefiador, la cantidad a comprar, el costo por paca y el costo

total dependiendo el nimero de pacas a comprar para las cuatro lineas.

Tabla 30 Costos Variables

Cantidad | Costo Por Paca | Costo Total [ Costo Unitario
Disefiador Pacas Blusas
MNino Touma 1 1Paca25Libras 75 Unidades ¥1.600.00 ¥1.600.00 #2133
Luiz Tippan 1 1Paca 25 Libraz 7S Unidades $1.650.00 $1.650,00 2200
Tatiana Torres il 1Paca?5Libras 75 Unidades £1.650,00 41.650,00 F22.00
Fabricia Celerri 1 1Paca 25 Libraz 75 Unidades $1.625.00 $1.625.00 $ 2167
Ma. Suzana Bivadeneira il 1Paca?5Libras 75 Uridades 4+ 1.650,00 41.650,00 $22.00
Olga Doumet 1 1Paca 25 Libras 75 Unidades $1.700,00 $1.700,00 $ 2267
sl 5] $9.875.00 $3.875.00
Diseniador Pacas Vestidos
Mino Touma 2 1Paca 13 Libras 38 Unidades $1.125.00 $2.250,00 $ 30,00
Luiz Tippan 2 1Paca 13 Libras 38 Unidades $1.130,00 $ 2. 260,00 #3013
Tatiana Tones 2 1Paca 13 Libras 38 Unidades $1.130,00 $2.260,00 $30,13
Fabrizio Celemri 2 1Paca 13 Libras 38 Unidades $1.120,00 224000 472387
Ma. Susana Rivadeneira 2 1Paca 13 Libras 535 Unidades $1.130.00 ¥ 2. 260,00 F30.13
Olga Doumet 2 1Paca 13 Libras 35 Unidades $1.200,00 ¥ 2.400,00 $32.00
e 12 $6.535,00 $13.670,00
Disefiador Pacas Faldas
Miro Touma il 1Paca?5Libras 75 Uridades 4+ 1.600,00 4 1.600,00 $21.33
Luis Tippan 1 1Paca 25 Libras 75 Unidades $1.650,00 $1.650,00 22,00
Tatiana Tores il 1Paca 2?5 Libras 75 Uridades 4 1.650,00 4 1.650,00 $22.00
Fabricio Celerri 1 1Paca25Libras 75 Unidades F1.625.00 #1.625.00 #2167
Ma. SusanaRivadensirs 1 1Paca 25 Libraz 75 Unidades $1.650.00 #1.650,00 #2200
Olga Doumet il 1Paca?5Libras 75 Unidades £1.700,00 $1.700,00 322 67
ey 5] $39.875.00 $3.875,00
Disefiador Pacas Pantalones
MNino Touma 1 1Paca25Libras 75 Unidades F1.500.00 ¥1.500.00 +24.00
Luiz Tippan 1 1Paca 25 Libraz 7S Unidades $1.550.00 $1.550,00 32467
Tatiana Torres il 1Paca?5Libras 75 Unidades £1.550,00 41.850,00 324 67
Fabricia Celerri 1 1Paca 25 Libraz 75 Unidades $1.825.00 $1.825.00 #2433
Ma. Suzana Bivadeneira il 1Paca?5Libras 75 Uridades £1.850,00 41.850,00 324 67
Olga Doumet 1 1Paca 25 Libras 75 Unidades $1.900,00 $1.900,00 $25.33
ey E $11.075.,00 $11.075.00
Total $ 37.660.00 |%44.435.00

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Tomar como referencia que una paca de 100 libras trae
aproximadamente 300 Unidades para la realizacion de esta tabla.

Para calcular cuanta ropa se debe comprar se divide la misma en 4

lineas de producto para cada disefiador:

v" Blusas
v" Vestidos
v' Faldas

v Pantalones

Segun los activos de la empresa se compraran 12 exhibidores y 6
perchas, en cada exhibidor entran 25 unidades de productos por 4 extremos
y en cada exhibidor entran solamente 25 unidades de productos dando asi
un total de 75 unidades para cada disefiador en cada linea (Blusas, vestidos,
faldas y pantalones) y a cada disefiador le corresponderia 2 exhibidores

dividida para cada linea y una sola percha de cada linea.

Tabla 31 Distribuciéon de Productos

Tipo de Ropa
Exhibidores | Perchas Disefiador Blusas | Vestidos | Faldas | Pantalones
2 1 Nino Touma 75 75 75 75
2 1 Luis Tippan 73 75 75 75
2 1 Tatiana Torres 75 75 75 75
2 1 Fabricio Celerri 75 75 75 75
2 1 Ma. Susana Rivadeneira 75 75 75 75
2 1 Olga Doumet 75 75 73 75
12 6 6 450 450 450 450

Elaborado por: Tatiana Marriott
4.4 Estimacion de los Ingresos Ventas

Para la estimacion de los ingresos por ventas se calcula las unidades
en base a la estacionalidad de la ropa para dama, la misma que se centra
basicamente en lo que se conocen como las distintas temporadas en que
subsiste el efecto, no solo por el clima sino también por el habito de compra
que posee el consumidor como tal, siendo asi enero la concentracion de
ventas del 30% del total de la proyeccion de unidades vendidas, para el mes

de mayo 55% y el mes de julio 45% mientras que en los meses de
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Noviembre y Diciembre un 100% en base a estudios realizados sobre
(Estudio Sobre La Estacionalidad En El Sector Textil/Confeccion, 2010),

sumando todas la unidades se accede a la proyeccion de unidades vendidas

anualmente.
Tabla 32 Estacionalidad del Producto
Crecimiento Anual del negocio 2% 2% 3% 4%
PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS
UNIDADES / Afios | 2014 | 2015 | 2006 [ 207 | 2018
MNino Touma 454 463 472 A36 306
Luis Tippan 454 4p3 4372 486 506
Tatiana Torres 454 463 472 436 506
Fabricio Celerri 454 463 472 436 506
Ma. Susana Rivadeneira 454 463 472 A36 506
Olga Doumet 454 463 472 436 506
Venta Total de Unidades 2.723 2.777 2.832 2.917 3.034

Elaborado por: Tatiana Marriott

La proyeccion se realiza anualmente tomando en consideraciéon el
porcentaje de crecimiento anual del negocio, se estima que el proyecto
tenga un crecimiento anual de 2% en los tres primeros afios seguidos del 3%
y 4% para los afios cuatro y cinco, estos valores se los obtiene de un calculo
promedio de valores tales como: el 1,9% que corresponde al incremento de
la industria textil anualmente, el 1,42% que indica la tasa de crecimiento
anual de la poblacion y el 2,10% incremento del consumo de prendas de

vestir del afio 2013 segun (Indexmundi, 2013).

Tabla 33 Crecimiento Anual del Negocio

Tabla del Crecimiento anual del negocio
Incremento de la industria textil 1,90%
Tasa de crecimiento anual de la poblacion 1,42%
Incremento del consumo de prendas de vestir 2,10%
Promedio Total 2%

Elaborado por: Tatiana Marriott

Para el calculo del precio de venta al publico se toma en
consideracion el porcentaje de ganancia que es el 50% este porcentaje se
considera un poco alto por diferentes razones tales como el estatus de las

personas de clase media-alta, el sector donde se encuentra ubicada la
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boutique (Plaza Lagos), el costo de los proveedores por monto seleccionado
y el precio de venta de los diferentes disefiadores.

Tomando en consideracion el valor de la inflacion para los proximos 4

anos en adelante.

El presupuesto de ventas anual corresponde a las unidades

proyectadas por el precio de venta al publico.

Tabla 34 Proyeccidn de Ventas Anual

Inflacion Anual 2,04%
PRESUPUESTO DE VENTAS ANUAL
DOLARES / ANOS | 2014 | 2015 | 2006 | 2007 | 2018

Nino Touma $65.793,75 $67.135,94 $68.505,52 | $69.903,03 | $71.329,05

Luis Tippan $67.245,75 $68.617,56 $70.017,36 | $71.445,72 | $72.903,21

Tatiana Torres $67.245,75 $68.617,56 $70.017,36 | $71.445,72 | $72.903,21

Fabricio Celerri $ 66.383,63 $67.737,85 $69.119,70 | $70.529,75 | $71.968,55

Ma. Susana Rivadeneira $67.245,75 $68.617,56 $70.017,36 | $71.445,72 | $72.903,21
Olga Doumet $69.877,50 $71.303,00 $72.757,58 | $74.241,84 | $75.756,37
VENTAS TOTALES EN DOLARES | $403.792,13 | $412.029,48 | $420.434,89 | $429.011,76 | $437.763,60

Elaborado por: Tatiana Marriott
4.5 Estimacion del Capital (método del déficit maximo acumulado)

Para la realizacion de la estimacién del capital se escoge el método
del déficit maximo acumulado, en los cuales se miden los recursos de la
empresa en el momento de la produccion, compra o distribucién con una
cantidad determinada, entre la ocurrencia de los egresos y de los ingresos

que se van presentando a lo largo del mes 1 hasta el tltimo mes del afio.

A diferencia con otros flujos en el capital de trabajo por déficit maximo
acumulado deben incluirse egresos tales como pagos de honorarios,

publicidad, otros gastos, y de servicios basicos.
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Tabla 35 Estimacion del Capital

Estacionalidad 30% 35% 30% A0% 55% 30% 45% A40% 30% T0% 100% 100% Total
Unidades 23 26 23 30 41 23 34 30 23 53 75 75 454
Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre MNoviembre Diciembre Total
Ingresos $20.022,75 | 523.359.88 | 520.022,75 5 26.697.00 $36.708.38 | 520.022,75 | 530.034.13 | 526.697.00 | 52002275 | 546.719.75 5 66.742,50 § 66.742,50 |5403.792.13
Nino Touma 5 3.262,50 5 3.806,25 53.262,50 54.350,00 55.081,25 53.262,50 5 4.893,75 5 4.350,00 53.262,50 57.612,50 5 10.875,00 5 1087500 | 565.793,75
Luis Tippan £3.33450 | 5389025 | $3.33450 | 5444600 $6.11325 | 5333450 | 5500175 | $444600 | 5333450 | 5778050 | $11.11500 | $11.11500 | $67.24575
Tatiana Torres 53.334,50 53.890,25 53.334,50 5 4.446,00 56.113,25 53.334,50 55.001,75 $ 4.446,00 5333450 57.780,50 511.115,00 51111500 | 567.24575
Fabricio Celerri 53.291,75 53.840,38 53.291,75 54.389,00 56.034,8B8 53.291,75 5493763 5 4 389,00 53.291,75 57.680,75 510.972,50 51097250 | 566.383,63
Ma. Susana Rivadeneira 53.334,50 53.890,25 53.334,50 5 4 446,00 56.113,25 53.334,50 55.001,75 $ 4.446,00 53.334,50 57.780,50 511.115,00 $11.115,00 | 567.245,75
Olga Doumet $3.46500 | 5404250 | 5346500 | 5462000 | $6.35250 | 5346500 | $5.18750 | S4.62000 | 5346500 | SE.08500 | $11.550,00 | §11.550,00 | §69.877.50
Egresos $52.735,00 | 52158850 | 523.813.25 5 21.588,50 52603800 | $32.712,25 | $21.588.50 | $28.262,75 | 526.038.00 | 5 21.588.50 5 39.386.50 §52.735.00 |5 368.074.75
Nino Touma 5 7.250,00 52.175,00 52.537,50 52.175,00 5 2.900,00 5 3.087,50 52.175,00 5 3.262,50 5 2.900,00 52.175,00 % 5.075,00 5 7.250,00 5 43.862,50
Luis Tippan £7.41000 | 5222300 | $259350 | 5222300 52096400 | 5407550 | 5222300 | $3.33450 | s288400 | 5222300 % 5.187,00 57.410,00 | 544.830,50
Tatiana Torres £7.41000 | 5222300 | $259350 | $2223.00 $206400 | 5407550 | 5222300 | $3.33450 | s28e400 | S2223.00 % 5.187,00 £7.410,00 | 34483050
Fabricio Celerri 57.315,00 5219450 5 2.560,25 5219450 52.926,00 54.023,25 $2.184 50 53.291,75 52.926,00 52.194,50 55.120,50 57.315,00 544 255,75
Ma. Susana Rivadeneira $7.410,00 52.223,00 52.593,50 52.223,00 52.964,00 54.075,50 $2.223,00 53.334,50 52.964,00 52.223,00 55.187,00 $7.410,00 5 44 830,50
Olga Doumet $7.700,00 | $2.31000 | 5269500 | 5231000 | $3.08000 | 5423500 | $231000 | $3.46500 | 53.080,00 | 5231000 | 55.390,00 5770000 | 5 46.585,00
Proyeccion Ventas Unidades 23 26 23 30 a1 23 34 30 23 53 75 75
Inventario Final ] 53 49 53 45 34 53 41 45 53 23 ] 0
Inventario Inicial 0 0 53 45 53 45 34 53 41 45 53 23 0
Programa de Produccion 0 75 23 26 23 30 41 23 34 30 23 53 75
Costos Fijos 5824000 | $8.24000 | 5824000 | 5824000 | $2.24000 | $8.24000 | 5824000 | $8.24000 | 5824000 | SE.24000 | §8.240,00 § 8.240,00
Saldo Mensual -$32.712,235 | $L77138 -5 3.790.50 5 5.108,50 $10.670.38 | -512.689,50 | §8.445.63 -5 156575 | -$6.01525 | $25.13L25 § 27.356.,00 § 14.007.50
Saldo Acumulado -5$32.712,25 | -$30.940,88 | -534.731,38 | -$29.622,88 | -$18.952,50 | -5 31.642,00 | -$23.196,38 | -$ 24.762,13 | -$30.777,38 | -$5.646,13 $21.709,88 $35.717,38

Elaborado por: Tatiana Marriott
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En donde el proyecto arroja un saldo negativo que se considera el
capital de trabajo para este proyecto, puesto que es el mayor déficit

acumulado cuyo valor es de $34.731,38.

4.6 Estimacion de la Tasa de Descuento (TMAR): Modelo CAPM

Para obtener la TMAR se utilizd el modelo CAPM, el cual devuelve
una mayor precision matemética a las condiciones de equilibrio del mercado
y establecen el punto de partida del concepto de creacidén de valor para el
accionista, al argumentar que la rentabilidad total y la esperada de las
acciones por parte del inversor, estan directamente relacionadas con el nivel

de riesgo de los activos. (Gutiérrez, 2009).
El costo del capital propio por este método esta dado por:

T, = T+ ﬁ{rm— T}-}+ ¥ Ecuador

Tabla 36 Modelo CAPM

Modelo CAPM
1,51% rf Tasa libre de Riesgo Thones 5 aiios
2,56 BETA B
2,22% rim Rentabilidad de la Industria Textil
5,44% Riesgo Pais Ecuador
B,77T% re

Elaborado por: Tatiana Marriott

Donde rf es la tasa libre de riesgo, rm la rentabilidad esperada de la
industria textil, beta es el factor de medida del riesgo sistematico y JEcuador

el riesgo pais del Ecuador.

Riesgo pais: 5,44% (Banco Central del Ecuador, 2013)
Tasa de rentabilidad de la industria textil: 2,22%

Beta del sector: 2,56

Fuente: http://people.stern.nyu.edu/adamodar/

Dando como resultado una TMAR de 8,77%
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Costo de Capital promedio ponderado: Dado a que el proyecto
tiene deuda al momento de calcular la TMAR, es necesario no solo usar el
Modelo CAPM que representa la rentabilidad del inversionista, sino también
el costo de capital promedio ponderado, se calcula la TMAR en base al costo
de la deuda, en este caso seria en base al préstamo otorgado por la CFN
explicado anteriormente con un 50% de endeudamiento, dado por la

siguiente formula:

CCPP = (L)(ry) + (1 — L)(r)

Tabla 37 Formula CCPP
Formula CCPP

L 0.5
1-L 0,5
re 8, 77%
rd 11,50%

TMAR 10,13%

Elaborado por: Tatiana Marriott

Dando como resultado una TMAR de 10,13% para este proyecto, que

es la tasa minima de ganancia sobre la inversion propuesta.

Rentabilidad minima del inversionista: A pesar del valor de la
TMAR de 10,13% que se calculdé anteriormente, se hizo una encuesta
realizada a 4 inversionistas para establecer cuanto es lo minimo que ellos
estan dispuestos a ganar para invertir en esta clase de negocio dando como

promedio una porcentaje de TMAR de 20,50% para esta encuesta.
Tabla 38 Rentabilidad Minima del Inversionista

Rentabilidad Minima de Inversionista

Inversionista 1 | Keppler Verduga (52 Afos) 22,00%
Inversionista 2 Jorge Espinar (48 aiios) 25,00%
Inversionista 3 Alexis Franco (32 aios) 17,00%
Inversionistad | Sayda Wiesner (46 afios) 18,00%
TMAR (Encuesta) 20,50%

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Se toma el valor de TMAR de la encuesta y el valor de TMAR real del
proyecto y su promedio de TMAR da como resultado 15,32%, porcentaje

final que se usara para determinar el VAN.

Tabla 39 Promedio TMAR

TMAR
TMAR CCPP 10,13%
TMAR (Encuesta a los Inversionistas) | 20,50%
Promedio TMAR 15,32%

Elaborado por: Tatiana Marriott

4.7 Calculo de VAN y TIR

El VAN o valor actual neto mide la rentabilidad del proyecto en valores

monetarios, es decir el exceso de los cobros futuros por encima de la

inversién y este valor neto es el aumento que experimentan el valor de la

empresa y la riqueza de los accionistas.(Carlos Pifiero Sanchez, 2007), la

TIR o tasa interna de retorno es otro criterio de evaluacion de proyectos y

mide la rentabilidad en porcentajes del proyecto.

Tabla 40 Flujo de Caja

Flujo de Caja Afio 0 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos por Ventas $403.792,13(5 412.029,48| 5 420.434 89 | 5§ 429.011,76 | 5 437.763,60
Costo de Venta 5 269.194,75(5 274578,65| 5 280.070,22 | 5 288.472,32 | 5 300.011,22
Utilidad Bruta $ 134.597,38|% 137.450,84 | § 140.364,67 | $ 140.539,43 | § 137.752,38
Gastos Operacionales % 104.689,52|% 107.151,32| 5 109.700,85 | 5 112.344,21 | 5 115.088,12
Utilidad Operacional $ 29.907,85 | $30.299,51 | %30.663,81 | $28.195,22 | & 22.664,26
Gastos Financieros (Interes) 5249378 | 5209731 5 1.655,25 5116236 561278
Depreciacion $124647 | 5124647 | $1.24647 | 5124647 | % 1.246,47
Amaortizacion Activos Diferidos 5 553,29 5 559,29 5 559,29 5 553,29 5 559,29
Utilidad antes del Impuestos % 2560831 | %26.396,44 | $27.202,80 | $25227,10 | $20.24572
15%| Participacion de Trabajadores 5 3.841,25 % 3.959,47 S 4.080,42 % 3.784,07
22% Impuesto a la Renta $ 4788,75 | S 493613 % 5.086,92 $4717,47
Utilidad Neta $ 25.608,31 | $ 17.766,44 | 518.307,20 | 516.059,76 | §11.744,19
Depreciacion (+) $124647 | 5124647 | $1.24647 $1.246,47 $ 1.246,47
Amortizacion (+) $ 559,29 5 559,29 5 559,29 $ 559,29 5 559,29
Amortizacion del Capital (-) 5344752 | 5384399 | 54328605 | 5477894 | $532852
Inversion Inicical -% B.638,67
Valor de Desecho del Proyecto 5 2.408,07
Capital de Trabajo -5 34.731,38
Flujos Netos Efectivo -5 43.370,04 | S 23.966,55 | $15.728,21 | $15.826,91 | S 13.086,58 | § 10.629,49
TMAR 15,32% 5,44% 2,22% 2,56 1,51%
VAN 12.170,95
TIR 29% 8,77%

Elaborado por: Tatiana Marriott
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El VAN para este proyecto es de $12.170,95, como el VAN es mayor
igual a cero se considera este proyecto viable y su TIR es de 29%, dado que

el TIR es mayor a la TMAR el proyecto es factible.

4.8 Analisis de Escenarios

El andlisis de escenarios se basa en una técnica de analisis de riesgo
gue valora conjuntos buenos y conjuntos malos de posibles circunstancias

financieras y estas a su vez se comparan con alguna situacion probable.

VAN mayor a cero

A un 95% de confianza, Existe una certeza del 99,63% de que el
proyecto sea viable (VAN Positivo) para 100,000 posibles iteraciones de la
TMAR (Rentabilidad minima que exige el inversionista) con una distribucion

de probabilidad normal.

Grafico 18 Van Mayor a Cero
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Elaborado por: Tatiana Marriott
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VAN mayor a 10.000

A un 95% de confianza, Existe una certeza del 65,47% de que el
proyecto tenga un VAN mayor a $10.000 para 100,000 posibles iteraciones
de la TMAR (Rentabilidad minima que exige el inversionista) con una

distribucion de probabilidad normal.

Gréafico 19 VAN mayor a 10.000

100.000 pruebas Vista de frecuencia 59124 mostrados
VAN

0,04

g

2.800

Prababilidad
r
BIDUBNDE.

0,02

0,01~ Certeza minima = 10.000.00

Certeza = 65.47% gl
0,00

5.000,00 10.000,00 15.000,00 20.000,00 25.000,00

p 1000000 Certeza: 65,472 % q nfirito

Elaborado por: Tatiana Marriott

VAN mayor a Cero Variables costos y precio de venta

A un 95% de confianza, Existe una certeza del 93,97% de que el
proyecto tenga un VAN mayor a cero doélares para 1, 000,000 posibles
iteraciones de las variables correspondientes a los costos variables y al

precio de venta con una distribucién de probabilidades normal.

Grafico 20 VAN mayor a Cero Variables: Costos y Precio de Venta
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Elaborado por: Tatiana Marriott
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como conclusiones de este proyecto se da a conocer que segun las
encuestas que se realizaron anteriormente a las mujeres de clase media-alta
econémicamente activas, esta en aumento la demanda de mujeres que
acceden a prendas de disefiadores ecuatorianos, con el pasar de los afios y
dejando de lado el mito de que adquirir una prenda de disefiador se

considere solo para eventos importantes y de clase alta.

Segun las preguntas de investigacion especificas planteadas al inicio
de este proyecto existe un nicho de mercado de mujeres que les gusta
acceder a prendas que sean exclusivas de los diferentes disefiadores
ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil, la frecuencia de consumo de este
producto es mensual y entre sus preferencias estan los vestidos y las blusas
de las diferentes colecciones y para estas prendas estan dispuestos a pagar
entre $50 y $100 dolares por prenda, rango que abarca también la
competencia indirecta y los propios disefiadores. Cabe destacar que la
tienda estara situada en el centro comercial plaza lagos puesto que no
existen tiendas de los disefiadores que cubran las necesidades de las

mujeres de ese sector, pues todas se encuentran en el norte de Guayaquil.

La estrategia de comercializacién de este producto se basa mas en la
boutique como tal, para que la misma se dé a conocer como el Unico espacio
en donde distintos disefiadores ecuatorianos exhiben sus creaciones y esta
publicidad se la manejara a través de revistas de mujeres, la ventaja que
maneja la tienda es que se beneficia de la publicidad que cada disefiador

realice por sus disefos.

El presente proyecto se considera viable desde el punto de vista
financiero pues sus utilidades ascienden a $16.978,31 para el primer afio de
funcionamiento de la boutique, su TMAR es de 15,32% considerando el
promedio de la TMAR real del mismo y la rentabilidad minima de 4
inversionistas segun encuestas realizadas, el VAN o valor actual neto que
mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios, los mismos que

exceden la rentabilidad del proyecto después que se recupera la inversion es
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de $12.170,95 y su TIR del 29% mismo que mide la rentabilidad del proyecto
en porcentajes.

Una de las motivaciones de la idea de este proyecto es incentivar a
consumir productos que son netamente ecuatorianos y que cumplen con una
serie de requisitos dando como resultado excelente calidad, precio y sobre
todo creacion de disefios Unicos y exclusivos a mas de apoyar a una
industria que ha ido creciendo poco a poco a base de esfuerzos y méritos
propios de gran preparacion como es la industria de los disefiadores que son

reconocidos por su prestigio, talento y buen gusto a la hora de trabajar.

Como recomendaciones para poner en marcha este negocio se puede
acotar que la idea de ser la primera boutique que ofrece prendas de
diferentes disefiadores en un mismo lugar aun no es llevada a cabo en
nuestro pais, es por eso que se recomienda ponerlo en practica lo mas
pronto posible para ser la primera tienda que ofrece este tipo de productos
en el Ecuador a mas de que segun su estudio financiero se considera viable

a este proyecto.

Es necesario tomar en cuenta los datos que han sido establecidos en
este proyecto para que se lo lleve a cabo de la mejor manera posible puesto
que este estudio se ha realizado en base a investigaciones y encuestas

realizadas por la autora.

El negocio empieza con 6 distintos disefiadores pero la idea es que la
boutique crezca de tal manera que abarque con todos los disefiadores
ecuatorianos reunidos en un mismo local, exhibiendo sus prendas y

posesionarse en la mente del consumidor.

Capacitar de la mejor manera al personal para brindar una excelente
atencion y que el local no solo atraiga por las prendas sino por la excelente

atencion que se brinda a mas de un gran ambiente para ir de compras.

Se debe preparar un cronograma de reuniones para llevar a cabo
todas las actividades que se han mencionado al inicio de este proyecto y
cumplir con cada una de ellas para una mejor promocion y venta de la

mercancia. Estar pendientes y preparados para los cambios de temporadas
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y brindar los descuentos correspondientes para la venta de mercaderia de
temporadas pasadas.

Es importante la relacibn estrecha que se maneje entre los
proveedores que en este caso serian los disefiadores y los gerentes de la
boutique para que los mismos estén seguros que sus productos se venderan
de la mejor manera y sobre todo se irdn aumentando las cantidades

mensuales que se les hagan creando beneficios para ellos.
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ANEXOS

Reporte 1 (Analisis de escenarios)

REPORT 1

Reporte 2 (Analisis de escenarios)

REPORT 2

Reporte 3 (Andlisis de escenarios)

REPORT 3

Figura 13 Logo

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Figura 14 Logotipo Nombre

SLAOUT

BOUTIQUE EXCLUSIVA

Elaborado por: Tatiana Marriott

Figura 15 Nombre comercial

S\LHOU

Elaborado por: Tatiana Marriott
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Figura 16 Versiones de Silhouette
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Elaborado por: Tatiana Marriott

Figura 17 Tipo de letra
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Figura 18 Tipo de letra 2
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Elaborado por: Tatiana Marriott
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Figura 19 Hojas membretadas Silhouette
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Figura 20 Factura Silhouette
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Figura 21 Colores de la Marca
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Figura 22 Tarjeta de presentacion
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Figura 23 Publicidad de revista 1
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Figura 24 Publicidad de revista 2
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