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RESUMEN

Para elaborar la creacion de la microempresa fue preciso hacer un esquema
tedrico para inmediatamente determinar las ideas mas aptas para su
correspondiente desarrollo. En el capitulo | se analizaran en primera instancia los
motivos por los cuales surgio la idea de emprender un proyecto de este tipo,
ademas de las necesidades que se encontraron en el entorno y que representan
posibilidades de triunfo al momento de poner en marcha a la misma. Se
plantearan ademas los objetivos tanto generales como especificos de la presente
investigacion, que desde luego seran medibles al finalizar la misma. Los aspectos
analizados en el segundo capitulo seran vitales en la toma de decisiones futuras
en la microempresa. Iniciaremos con el Macroentorno, en donde se consideraran:
los factores econdmicos que tengan verdadera influencia sea esta positiva o
negativa en el desempefio del negocio; los datos poblacionales que puedan
resultar de interés para la empresa; los requisitos legales que se requieren para
poner en funcionamiento un negocio de este tipo; los conocimientos que deben ser
adquiridos y la amenaza que representan aquellas personas que ya los tienen,
ademas se explicaran brevemente los equipos y herramientas que se necesitara
para el funcionamiento del negocio.

Continuaremos analizando otro aspecto fundamental e indispensable, como es el
Microentorno en el que se tomaran en cuenta los siguientes puntos: el tipo de

sector competitivo en el que se desenvolvera la microempresa.



Se establecera la mision, vision y objetivos de la empresa en cuestion. En el caso
de la misién, se concretara especificamente la razén de ser del negocio, siempre
tomando en cuenta el conjunto de necesidades que queremos satisfacer en
nuestros potenciales clientes. Finalmente la visién hara referencia a los propésitos
que tendra la empresa a mediano plazo. Por el contrario los objetivos estaran
destinados a la explicacion de lo que se quiere conseguir una vez puesta en
marcha la empresa.

Una vez finalizado con el diagnostico, direccionamiento, es necesario que todo lo
mencionado tenga una propuesta financiera, misma que refleja el estado actual de
su financiamiento y sus proyecciones hacia el tiempo requerido.

Finalmente, se deducen las respectivas conclusiones de todo el documento la cual
conlleva a definir recomendaciones para que esta sea mas competitiva en el

mercado actual.



ABSTRACT

To make the creation of microenterprises was necessary to make a theoretical
scheme to immediately determine the ideas better suited to their respective
development. In chapter | will analyze in the first instance the reasons why the idea
of undertaking a project of this type also needs to be found in the environment and
representing chances of success when implementing the same . They also raise
the general and specific objectives of this research, which of course will be
measurable at the end of it. The issues discussed in the second chapter will be
vital in making future decisions on microenterprise. We begin with the macro,
where considered: economic factors that have a real influence is this positive or
negative business performance, the population data that may be of interest to the
company, the legal requirements required to operate a business of this kind, the
knowledge must be acquired and the threat posed by those who already have
them, also will explain briefly the tools and equipment will be needed to operate the
business.

Continue to analyze another fundamental and essential, as is the
Microenvironment which take into account the following points: the type of
competitive industry that will occur in the microenterprise.

Be established mission, vision and objectives of the company. In the case of the
mission, will be implemented specifically the reason for the business, while taking
into account all the needs that we fulfill our potential customers. Finally, the vision

will be referred to the purposes that the company will the medium term. By contrast



the objectives will be aimed at explaining what you want to achieve when launching
the company.
Once the diagnosis, addressing, it is necessary that all of the above has a financial
proposal, it reflects the current status of their funding and their projections into the
required time.
Finally, some conclusions are deduced from the full document which leads to

define recommendations for it to be more competitive in the market today.
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CAPITULO |

METODOLOGIA

1.1 Planteamiento del problema

En Cuenca existe una variedad de pequeiias microempresas dedicadas a la
comercializacion de ropa para dama, lamentablemente estos pequefios locales
comerciales no ofrecen a los clientes variedad de productos e inclusive si lo
ofrecen lo hacen a altos costos, muchas veces la comunicacion que se da por
parte del empleado a los potenciales clientes con lleva a una mala atencion al
cliente.

Por estas razones que mediante la implementacion de una microempresa
dedicada a la venta de ropa para dama se le presentara al cliente un producto de
buena calidad y buen servicio.

El éxito de implementacion del negocio se podra conseguir con la satisfaccion
del cliente respecto a la calidad total del producto ademas de brindar un servicio
de calidad que tome en cuenta los gustos y preferencias de las personas que les
guste vestirse bien y comodos.

Para aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado y frente a las
necesidades del cliente, surge la posibilidad de crear una empresa con un
concepto de gestion administrativo a la vanguardia, en donde una efectiva
investigacibn de mercado permita anticipar las necesidades del cliente vy
presentar productos de calidad e innovadores. Se podra dotar ubicar y dotar de

los recursos suficientes para desarrollar los procesos efectivos para la



comercializacion del producto y se proyectara el nivel de inversion de costos y

gastos que demanda la atencion al cliente y garantice la rentabilidad a los

inversionistas.

1.2 Formulacion del Problema

¢, Qué impacto tendra la creacion de una microempresa LOOK dedicada a la
de comercializacion de venta de ropa para dama en la Ciudad de Cuenca
gque sea competitiva en el mercado Yy obtenga rentabilidad a largo

plazo?
1.3 Sistematizacion del Problema.

¢, Qué factores macro y micro entorno podran potencializar la puesta en
marcha de una empresa de comercializacion de ropa para dama?
¢Qué procesos de definicibn permiten el establecimiento del

direccionamiento estratégico?
¢, Cudles seran los recursos econdémicos que se requieren para mantener

el negocio de una empresa comercializadora de ropa para dama?

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General
Crear el micro empresa “LOOK” dedicada a la comercializacion de ropa
para dama en la ciudad de Cuenca, capaz de ofertar productos de calidad

y buen servicio a mujeres que les guste la comodidad y vestir bien.



1.4.2 Objetivos Especificos

e Determinar los factores macro y micro entorno que podran potencializar la
puesta en marcha de la microempresa de comercializacion de de ropa para
dama.

e Definir el direccionamiento estratégico de la microempresa que permita la
estructuracion administrativa de la misma

e Cuantificar las necesidades de inversion, y gastos gque se requieren y la
utiidad que generara la empresa comercializadora en su fase

operacional.

1.5Justificacion.

1.5.1 Teorica.
A medida que el mundo va desarrolldndose es de vital importancia nuestra
apariencia debido a que de esta depende el trato hacia nosotros y como reza un
gran dicho “la primera impresion es lo que cuenta” , por naturaleza somos mas
visuales y por eso la necesidad de mostrarnos a los demas lo mejor que
podamos entonces de ahi parte la necesidad de crear una microempresa

dedicada a la venta de ropa para dama en la Ciudad de Cuenca.

La elaboracion del presente proyecto se debe  tomar en cuenta varios
conceptos o0 pasos fundamentales para aplicacion y creacion de nuevos

negocios a través de riguroso proceso que da inicio con el estudio de mercado



enmarcando el analisis de factores del macro y micro entorno que permitiran
determinar situaciones favorables o desfavorables en la puesta en marcha en el
negocio Yy asi mismo determinar el perfil del consumidor; una vez de que se ha
determinado la necesidad de comercializacion un bien o servicio, completandose
con el estudio financiero y la evolucion financiera que finamente determinara la

factibilidad de crear la empresa

Ademas contamos con una tecnologia util que es el Internet, el cual me permitira
realizar investigaciones en varias paginas Web sobre emprendimiento de una
microempresa y todos los temas que involucre la creacion el cual complementara

algunos puntos que no sean claros de acuerdo al autor.

15.2 Justificacién Metodolégica.
Con el fin de llevar a cabo el cumplimiento de la respectiva tesis y dar sustento al
marco tedrico realizado, se aplicaran herramientas tales como: las cinco Fuerzas
de Porter, es una instrumento reveladora de la estrategia de una Unidad de
Negocio utilizada para hacer un analisis del valor de una estructura de la
industria; todo este diagnostico permitira continuar con el siguiente proceso que es
la opcion estratégica en el cual se plantean alternativas estratégicas y establecer
prioridades de inversién con el fin de tomar decisiones estratégicas adecuadas

gue mejores los resultados de la empresa



1.5.3 Justificacion Préactica
A la propuesta de creacion permitira conocer los pasos que son necesarios para
la misma, que a su vez permitird que sea competitiva en el mercado que espera

operar a mas de que la empresa sea mas eficiente en sus actividades futuras.

Ademas se ha escogido realizar este tema por varias razones tales como: al
implementar esta propuesta como estudiante, me permitira aplicar conocimientos
impartidos por el profesorado de la Institucién Universitaria; con el fin de que me
permita culminar con mi carrera universitaria con éxito y tener una profesién que

me ayudara a salir adelante.

Lo que realmente se busca con la propuesta es mejorar la situacién de la persona
que quiera y contrarrestar la crisis econdémica que se vive en el pais, obteniendo
eficacia y eficiencia en la gestion de los recursos humanos, materiales vy
econdémicos, permitiendo que la empresa y sus proveedores tengan una relacion

adecuada que siempre sea beneficiosa para a ambas partes.

Todo esto permitird que la empresa crezca dia a dia y tenga presente que para la
creacion de una microempresa siempre debe realizar un estudio, para ello la
empresa siempre debe realizar actividades bajo un cronograma de control
establecido por el propietario de la empresa y sus empleados hayan participado en

el desarrollo del mismo.

De alli que surge la necesidad de la creacion de una microempresa dedicada a la

comercializacion de ropa para dama en la Ciudad de Cuenca el cual permitira que



dicha empresa se mantenga en mercado con responsabilidad en cada una de
sus actividades diarias.
1.6 Marco Tedrico.
El emprendimiento es un término ultimamente muy utilizado en todo el mundo.
Aunque el emprendimiento siempre ha estado presente a lo largo de la historia
de la humanidad, pues es inherente a ésta, en las Ultimas décadas, éste
concepto se ha vuelto de suma importancia, ante la necesidad de superar los

constantes y crecientes problemas econémicos.

La palabra emprendimiento proviene del francés (pionero), y se refiere a la
capacidad de una persona para hacer un esfuerzo adicional por alcanzar una
meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la persona que iniciaba
una nueva empresa o proyecto, término que después fue aplicado a empresarios

gue fueron innovadores o0 agregaban valor a un producto o proceso ya existente

En conclusion, emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona que le
permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos; es lo que le permite avanzar
un paso mas, ir mas alla de donde ya ha llegado. Es lo que hace que una
persona esté insatisfecha con lo que es y lo que ha logrado, y como

consecuencia de ello, quiera alcanzar mayores logros.

Importancia del emprendimiento.

El emprendimiento hoy en dia, ha ganado una gran importancia por la necesidad

de muchas personas de lograr su independencia y estabilidad econémica. Los



altos niveles de desempleo, y la baja calidad de los empleos existentes, han
creado en las personas, la necesidad de generar sus propios recursos, de iniciar

Sus propios negocios, y pasar de ser empleados a ser empleadores.

Todo esto, sélo es posible, si se tiene un espiritu emprendedor. Se requiere de
una gran determinacion para renunciar a la “estabilidad” econémica que ofrece un
empleo y aventurarse como empresario, mas aun si se tiene en cuenta que el
empresario no siempre gana como si lo hace el asalariado, que mensualmente

tiene asegurado un ingreso minimo que le permite sobrevivir.

En muchos paises (Casi todos los paises Latinoamericanos), para muchos
profesionales, la Unica opcion de obtener un ingreso decente, es mediante el
desarrollo de un proyecto propio. Los niveles de desempleo, en gran parte de
nuestras economias, rondan por el 20%, por lo que resulta de suma urgencia
buscar alternativas de generacion de empleo, que permitan mejorar la calidad de

vida de la poblacion.

Los gobiernos han entendido muy bien la importancia del emprendimiento, tanto
asi, que han iniciado programas de apoyo a emprendedores, para ayudarles en su

propasito de crear su propia unidad productiva.

Casi todos los paises, tienen entidades dedicadas exclusivamente a promover la
creacion de empresas entre profesionales, y entre quienes tengan conocimiento

especifico suficiente para poder ofertar un producto o un servicio.



La oferta de mano de obra, por lo general crece a un ritmo mas acelerado de lo
gue crece la economia, por lo que resulta imposible poder ofrecer empleo a toda la
poblacidon. Teniendo en cuenta que nuestros estados, no tienen la capacidad de
subsidiar el desempleo como si lo pueden hacer algunos paises europeos, la
Gnica alternativa para garantizar a la poblacion el acceso a los recursos

necesarios para su sustento, es tratar de convertir al asalariado en empresario.

Ante estas circunstancias econdmicas, el emprendimiento es el salvador de
muchas familias, en la medida en que les permite emprender proyectos
productivos, con los que puedan generar Sus propios recursos, y les permita

mejorar su calidad de Vida.

Solo mediante el emprendimiento se podra salir triunfador en situaciones de crisis.
No siempre se puede contar con un gobierno protector que este presto a ofrecer
ayuda durante una crisis. EI emprendimiento es el mejor camino para crecer
econémicamente, para ser independientes, y para tener una calidad de vida
acorde a nuestras expectativas lo cual implica desarrollar una Cultura del
emprendimiento encaminada a vencer la resistencia de algunas personas a dejar

de ser dependientes

El Modelo de las "Cinco Fuerzas" de Porter*

Es muy popular el enfoque para la planificacion de la estrategia corporativa, propuesto en

1980 por Michael Porter, en su libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing

! http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/admon/porter.htm



Industries and Competitors. Segun Porter, existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de éste.
La corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que

rigen la competencia industrial:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: El atractivo del mercado o el
segmento depende de qué tan faciles de franquear son las barreras para los
nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para

apoderarse de una porcion del mercado.

2. Rivalidad entre los competidores: Para una corporacion sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos,
pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

3. Poder de negociacién de los proveedores: Un mercado o un segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de
precio y tamafio del pedido. La situacion se complica ain mas si los insumos que
suministran son claves para nosotros, no tiene sustitutos o son pocos y de alto

costo.

4. Poder de negociacién de los compradores: Un mercado o segmento no sera

atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios
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0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, porque permite que pueda haber sustituciones por igual o menor costo. A
mayor organizaciéon de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacién tendra una disminucién en los margenes de utilidad. La situacion se
hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene

estratégicamente integrarse hacia atras.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no es atractivo
si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacibn se complica si los
sustitutos estan mas avanzados tecnoldégicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

Direccionamiento estratégico.

Por consecuente el direccionamiento nos dara pautas para conocer mas a fondo a
una empresa en cuanto a su mision, vision, valores etc., por ello a continuacion se
detalla lo mas importante dentro del direccionamiento estratégico mencionado por

Serna.

A) Mision corporativa

La mision es la razon de ser de una organizacion; es decir es la descripcion breve
de la empresa en cuanto a la actividad que se dedica permitiendo distinguirse de
otras empresas.

Cabe destacar que esta mision permite realizar la formulacion de la vision, por ello

es muy importante que sea formulada bajo parametros que den sustento a lo
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realmente se dedica la empresa con el fin de que no haya una confusion en su
actividad. De hecho se presenta una opcion que debe ser considerada al

formularla. La mision da respuesta a las siguientes preguntas:

. ¢ Quiénes somos?

. ¢A qué nos dedicamos?

. ¢En qué nos diferenciamos?
. ¢ Para quién lo hacemos?

o ¢, Cémo lo hacemos?

. ¢ Qué valores respetamos?

La mision debe ser una férmula:

o Ambiciosa
o Clara

o Sencilla

o Corta

o Compartida

Por lo tanto la mision debe ser clara y debe ser conocida al igual que la visién por
todos los miembros de la organizacién, esta mision debe crear compromisos y no
solamente formar parte de un simple recuadro en la pared de una oficina, de alli
gue es importante que una empresa induzca al comportamiento de lo que es en

verdad.
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B) Visidn corporativa

Es considerada como el futuro de la organizacién dentro de X afios, generalmente
la define la alta direccion de la empresa; sin embargo hay que tener muy en
cuenta que la vision debe ser amplia e inspiradora la cual debe ser conocida por
todos los integrantes de la organizacion.

“En este caso la Vision da respuesta a las siguientes preguntas:”

. ¢ Qué y como queremos ser dentro de x afios?
. ¢En qué nos queremos convertir?

. ¢En qué nos diferenciaremos?

o ¢, Qué valores respetaremos?

La vision debe ser una formula: con vision de futuro, no de mejorar el pasado,

coherente con la MISION, ambiciosa, clara, sencilla, atractiva, compartida.

C) Principios y valores Corporativos

Es un proceso el cual nos permitira conocer cudles son los principios que posee
una empresa, dichos principios son aquellas como: Creencias, valores, normas
que béasicamente son considerados muy importantes debido a que son las que
regulan la vida de la empresa, y esto se estudia dentro de la cultura

organizacional.

’CORTADELLAS, Joan. Proceso de Planificacién Estratégica, Catedra Unesco de Direccidn
Universitaria
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Ademas los principios no son considerados parte de la visibn y misién, sin
embargo son el soporte de la vision y mision porque este es el que guia para la

formulacién de las mismas.

En una organizacion puede no solo definir sus principios corporativos, sino
también establecer una escala de valores que luego soporten una cultura, la visién
y la misién de la organizacion. Por ello surge la necesidad de conocer los valores
que tiene una empresa, para saber mas a fondo a continuacién se detallan los

valores.

Los valores basicamente son considerados como ideas abstractas las que guian el
pensamiento y la accion, los valores administrativos son los que normalmente
guian al Gerente en la seleccién de un propdésito, una vision, una misién, unas

metas y unos objetivos para la empresa en la que laboran.

Como lo vemos, los valores son creencias fundamentales acerca del negocio y de

la gente que guia la estrategia fundamental.

D) Objetivos Corporativos

Son propdésitos 0 nortes muy especificos adénde se desea llegar, vienen a ser los
resultados generales que la organizacion pretende alcanzar a largo plazo,

inspirada en su misién. Ademas son considerados como parametros claves que
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describen el futuro deseable de la organizacion o corporacion y que esta puede

alcanzar con sus propios esfuerzos, y tienen las siguientes caracteristicas:

o Son estratégicos

o De largo plazo

o Eventualmente cuantificables

o Definidos dentro del contexto de la misién

o Y proveen una guia direccional a la organizacion.

Hay que recalcar que este punto es solamente una parte de lo que en verdad se
debe tomar en cuenta al momento de realizar la formulacion estratégica.

Después de haber realizado un detalle de lo que se debe considerar en el
direccionamiento estratégico como son: los principios, vision y misién y los
objetivos corporativos, nos permite continuar con el siguiente componente de la
planificacion que es el diagnostico estratégico, el cual nos proveera de un analisis
que tendra congruencia con los pasos antes mencionados.

Estudio Financiero

Estudia si la inversion que queremos hacer va hacer rentable o no, si los
resultados arrojan, que la inversion no se debe hace, se debe tomar otra
alternativa o evaluar la alternativa que mas le convenga financieramente a la
empresa de acuerdo a sus politicas.

El analisis economico pretende determinar cual es el momento de los recursos

econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto cual seré el costo total de
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la operacién, asi como otros son los indicadores que serviran de base para la

parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.

1.7 Hipotesis General

e Con la creacion de una micro empresa dedicada a la comercializacién
de ropa para dama en la ciudad de Cuenca, capaz de ofertar productos
de de calidad y un buen servicio consiguiendo la satisfaccion total de

un segmento de mercado que prefiera verter bien y estar cdmoda.

1.7.1 Hipotesis Especifica

e Por medio del andlisis macro y micro se podria potencializar la puesta en
marcha de microempresa dedicada a la venta de ropa para dama en la
Ciudad de Cuenca.

e Mediante el disefio de la filosofia corporativa de la micro empresa se
lograra su consecucion en el corto, mediano y largo plazo.

e A través de la cuantificacién de las necesidades de inversion, los costos y
gastos, se podra determinar la utilidad que genera la empresa en su fase

operacional.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO
En este capitulo se expone una vision general segun el macroentorno, mismo que
nos facilita la informacién sobre los principales fendmenos ocurridos durante
ciertos periodos tanto en el ambito econdmico, politico, etc. ademas es
fundamental hacer énfasis en el microentorno, el cual se refiere al sector industrial

en el que va estar inmersa la microempresa.

2.1 Andlisis del Entorno

2.1. Macroentorno

2.1.1. Factor Politico-Legal

A) Politico

Hoy en dia, el factor politico se constituye en un ambito primordial para empresas
grandes, medianas y pequefias debido a que existen cambios en el Gobierno
actual y estos inciden directamente en las empresas; sin embargo, ciertos cambios
politicos son vitales para proteger la produccion nacional del pais.

El actual Sistema Politico-Legal tiene su base fundamental en la nueva
constitucién. Debido a que en ella se define la creacién de nuevos O6rganos de
representacion, la estructura de los gobiernos seccionales y otras formas de
participacion ciudadana, lo cual hace que se complemente la divisién politica del

Ecuador.
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Respecto a infraestructura y economia, se presentan los principales indicadores
econdémicos, datos del endeudamiento externo publico y privado con la balanza
comercial por importaciones y exportaciones, los principales productos de
exportacion con su participacion en valores, las importaciones por uso y destino a
sectores macro de la economia, y la participacion en el producto interno bruto

(PIB) por clase de actividad economica.

B) Legal

El aspecto legal es un factor indispensable para el efecto de la constitucion de una
empresa ecuatoriana, por ello es necesario tomar en cuenta los reglamentos
basicos para constituir una empresa bajo el ambito legal.

Conformar una empresa Unipersonal en el Ecuador.

Estas organizaciones pueden constituirse a titulo individual, sin constituir una
sociedad de mas personas, lo que permite legalizar al sector informal.
Las unidades unipersonales no tienen personeria juridica. Por ello, el titular de la
empresa responde personal e ilimitadamente por las obligaciones de esta.
Ademas, estas empresas no tienen limitaciones operativas, salvo la de realizar
actividades financieras, tampoco requieren un capital minimo ni maximo, como en

los otros tipos de compaiiia.

El empresario unipersonal responde personal e ilimitadamente por las

obligaciones sociales.
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Existe una identidad total entre la persona y la empresa, siendo la persona duefia
de la empresa y de sus utilidades, la titularidad de la firma unipersonal no se
puede transferir, pues deben cambiar de manos los activos

y pasivos de la empresa.

Obligaciones formales de la empresa ecuatoriana:

Rotulos
Sirve para colocar mensajes publicitarios (rétulos, letreros) en espacios publicos o
inmuebles de propiedad privada
Obligacién: Pagar el permiso para la instalacion del letreo al municipio de
Cuenca
Requisitos:

e Traer dibujado el modelo del letrero o tomado una foto de acuerdo a las

disipaciones del Lugar

> Tributos Municipales:

Permiso de funcionamiento

Patente municipal.

> Impuesto de la Renta (IR):

Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad pagaran el 25% de impuesto a

la renta en base a los resultados del ejercicio fiscal.
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Si el sujeto pasivo desea recapitalizar sus utilidades pagaran el 15% del impuesto
a la renta, sobre el resultado del mismo.

> Impuesto al Valor Agregado (IVA):

Liquidacién de impuesto: Los sujetos pasivos del IVA obligados a presentar
declaracion efectuaran la correspondiente liquidacion del impuesto sobre el valor
total de las operaciones grabadas. Del impuesto liquidado, se deducira el valor del
crédito tributario de acuerdo al factor de proporcionalidad como establece la ley.

> Laborales:

o Los empleadores estan obligados a registrar el aviso de entrada de sus
trabajadores al IESS.

o El empleador esta obligado a aportar al IESS el 12.15% del sueldo nominal
mensual de sus empleados y a este valor se sumara el aporte personal (9.35%) de
cada uno de sus empleados y esta obligado a realizar el pago hasta el dia 15 del
mes siguiente.

o El empleador debera pagar al IESS los fondos de reserva de cada uno de
los empleados, a partir del segundo afio de servicio y su célculo es la doceava
parte de todo lo ganado en el afio, esto incluye horas extras, comisiones, etc. Este
calculo va de agosto a julio del afio en curso y su pago se deberé realizar hasta el
mes de septiembre.

o Los contratos deben inscribirse dentro de los 30 dias siguientes a su firma

ante el Inspector de Trabajo del lugar en el que preste sus servicios el trabajador.
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2.1.2 Factor Econ6mico

A continuacion se realizara un analisis de factores econdmicos de importancia
para desarrollar el presente negocio tales como el PIB general como el PIB
enfocado al sector manufacturero que ayudaran a determinar la situacion de
progreso de la economia del pais determinando si el ambiente para la puesta

en marcha del negocio es idoneo

A) Crecimiento del PIB.

El PIB, es un factor clave en el desarrollo de este plan ya que permite conocer
cual ha sido la evoluciébn que esté ha tenido durante los Udltimos afios a

continuacion se presenta en el grafico N°1 el progreso

Grafico 1 Crecimiento del PIB en procentajes
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Elaborado por: Ma. Augusta
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Adecuadas tasa de crecimiento del Producto interno bruto (PIB) el pais ha ido
disfrutando en los dltimos afios , con la excepcion de la recesion del 2009, asi
segun las cifras del banco central en el 2008 crecié un 7,2% el 2010 su nivel
bajo y llego a 3,6; el 2011, 3l porcentaje repunta nuevamente y se ubica en 6,5%,
para el 2012 se espera un crecimiento menor del PIB, cercano al 4%; esto
seguramente influenciado por la incertidumbre del desenlace del a crisis europea.
En el perido del 2011 algunos sectores de la economia se desarrollaron de forma
interesante  como es el caso de la construccion y los servicios financieros
tendencia que continuara en el 2012, aunque con una marcada desaceleracion
en la construccion pasara de 14% a 5.5% mientras que en | segundo sector
después de haber tenido un crecimiento del 7,8% este llegara a 3,5%.

A nivel del sector manufacturero para el 2012 se espera un buen crecimiento
con relacion al a 2011, Asi el segmento de bebidas creceria casi un 23%, Carnes
y Pescado elaborado un 10,3% , azucar un 7,7% Yy productos de Madera y papel,
5,6%. Los servicios Gubernamentales (salud, educacion, etc.) no se quedan otra,
ya que creceran fuertemente con relacién al afio anterior al pasar de 2,8% al
5,3%.

A continuacion se o se presenta un cuadro en el que se ve el crecimiento del PIB,

de acuerdo al sector manufacturero segun el siguiente cuadro No.1



Cuadro 1 Crecimiento anual de la Industria Manufacturera
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ANOS
Industria 2008 2009 2010 2011
Industria Manufacturera 8,1 -1,5 6,7 7,2
(excluye refinacidn de Petréleo)

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima.

Segun la tabla provista por el BCE, tal parece que la industria manufacturera

presenta una variacion con altibajos durante los periodos respectivos, sin

embargo, podemos observar mas claramente el crecimiento del PIB en el

siguiente grafico No. 1.

Grafico 2 Variacion Anual del PIB
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La Industria Manufacturera durante los dltimos 4 afios ha presentado variaciones
Republica del Ecuador y la Subdireccion de Estudios del BCE, tuvo un crecimiento
de 8,2 % en e lafio 2008, pero en el 2009 tiende disminuye 1,5% vya en el 2010
tiene una tendencia a subir llegando a 6,7% , en el 2011 continua subiendo

alcanzando 7,2%.

2.1.3 Factor socio cultural

A) Gastos de hogares

En el ecuador se presenta el gasto de los hogares en distintos rubros de
consumo en la ciudad Cuenca. Los montos presentados reflejan el consumo
total de los hogares cuencanos.

Gréfico 3 Gastos de Hogares de Cuenca
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Fuente: Instituto Nacional de Censos (INEC)
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima.
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2.1.4. Factor Demografico

En este contexto, la poblacién del Azuay ha venido creciendo lentamente en
comparacion a la participacion en el total nacional, al ultimo informe presentado
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) datos representa de la

poblacion total del pais, segun se aprecia en el cuadro a continuacion:

Cuadro 2 Poblacion del Ecuador y de la Provincia del Azuay

POBLACION ECUATORIANA

ANO ECUADOR | AZUAY CUENCA

2010 14.483.499 | 712.127 505.585

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima.
En consecuencia, como el mercado de la empresa es la poblacion urbana de la
Ciudad de Cuenca es importante conocer la poblacion del sector urbana, debido a
qgue el producto en si estd netamente enfocado a la poblacion femenina urbana,
por lo que a continuacién se muestra en el cuadro No 3., la poblacién urbana del

Cuenca.
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Cuadro 3. Poblacién Urbana

Cuenca 2010
Total Urbana 329.928
Femenina 172.502
Masculina 157.426

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado: Ma. Augusta Cajilima

2.2 Microentorno
Una vez que se conoce el entorno y sus caracteristicas es necesario analizar el
sector industrial en el que la empresa va a interactuar. Se trata de la industria

manufacturera y dentro de esta el sector textil.

Como hemos visto y analizado al sector manufacturero, ahora veremos dentro de
este sector a la “confecciéon de prendas de vestir’, cabe recalcar que, este sector
en el Ecuador esta basicamente integrado por grandes compafiias, las cuales han
logrado generar economias de escala, usando tecnologia y desarrollando una

buena estrategia de gestion en el mercado, tanto a nivel nacional como extranjero.
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2.2.1 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Michael Porter considera que para analizar y determinar que tan atractiva y
competitiva es una industria es fundamental estudiar cinco variables que a su

entender definen el perfil competitivo dentro del cual opera la empresa.

A) Rivalidad en la Industria (competidores del sector)
En la venta de ropa de damas existe una fuerte competencia a nivel de los
precios y productos similares, es decir, que este sector se encuentra saturado, y

sumamente competitivo

Por otro lado, segun la Camara de la Pequefa Industria del Azuay (CAPIA),
existen 194 empresas afiliadas de distintas actividades; generalmente las que se
encuentran dentro del sector de confecciones de prendas de vestir son 39, pero 11
las que mas se asemejan a la actividad de confecciones en el que opera la
empresa en cuestion y de acuerdo a la Superintendencia de Compafias (SIC),
estan registradas 34 empresas dedicadas a la confeccion de prendas de vestir; sin
embargo, hemos destacado a las empresas que se relacionan al sector en si; en

sintesis las podemos observar segun el cuadro No.
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Cuadro 3 Competidores de la Industria de Cuenca

CAPIA SIC
Bordenim Confecciones industnales campesinas del Azuay Cicay Cia. Ltda
Confecciones el mundo Cia. Ltda Confecciones Maria Clara Cia. Ltda
Confecciones Lou-ren Cia. Ltda. Creaciones Guaman Sinchi Guasin Cia_ Ltda.
Confecciones Valverde Dominguez Recalde Confecciones Cia. Ltda.
Creaciones Areldi Manufacturas Asociadas Cia. Ltda. Mas
Dintex Manufacturas Rocitex Cia. Ltda
Domador jeans Modas y telas Zhiros Modtezhi Cia. Ltda
Duramas Cia. Ltda Pasamanena S A
F&Y tejdos Textiles y confecciones Coronel Gonzalez Cia. Ltda
Morotexa Cia. Ltda
Telas y modas Zhiros Modtezhi Cia. Ltda

Fuente: CAPIA; SIC.
Elaborado por: Maria Augusta Cajilima

Normalmente los competidores dentro de este sector como vemos son varios,
pero existen almacenes que no se encuentran registrados, siendo estos los
competidores directos de la empresa; por ello a continuacion se mencionan los
siguientes: H y M, El buen vestir, etc.

En cuanto a sus precios, estos estan determinados de acuerdo al tipo de tela, a
los adornos colocados, generalmente un pantalén sencillo va desde los 16
dolares, pudiéndose conseguir pantalones que llegan a costar entre 25 a 35
dolares.

Respecto al tema publicitario, la naturaleza de los productos y del negocio hace
que Uunicamente el “boca a boca” de los clientes sirva como estrategia de

comunicacién comercial, con la cual hasta la fecha ha sido suficiente.
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B) Amenaza de Nuevos Competidores (competidores potenciales)

La rentabilidad promedio de la industria se ve influenciada por competidores
potenciales y existentes, por ello el ingreso de nuevos locales de venta de ropa a
este sector, ha provocado que se genere mayor expansion de sus operaciones en
el mercado local; sin embargo, las barreras de entrada para este sector son
relativamente bajas, ya que emprender un negocio de este tipo requiere de una
inversion moderada de capital, una nocion béasica del mercado; por lo que
cualquier competidor que ingresare al mercado debera enfocarse en generar valor
agregado a fin de que el cliente lo distinga y lo diferencie de los demas ofertantes.

C) Amenaza de Productos Sustitutos

En este apartado resulta fundamental distinguir dos clases de productos
sustitutos, los sustitutos directos (producto a producto) y los sustitutos indirectos

(producto por necesidad).

En el primer caso resultan ser sustitutos todos los productos fabricados por los
competidores indicados en el numeral 2.2.1., en tanto que en los sustitutos por
necesidad se incluyen otro tipo de prendas tales como faldas o pantalones de tela
de distintos niveles de calidad y precio, los cuales pueden ser conseguidos
inclusive con mayor facilidad, es por esta razén que si existe amenaza de

productos sustitutos por necesidad para el taller en cuestion.
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D) Poder de Negociacion con proveedores
Basicamente el sector de la confeccién y venta de jeans es provisto por diversos
insumos y materias primas, siendo la tela parte fundamental de una prenda de

vestir como también el hilo.

En este sentido existen diversos proveedores de venta de ropa con ligeras
diferencias en calidad y precio, por lo que la industria en si, no tiene mayores
problemas de relacién comercial con dichos proveedores, quienes tienen un nivel
bajo de poder de negociacion, por el mismo hecho de que hay varios
competidores entre ellos y esto favorece a las empresas que compran sus

prendas de vestir, ya que un proveedor no puede exigir un mayor precio que otro.

E) Poder de Negociacion con clientes o compradores

Basicamente, el perfil del cliente para este tipo de productos se define por la
necesidad de vestimenta para la poblacion femenina de la ciudad de Cuenca, es
decir, mujeres de rango etario de entre 15 — 40 afios que gustan de vestir
siempre elegantes con este tipo de prenda de disefio exclusivo.

Es por ello que el poder de negociacion del cliente, es bastante alto debido a que
la mayor parte de almacenes de ropa para dama deben amoldarse a los gustos

y preferencias de los clientes.
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Ademas el cliente puede obligar a la empresa a reducir (regatear) el precio de su
producto, porque existen competidores quienes pueden reducir los precios y

aumentar el nivel de servicio ofrecido sin recompensa alguna.

Cabe destacar que, el factor relevante en esta fuerza es el tamafio y la
concentracion de clientes, ya que en este sector ellos pueden inclinar la balanza
de negociacién a su favor cuando existen en el mercado productos sustitutos,
exigen calidad, un servicio superior y precios bajos, lo que conduce a que los

proveedores compitan entre ellos por esas exigencias.

En sintesis, podemos concluir que los pequefios almacenes tienen la amenaza
latente del ingreso de nuevos competidores, por otro lado existen productos
sustitutos que inclusive dada la realidad sociocultural y la adaptacion del ser
humano a la poblacién urbana signifique la utilizacion cada vez menor de la pollera

en las generaciones venideras.

2.2.2 Investigacion de Mercado.

A) Segmentacion de mercado
“La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de

un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La

esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores. Uno de los


http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml
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elementos decisivos del éxito de un empresa es su capacidad de segmentar

adecuadamente su mercado”.?

El proceso de segmentacion para dar a conocer el producto Jeans se llevé a cabo por
medio de investigacion estadistica y se complement6é utlizando las  encuestas,

determinando a través de su tabulacion el tipo de mercado al cual podria enfocarse.

Cuadro Criterio de Segmentacion

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTACION DE
MERCADO

Género Femenino

Edad 15-40

Habitos de consumo Gusto de verse bien

Estar comodo

Ingresos mensuales 292 usd

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

B) Muestra
Dentro de la investigacion de mercado para poder determinar el tamafio de la

muestra es necesario aplicar una formula, la misma que nos permitird conocer el
namero de observaciones a realizar en el universo objeto de la investigacion

(mercado).

? http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml
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A continuacion se presenta la diagrama No 2, en el cual se puede observar
claramente el proceso que se ha hecho para llegar a obtener el tamafio de la
muestra y por ende el nimero de encuestas a realizar.

Cabe recalcar que nuestros clientes estan concentrados en la zona urbana
especificamente el sexo femenino de dicha zona, de alli que nuestra muestra es

de 114.395 habitantes por lo que se procede a realizar el calculo respectivo.

Diagrama 1 Tamafio de la Muestra.

Total Poblacion de la

Ciudad de Cuenca ario
2010 505.585 habitantes.

Urbana 329.928 habitantes ] | Rural 157 426 habitantes l

/ N

[Masr:ullna 157.502 ] Femenina 172.502 ]

, Femenina15-40

| Femenina 114.395 I

Fuente: INEC
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima
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He considerado enfatizar que la poblacion femenina urbana que es de 114.395 el
cual me va a permitir calcular el tamafio de la muestra para la realizacion de las
respectivas encuestas; para ello a continuacion se presenta la siguiente formula a
aplicar:

N*Zz*p*q

(N-1) e’ + 2 *p *q

n = Numero de encuestas a realizar

z? = Nivel de confianza, en donde representa el 1,96 dando como (95%) el nivel de
confianza.

P = Probabilidad de que si suceda (50%), en este caso es el 0,5

g = Probabilidad de que si suceda (50%), en este caso es el 0,5

e? = Error m&ximo, en nuestro caso utilizaremos el 0,05

Una vez contemplado el significado de los simbolos se procede a la respectiva
aplicacion de la formula en cuestién con el fin de obtener el nUmero de encuestas
a aplicar.

Aplicacion de la formula:

N =114.395

n= (114.395) (1,96)2(0,5) (0,5)

(114.395 -1) (0,05)% + (1,96)? (0,5) (0,5)



n=

109864.95

286.94

382
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C) Disefio de la Encuesta

1. ¢Usa usted la prenda del jean?

35

2. (Al momento de comprar una prenda de jean, qué es lo primero que toma en

cuenta?

La marca

La calidad de la tela

El modelo

Los acabados

El precio

Lo bien que le pueda quedar

Otros

3. ¢, Qué modelos de jeans prefiere?

Clasicos
Acampanados

Capri

De pretina ancha

El que esté de moda

Otros

4. ¢ Cuales de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jean?



o Bordados en bolsillos delanteros

e Bordados en bolsillos traseros

o Greviches (piedras de colores) en bolsillos delanteros
e Greviches en bolsillos traseros

e Sin muchas aplicaciones

e Oftros

5. ¢ A cudl de estos lugares suele acudir para comprar sus jeans?
« Centros comerciales
e Boutique
e Supermercados
o Mercados mayoristas
e Oftros
6. ¢ Con qué frecuencia compra usted la prenda del jean?
e Semanal
e Quincenal
e Mensual
o Cada 3 meses
« Cada 6 meses
e Mayor a un afno

e Oftros
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7. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por un jean?

$18.00 $ 25.00
$ 20.00 $ 30.00
$22.00 $32.00 o mas

8. Ha visitado usted alguna vez, un almacén donde encuentre variedad de este

producto

9. Si existiria un local de ropa donde usted puede adquirir su prenda de buena
calidad y a un buen precio en los alrededores del Mercado 9 de Octubre estaria

dispuesto a visitarlo.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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D) Tabulacion de las encuestas

Andlisis de las respuestas:
Los resultados de las encuestas, fueron las siguientes segun las tabulaciones de

las mismas y de acuerdo a los graficos que se presentan a continuacion:

Grafico 4 Tabulacién 1

é¢Usted usa la prenda de Jean?

NO
2%

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima
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Interpretacion:

De acuerdo al gréafico, el 98%, del total del publico encuestado afirma usar la

prenda del jean.

Grafico 5 Tabulacién 2

2. (Al momento de comprar una prenda de
jean, qué es lo primero que toma en cuenta?

. Otros L
Lo bien que le . dmared
pueda quedar >% / 11%

21%

Lacalidad de la tela
14%

El precio
11%

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:



40

Con un gran porcentaje de 21% afirma no tener preferencia por alguna marca de

jean en particular, mas bien que les interesa que les quede bien.

Grafico 6 Tabulacién 3

3 ¢Qué modelos de jeans prefiere?

Clasicos
20%

El que esté de
moda
27% |

|

: 17%
De pretina ancha_/ Capni

19%

Acampanados

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de

Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Como se observa el 22% de las personas le gusta los jeans que estén a la

moda, seguido el 16% los clasicos que no han dejado de ser también preferidos,
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asi mismo los de pretina ancha con un 15% y los acampanados, capri también
son utilizados por temporada.

Gréafico 7 Tabulacién 4

¢Cudlesde estos tipos de aplicaciones
prefiereen un jean?

Bordados en
Otros bolsillos
Sinmuchas 10% delanteros
aplicaciones 13%

0,
30% Bordados en

Greviches en

Greviches en bolsillos
bolsillos traseros delanteros
14% 13%

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Como se observa el 30% es mayor porcentaje que prefieren sin muchos
apliques, en lo que se refiere a bordados esta entre el 20% y 13%, aunque

también hay que resaltar el porcentaje promedio de 13.5% prefieren con brillos.
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Gréfico 8 Tabulacién 5

5 éA cual de estos lugares suele acudir
para comprar sus jeans?

Mercados

25% Centros
comerciales
40%

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Como se observa en el grafico el 40% prefieren adquirir su prenda en los

centros comerciales, y el 35% en Boutique y un menor porcentaje en mercados.



43

Gréafico 9 Tabulaciéon 6

6 ¢ Con qué frecuencia compra usted la
prenda del jean?

Semanal .
6% Quincenal
15% \ 13%

Mayora un afo

Cada6
meses
25%

ensual
17%

Cada 3 meses
24%

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Segun los resultados, el promedio de compra de un jean es de cada 3 meses, lo

que demuestra la alta rotacién de esta prenda. Estos resultados son un indicio

mas sobre la factibilidad de ponerse un local de ropa.



Gréafico 10 Tabulaciéon 7

7. éCuanto estaria dispuesta a pagar
por un jean?

$30.00 $32.00 o mas

$25.00 8% 2%

5%

$18.00
40%

$22.00
10%
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Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de

Octubre

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Como se observa el 40% estan dispuestos en pagar $ 18 por la prenda y el 35%

en $ 20 y en porcentajes menores precios que varian de 22 a 32 ddlares, lo que

da a entender que el precio que se suele pagar por un jean es variado.
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Grafico 11 Tabulaciéon 8

8. Ha visitado usted alguna vez, un
almacén donde encuentre variedad de
este producto

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

En esta pregunta se observa que el 48% si an encontrado un almacen donde
pueden adquirir el producto, y el 52% no an encontraado un lugar donde comprar
su prenda, de esta manera podemos aprovechar estas variables para no cometer

los mismos herores.
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Grafico 12 Tabulacién 9

9. Si existiria un local de ropa donde usted puede adquirir su prenda de
buena calidad y a un buen precio en los alrededores del Mercado 9 de
Octubre estaria dispuesto a visitarlo

Fuente: Encuestas realizadas a las personas que trasncurrian por el sector 9 de
Octubre
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Interpretacion:

Como observamos en esta pregunta hay una respuesta positiva de que la gente
esta dispuesta a visitar un nuevo local, siempre cuando encuentre la variedad de

producto d calidad y de buen precio.
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CAPITULO Il

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

En este capitulo se desarrolla el direccionamiento estratégico de la fabrica siendo
este un instrumento mediante el cual se establece los principales enfoques, logros

esperados.

En esta etapa de direccionamiento estratégico es preciso fijarse un lugar ideal al
cual quiere llegar la empresa (Vision) por medio de su actuacion de acuerdo a la

razon de ser de la misma (Mision) basada en principios profundos de actuacion.

3.1 Misién

Que el cliente quede satisfecho en su compra, a menos costo y un mayor confort

¢Por qué existe la empresa (cual es nuestro proposito basico)?

Existe para brindar un producto y servicio de calidad con el fin de satisfacer la

demanda del mercado.

¢, Quién es nuestro cliente?

Son personas adultas del sexo femenino comprendidas entre 18 a 35 afos a las
cuales les gusta vestirse y sentirse elegantes y satisfechas con los productos
ofertados.

¢En donde se encuentra nuestro cliente objetivo?
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Los clientes estan concentrados en la zona rural de Cuenca, siendo el principal

mercado objetivo del almacén.

¢,Cudles son nuestros productos o servicios presentes o futuros?

El almacén ofrece prendas de vestir para damas.

¢En qué nos distinguimos?, ¢qué caracteristica especial debemos tener?

Ofrecemos productos de calidad

3.2. Visién.

“Ser considerada la primera opcion en términos de atencion y satisfacciéon al
cliente, a tal punto que lograremos el liderazgo de la comercializacion en el
mercado Cuencano”

Al igual que la mision la visién se basa en los siguientes parametros:

¢, Qué tratamos de conseguir?

Queremos conseguir ser la opcion mas rentable para la eleccion de nuestros
clientes.

¢, Como nos enfrentaremos al cambio?

Utilizando las herramientas y optimizando los recursos necesarios para conseguir
lo que se anhela en el futuro ademas de estar vigentes a los cambios que se den

en el mercado.



49

¢, COlmo conseguiremos ser competitivos?
Mejorando la comunicacién en toda la empresa con el fin de brindar la seguridad y

la 6ptima calidad en el servicio hacia nuestros clientes.

Una vez establecido la mision, vision, es necesario realizar sus principios y valores
mismos que se detalla a continuacion:

3.3 Principios y Valores

¢,Cudles son sus Principios y valores?

El tema de los valores es considerado importante, debido a que, estos generan

una cultura 6ptima para la empresa como para sus empleados.

v Colaboracién: Permite que todos los empleados participen de manera
individual en la mejora de procesos para el logro de los objetivos.

v Honestidad: Todos los que conforman la empresa deben ser socialmente
responsables demostrando sinceridad a todas las reglas de la empresa.

v Lealtad: Todos deben comprometerse a cuidar por siempre las relaciones
del trabajo para que estas no se debiliten, siendo fieles y evitando cosas que
alteren el compromiso.

v Respeto:Cada uno de los empleados deben procurar el bien comun sin

ofender a nadie o0 que sientan afectados en su persona o en sus bienes.
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v Palabra de oro: Comprometerse con los demas es lo mas valioso que
damos y como tal debemos respetarlo, cumpliendo lo que decimos que haremos
asi logramos mantener nuestros principios.

3.4. Posicionamiento.

3.4.1. Imagen corporativa

La imagen corporativa se encuentra formada por:

A) Nombre de la Marca: “LOOK , es el nombre que se ha seleccionado de entre
una cantidad de posibles de nombres planteados previamente, seleccidon de este
nombre radica en que puede ser facilmente recordado y vocalizado por el mercado
meta al que esta dirigido el producto.

B) Logo: ellogo de la empresa serd las letras formada por mujeres desnudas, se
adecuado de color blanco para que resalte la imagen y asi se recordada por él
consumidor, ademas se ha seleccionado este porque es algo llamativo y

anico y facilmente percibido y entendido por el cliente.
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C) Slogan: se utilizara un slogan descriptivo que permita al cliente relacionarse
facilmente con el producto y simple vista pueda percibir lo que se esta ofreciendo
“TU APARIENCIA ES UNICA”

Una vez desarrollado la imagen corporativa, vamos a desarrollar el marketing mix,
mismas que nos ayudaran a definir el posicionamiento respectivo del local en

cuestion para ello empezamos con el primer punto.

3.4.2. Producto.
El producto que ofrece la boutique es de buena calidad con disefios exclusivos

como se puede apreciar en la siguiente fotografia No.
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3.4.3. Precios.
Normalmente los precios en este tipo de prendas varian segun el modelo.
A continuacion se presenta un cuadro No. 26, el cual contiene precios de acuerdo

a la linea de productos que maneja la boutique.

Cuadro 4 Modelo

« X | PANTALONES MODELO Costo PRECIO Precio
X Promedio
S X 11 17
M X 11 17
L X 11 17 17
: XL X 11 18
PANTALONES MODELO Costo PRECIO Precio
X Promedio
S X 13 19
M X 13 19 20
L X 13 19
XL X 13 20
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PANTALONES MODELO COSTO PRECIO Precio
X Promedio
TALLA TUBO
S X 12 18
M X 12 18 18
L X 12 18
XL X 12 20
PANTALONES MODELO COSTO PRECIO Precio
X Promedio
TALLA CADERA
S X 13 18
M X 13 18 19
L X 13 18

Modelo clasico
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Al observar el mercado de ventas de prendas de vestir para damas y luego de

conocer a las distintas competencias he podido percibir que la boutique posee

grandes ventajas en cuanto esta puede desarrollar una estrategia de precios tales

como.

> Liderazgo en calidad, esto debido a que trata de reflejar un nivel 6ptimo;

es decir, cobrando un precio medio alto.
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Otra de las estrategias de precio fijadas por la boutiqueson los precios
estacionales el cual varia de acuerdo a una fecha especial como suele ser en el
mes de diciembre lo cual es una estrategia muy utilizada en las prendas debido a

gue se presenta una mayor demanda de los productos.

3.4.4. Plaza.

La ubicacién del local de venta de ropa, estructura organizacional, los materiales
gue se van a necesitar para su equipamiento y amueblamiento, y los medios de
financiamiento, para de esta manera de determinar los procesos de
comercializaciéon de la mercaderia a ofertarse, con el fin de mantener calidad y
mejora continua en la satisfaccion del cliente, obteniendo mayor rentabilidad para

el negocio.

e Macro localizacion del local de ropa.

Se encuentra localizado en la Republica del Ecuador, Provincia de Azuay, Cant6n

Cuenca, Parroquia Sagrario.
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Diagrama 2: Canal Indirecto

Proveedor Boutigue Consumidor Final

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

Segun el canal, podemos ver que no es un canal con intermediarios, mas bien es
un canal directo el cual permite optimizar los recursos financieros, generando asi
una relacién directa con los clientes; esto es beneficioso para el taller debido a

gue esto permite conocer directamente las expectativas de los clientes.

Es asi como el producto esté listo y al alcance de sus clientes, ademas de que la

gerente controla el trabajo de la respectiva vendedora.

3.4.5. Publicidad.
Basicamente la publicidad que se quiere manejar al principio la Boutique es la
publicidad “boca a boca”, sin embargo, esto no es suficiente por lo que a

continuacion se presenta una nueva alternativa publicitaria.
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Planificacion de Medios

1.- Producto: Campafia publicitaria para dar a conocer las prendas de vestir para

damas

2.- Segmentacion de Audiencias:

Geografica: A nivel regional, enfocada a las areas urbana

Demografica: Poblacion entre los 18 y 35 afios
o Sexo Femenino.

o Con ingresos desde 200 USD o mas.

Psicogréfica: Dirigido alas mujeres que les guste vestirse con elegancia
y con un estilo Unico con sus prendas.
o Duracién de Campafia en Medios: Hojas volantes trimestral, radial cuatro

meses (febrero, mayo, agosto, diciembre).

3.- Seleccién de Medios:

o Principal: Radio

o Auxiliar: Hojas Volantes

4.- Objetivos:

o Propagar las prendas vestir para damas

o Dar a conocer que estamos en el mercado para ofrecer a nuestros

potenciales clientes un producto de calidad,
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5.- Pautaje en los Medios de Comunicacion:

Cuadro 5: Costo hoja Volante

Hoja Volante
Circulacién Impresion Medida | Precio Unit.| Cantidad Tarifa
Domingos A color 145%x18 0,25 1000 hojas  |250 USD
Total mensual 250 USD

Elaborado por: Maria Augusta Cajilima

La siguiente propuesta publicitaria es mediante la radio como se puede observar
en el cuadro No. 6

Cuadro 6 Costo Radial

La 96.1 La voz del Pais

Cufias Duracian Programa Locutor Haorario L—V || Tarifa
cfcunfa
4 20" La IC Patricio — 14:00a18:00 || 200 UsSD
El Pato
Ramirez

Total mensual 300 USD

Fuente: La 96.1

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

De acuerdo a este cuadro se van a realizar 4 cufias en la radio 96.1, debido a que
este medio en las areas rurales presenta una gran acogida, ademas el horario es
conveniente debido a que la mayor parte de jovencitas pasan escuchando en las
tardes cuando estan realizando sus deberes, por otro lado las cuiias se realizaran
durante cuatro meses (febrero, mayo, agosto, diciembre) al afio.

6.- Resumen Final de los costos en el plan publicitario.
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Cuadro 7 Resumen de los Costos

Medios Tarifa Valor

Total

Hoja Volantes 300 300
Valor Total de la campafa 1500

Fuente: La 96.1
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

En este cuadro se resumen los costos a invertir en este plan publicitario dando un

total de 1200 USD.

3.4.6 Packaging.

Funda en la se va a entregar el producto al cliente va contribuir al medio ambiente
las prendas seran entregadas en fundas reciclables las cuales llevaran el logotipo
del local con su respectiva direccién, para lo cual se enviaron hacer dichas
fundas, mismas que tienen un costo de 100 por 500 fundas reciclables. A

continuacion se presenta la siguiente fotografia No. 7

Fotografia 1: Fundas Reciclables
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Estructura Organizacional.

a.l. Organigrama Posicional.

Diagrama 3: Organigrama 1

GERENTE

Ventas

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima
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Este organigrama ayudara a la formalizacion eficiente de la Boutique, como se

estd empezando por lo pronto se tendra alguien quien nos ayude atender.
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3.4.7 Recursos.
Los recursos materiales son bienes tangibles de la organizacién y constituyen un
elemento clave para el giro del negocio de la organizacion, por ende se debe establecer

los recursos necesarios con los que contara el almacén.

A) Humanos: Para ser mas eficientes al momento de contratar a los empleados

del local es preciso determinar el nimero de ellos de acuerdo a la necesidad de

la area de trabajo, esto permitir4 establecerse presupuestos de pagos de sueldos.

Tabla N° 19

Determinacién de Puestos y Nimero

de Empleados

Departamento o # Trabajadores o

Area Empleados
Gerencia General 1
Departamento de 1

Ventas
Total 2

Cabe indicar a la vez que se contratara personal eventual y temporal, los cuales ayuden a
cubrir los dias de mayor demanda de clientes en el restaurante.
B) Materiales:

Para definir los recursos con los que contara el almacén, se realizo una lista de ellos para

de esta manera adquirir la mercaderia en base a las necesidades de cada area requiera.



Cuadro 8Lista de materiales

CANT

DESCRIPCION

NDNDNDNPRFP PP

5
500

o

e

Vitrina con caja

Vitrina

Estantes

Raminados

Maniquis de cuerpo entero
Maniquis de medio cuerpo
Armadores

Fundas para la venta
Factureros

Caja de esferos

Letrero

Gastos de Arreglo
Permisos de Funcionamiento

Cuadro 9Lista de Equipos

CANT

DESCRIPCION

Computadora

C) Capital de trabajo
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La organizacién de la microempresa estd constituida como unipersonal, esto quiere

decir que estara compuesta por un solo participante, cuya aportacibn monetaria invertida

dependerd de la cantidad de capital de trabajo que la organizacién requiera, bien sera

éste capital propio o capital de trabajo financiando.

La microempresa contard Recursos propios
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D) Servicios basicos

Para mantener una correcta utilizacién del consumo de los servicios basicos con los que
contara se realizara una proyeccion de consumo de la area, tomando en cuenta que esto
determinara los pagos que se deban hacer de agua, electricidad, telefonia, que
constituyen servicios indispensables para el buen giro del negocio de venta de ropa para
dama, por ende se realizaran controles de concienciacién tanto para el personal de
trabajo con el que contara el local y de esta manera reducir gastos innecesarios en los

pagos de estos servicios.
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CAPITULO IV
EVALUACION FINANCIERO
El cuarto capitulo se relaciona con todo lo financiero, debido a que aparecen
recursos que se asignan y resultados que se obtienen de ellos, los costos y los

ingresos.

4.1 Inversioén

La inversidn que contara nuestra microempresa es de $5960,75, los activos fijos
en los que consta la herramientas y equipos de trabajo con los que se realizaran
la implementacion del negocio equipos de computacion y muebles y enseres la

inversion en estos activos equivale el 34% 8 del total de la inversién total

Activos deferidos estos son los gastos de la constitucion de la microempresa y
los gastos para la obtencién de todos los permisos que la ley existe. Ademas
consta el valor de la garantia del arriendo que se le entrega al momento de la
firma de contrato y se lo devuelve al finalizar el mismo dependiendo si la
garantia persiste o0 no . Los activos deferidos constituyen a 5% del total de la

inversion

El capital de operacion e s la sumatoria de todos los gastos fijos a cubrir durante
un afno se lo divide para 12 que son los meses del afio y posteriormente para os

3 primeros mese, tiempo en el cual la ganancia podra tener sus propios ingresos


http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
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A continuacion se detalla en el cuadro N.8 de Inversidn que se necesita para la

implementacion del local.

Cuadro 10 Inversion para la implementacion

ACTIVOS FIOS I.MS,IIII
HERRAMIENTAS Y EQUIPQ DE TRABAIOD 998,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 800,00
MUEBLES ¥ ENSERES 250,00

ACTIVOS DIFERIDOS 300,00)

GASTOS DE COMSTITUCION 100,00
GARANTIA ARRIENDO 200,00
CAPITAL DE OPERACION 3.612,75
GASTOS 3.612,75
INVERSION TOTAL 5.900,75

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima
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4.2 Presupuesto

4.1.2 Presupuesto de Ventas

Cuadro 11 Presupuesto de Ventas

AO1 | ANO? ANO 3 ANO 4 ANOS5  TOTAL
Modelo clasico
Cantidad 1.180 1.274 1.376 1.486 1.605 6.923
Precio Unitario 17 18 19 pli 2
Total ingresos 20,353 23.083 26,176 290,683 33,061 132,957
Modelo metal
cantidad 1,180 1.274 1.376 1.486 1,605 h.923
Precio Unitario 21 2! 23 24 25
Total ingresos 24,190 27431 31.107 33.276 40,003 | 158.007
Modelo Tubo
Cantidad 1,180 1.274 1.376 1.486 1,605 h.923
Precio Unitario 19 19 20 21 22
Total ingresos 21,830 24,755 28072 31.834 36,100 | 142,592
Modelo a la Cadera
Cantidad 1.180 1.274 1.376 1.486 1,605 6,923
Precio Unitario 19 20 21 22 23
Total ingresos 212,809 25,866 20,332 33.262 37.720 148,989
TOTAL PRES. DE VENTAS| 89.184 | 101135 | 114.687 | 130.05% | 147483 | 382545

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima



4.1.2 Presupuesto de Costos

Cuadro N°

Presupuesto de Costo

67

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Modelo clasico
Cantidad 1.180 1.274 1.376 1.486 1.605
Precio Unitario 17 18 19 20 21
%-Costo de ventas 84% 84% 84% 84% 84%
Costo de Ventas Unitario 14 15 16 17 18
Total costo de ventas 17.066 19.353 21.946 24,886 28,221 111.472
Modelo metal
Cantidad 1.180 1.274 1.376 1.486 1.605
Precio Unitario 21 22 23 24 25
%-Costo de ventas 63% 69% 69% 69% 69%
Costo de Ventas Unitario 14 15 16 16 17
Total costo de ventas 16,683 18,018 21.453 24,328 27.588 108.970
Modelo Tubo
# de personas 1.180 1.274 1.376 1.486 1.605
Precio Unitario 19 19 20 21 22
%-Costo de ventas 63% 69% 69% 69% 69%
Costo de Ventas Unitario 13 13 14 15 16
Total costo de ventas 15,055 17.073 19.360 21,953 24.896 08.339
Modelo a la Cadera
Cantidad 1.180 1.274 1.376 1.486 1.605
Precio Unitario 19 20 21 22 23
Be-Costo de ventas 63% 69% 69% 69% 69%
Costo de Ventas Unitario 13 14 15 15 16
Total costo de ventas 13,731 17.839 20,229 22,940 26,013 102,751

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima



4.1.3 Gastos Administrativos

Rol de Pago Proyectado Anual

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima

No| ~ NOMBRE  |Sueldo| Aporte |Total Gasto| Sueldo |Decm |Deam Vacaciones| TOTAL | Fondo | TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
Basico| IFSS | Mensual | Anual | o | o ANO1 | de | ANO2 | ANO3 | Aii04 | AWOS

(12,15% Tercer |Cuarto Reserva
1 Maria Augusta Cajlima | 292 | 3548 | 32748 |392974| 292 | 292 | 146 | 463974 | 292,00 | 5.184,72 | 544396 | 5.716,16 | 6.00196
2 {Sivia Jara 290 | 3548 | 32748 [392974) 292 | 292 | 146 | 4.65974 | 292,00 | 5.184 72 | 544396 | 5.716,16 | 600196
0.31947) 584,00[10.369 45(10.887,92) 11432 31) 12.003 93




Ademas considerando los gastos mensuales tenemos una proyeccion de gastos
operacionales
Presupuesto de Gastos Operacionales

Cuadro 12Presupuesto de Gastos Operacionales

ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Gasto Sueldos 9319 10.369 10,888 1143 12004 | 54013
Arriendo Local 2,400 2,520 2,646 2778 2917 | 13.062
Servicios Basicos 740 777 816 857 899 4,089
Publicidad 1,500 1.575 1,654 1.7% 1823 150
Comisiones - - - - - -
Depreciaciones 491 491 491 225 225 1.923
Intereses Financieros - - - - - -
TOTAL 14451 | 15733 16,495 17.028 17.868 | 73.437

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima



4.3 Estado de Resultado Proyectado

| ano 1 | ano 2 ano 3 ano 4 ano §
¥YENTAS 89.184 101.135 114687 130,055 147483
Modelo clasico 20,355 23.083 2E17R 29653 J3.EE]
Mlodelo metal 24,140 27431 HA07 I2TE 40,003
Mlodelo Tubo 21.830 24,755 28.072 A3 36100
Mlodelo ala Cadera 22803 25 866 28,332 33262 ar.FeN
0 0 0 ] 1 1
COSTOS -54.534 -73.182 -§2 988 -34.109 -106.719
Madela clasico 17.06E 19,363 21946 24806 28221
Mlodelo metal 16,643 18.515 21453 24,328 27.588
Mlodelo Tubo 16,065 17.073 15,360 21565 24856
Plodelo ala Cadera 1573 17,839 20,229 22540 26013
0 0 0 ] 1 1
UTILIDAD BRUTA 24.650 27.953 31.699 35.947 40_763
GASTOS OPERATIYOS -14.451 -15.733 -16.495 -17.02% -17.868
Gazto Sueldoz 4,313 10,369 10,553 1432 12.004
Arrienda Local 2400 2520 2546 2778 2817
Servicios Basicos 740 fi 216 267 293
Fublicidad 1500 1575 1564 1736 1823
Comisiones M M ] 1] 1]
Depreciaciones 431 431 431 225 225
UTILIDAD OPERACIONAL 10193 12.21 15204 18.918 22895
GASTOS FINANCIERDS
Intereses Financieros .00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD ANTES DE IMPT 10193 12.21 15204 18.918 22895
152 Participacion Trabaja 1.530 1833 2.281 2.838 3434
24% Impuesto a la Renta 2.081 2493 3.102 3.859 4681
UTILIDAD NETA 6.584 7.894 a.822 12.24 14.790
[+] Depreciaciones 441 431 431 225 225
{-] Amortizacion Deuda ] ] ]
Inversion Inicial -5.961
FLUJO NETO DE EFECTI¥O -5.961 7.080 §.386 10313 12 445 15015
EYALUACION DEL FROYECTO
TIR 134,64%
¥AN 27 894
3 anos 10
PRlajustado meses




4.4 Punto de Equilibrio

Cuadro 13 Punto de Equilibrio

| aiio 1 aiio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Participacion Ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Modelo clasico 23% 23% 23% 23% 23%
Modelo metal 27% 27% 27% 27% 27%
Modelo Tubo 24% 24%, 24%, 24% 24%,
Modelo a la Cadera 26% 26% 26% 26% 26%
0 0% 0% 0% 0% 0%
Margen de Contribucidn
Modelo clasico 3 3 3 3 3
Modelo metal 3] 7 7 7 g
Maodelo Tubo 3] & & 7 7
Modelo a la Cadera & & 7 7 7
0 0] 0 0 0 0
Margen de Contribucidn
Ponderado 5] 6 6 6 6
Punto de Equilibric Por
Modelo
Modelo clasico 622 645 644 633 633
Modelo metal 739 767 765 753 752
Modelo Tubo 667 692 691 679 679
Modelo a la Cadera 697 723 722 710 709
0 0 0 0 0 0
Punto de Equilibrio por mode 2.726 2.826 2.822 2.775 2,773

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima




CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones
El emprendimiento de una microempresa dedicada a la venta de ropa para dama
en la ciudad de Cuenca como hemos visto se encuentra localizado en el sector

manufacturero.

Sin duda la metodologia utilizada fue de gran importancia debido a que cada una
de las herramientas de analisis forzd el cimiento para el desarrollo del
emprendimiento, demostrando asi que hoy en dia empezar una microempresa se
quiere realizar un estudio y crecer a futuro lo puede hacer, ademas se pudo
deducir que existen oportunidades y amenazas, rescatando asi que las
restricciones arancelarias provocan que la industria manufacturera este protegida
y continle creciendo a favor del mercado nacional; sin embargo, se obtuvo
también, las respectivas fortalezas y debilidades de la boutique, constituyendo asi
un factor que no permite que una empresa crezca, ni que se anticipe a los
problemas; sin embargo, segun el analisis del perfil competitivo este demostrd que
existe competencia por el simple hecho de que no se requiere de mucha inversion

para emplear un negocio como el estudiado en esta tesis.



Todo lo anterior nos conlleva a tomar decisiones por tal motivo fue conveniente
se desarrollé cada uno de los aspectos basicos con el que una empresa debe
contar siendo estos; la mision, visidn, principios y valores, objetivos, planes entre
otros, todo esto permitira que el desempefio empresarial del almacén sea mas

eficiente en cada uno de sus procesos.

Por consiguiente, todo lo expuesto antes se refleja en el aspecto numérico debido
a gue en la respectiva propuesta se debe verificar su viabilidad en cuanto a sus
proyecciones a futuro en costos y gastos que genera la implantacién de dicha

propuesta, siempre y cuando los indicadores generen rentabilidad a la empresa.

5.2. Recomendaciones

Con el fin de reconocer si una propuesta es viable, se recomienda que a la
gerente siempre realice una valoracion de sus activos y pasivos mediante el cual
se puede elaborar proyecciones en cierto tiempo, misma que segun los
respectivos indicadores, ayudara a deducir, si dicha propuesta sera viable o no

para su respectiva implantacion segun lo considere la gerente.
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