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RESUMEN 

Para elaborar  la creación de la microempresa   fue preciso hacer un esquema 

teórico para inmediatamente determinar las ideas  más aptas para su  

correspondiente desarrollo. En el  capítulo I se analizarán en primera instancia los 

motivos por los cuales surgió la idea de emprender un proyecto de este tipo, 

además 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 

plantearán además los objetivos tanto generales como específicos de la presente 

investigación, que desde luego serán medibles al finalizar la misma. Los aspectos 

analizados en el segundo capítulo serán vitales en la toma de decisiones futuras 

en la microempresa. Iniciaremos con el Macroentorno, en donde se considerarán: 

los factores económicos que tengan verdadera influencia sea esta positiva o 

negativa en el desempeño 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, 

además se explicarán brevemente los equipos y herramientas  que se necesitará 

para el funcionamiento del negocio. 

Continuaremos analizando otro aspecto fundamental e indispensable, como es el 

Microentorno en el que se tomarán en cuenta los siguientes puntos: el tipo de 

sector competitivo en el que se desenvolverá la microempresa. 



Se establecerá la misión, visión y objetivos de la empresa en cuestión. En el caso 

de la misión, se concretará específicamente la razón de ser  del  negocio, siempre 

tomando en cuenta el conjunto de necesidades que queremos satisfacer en 

nuestros potenciales clientes. Finalmente la visión hará referencia a los propósitos 

que tendrá la empresa a mediano plazo. Por el contrario los objetivos estarán 

destinados a la explicación de lo que se quiere conseguir una vez puesta en 

marcha la empresa. 

Una vez finalizado con el diagnóstico, 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 más 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 I 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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CAPÍTULO I 

METODOLOGIA 

1.1 Planteamiento del problema 

En   Cuenca existe una variedad  de pequeñas  microempresas dedicadas a la  

comercialización de ropa para dama, lamentablemente estos pequeños locales 

comerciales  no ofrecen a los clientes variedad de productos  e inclusive  si lo 

ofrecen lo hacen a altos costos,  muchas veces la comunicación que se da por 

parte del empleado a los potenciales clientes con lleva a una mala atención  al 

cliente. 

Por estas razones  que mediante la implementación 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   implementación  del negocio se podrá conseguir con la satisfacción 

del cliente respecto a la calidad  total  del producto además de  brindar un  servicio 

de calidad  que tome en cuenta los gustos y preferencias  de las personas  que les 

guste vestirse bien  y cómodos. 

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 gestión administrativo a la vanguardia, en donde  una efectiva 

investigación  de mercado  permita anticipar las necesidades del cliente  y 

presentar  productos de calidad e innovadores.  Se  podrá dotar ubicar y dotar de 

los recursos  suficientes para desarrollar los procesos  efectivos  para la 
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comercialización  del producto  y se proyectara el nivel  de inversión  de costos y 

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

inversionistas. 

1.2 Formulación del Problema 

¿Qué impacto tendrá la creación de una microempresa LOOK dedicada a la  

de comercialización de venta  de ropa para dama  en la Ciudad de Cuenca  

que  sea   competitiva  en el  mercado  y obtenga rentabilidad a largo 

plazo?  

1.3 Sistematización del Problema. 

 ¿Qué factores macro y micro entorno podrán potencializar la puesta en 

marcha  de una empresa de comercialización de ropa para dama? 

 ¿Qué procesos de definición permiten el establecimiento del 

direccionamiento estratégico? 

 ¿Cuáles  serán los recursos económicos 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 comercialización 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. 
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1.4.2 Objetivos Específicos 

 

 Determinar  los factores macro y micro entorno  que podrán potencializar la 

puesta en marcha  de la microempresa de comercialización de de ropa para 

dama. 

  Definir el direccionamiento estratégico  de la microempresa  que permita la 

estructuración administrativa de la misma 

 Cuantificar  las necesidades  de inversión, y gastos  que se requieren  y la 

utilidad que generará   la  empresa  comercializadora en su fase 

operacional. 

 

1.5 Justificación. 

1.5.1 Teórica. 

A medida que el mundo va desarrollándose  es de vital importancia  nuestra 

apariencia  debido  a que de esta depende  el trato  hacia nosotros y como reza un 

gran dicho “la primera  impresión es lo que cuenta” , por naturaleza somos mas 

visuales  y por eso la necesidad  de mostrarnos a los demás lo mejor que 

podamos entonces de ahí parte   la necesidad de crear  una microempresa 

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

La elaboración  del presente proyecto  se  debe   tomar en cuenta varios 

conceptos o pasos fundamentales  para aplicación  y creación  de nuevos  

negocios  a través de riguroso proceso  que da inicio con el estudio  de mercado 
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enmarcando  el análisis de factores  del macro y micro  entorno  que permitirán  

determinar  situaciones  favorables o desfavorables  en  la puesta en marcha en el 

negocio  y así mismo determinar el perfil del consumidor; una vez de  que se ha  

determinado  la necesidad de comercialización   un bien o servicio, completándose 

con el estudio  financiero  y la evolución financiera que finamente determinará  la 

factibilidad de crear la empresa   

Además contamos con una tecnología útil que es el Internet, el cual me permitirá 

realizar investigaciones en varias páginas Web sobre emprendimiento  de  una 

microempresa y todos los temas que involucre la creación   el cual complementara 

algunos puntos que no sean claros de acuerdo al autor. 

1.5.2 Justificación Metodológica. 

Con el fin de llevar a cabo el cumplimiento de la respectiva tesis y dar sustento al 

marco teórico 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 análisis del valor de una estructura de la 

industria; todo este diagnostico permitirá continuar con el siguiente proceso que es 

la opción estratégica en el cual se plantean alternativas estratégicas y establecer 

prioridades de inversión con el fin de tomar decisiones estratégicas adecuadas 

que mejores los resultados de la empresa 
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1.5.3 Justificación Práctica 

A la propuesta de creación  permitirá conocer los pasos que son necesarios para 

la misma, que a su vez permitirá  que sea  competitiva  en el mercado que espera 

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

Además se ha escogido realizar este tema por varias razones tales como: al 

implementar esta propuesta como estudiante, me permitirá aplicar conocimientos 

impartidos por el profesorado de la Institución Universitaria; con el fin de que me 

permita culminar con mi carrera universitaria con éxito y tener una profesión que 

me ayudará a salir adelante. 

Lo que realmente se busca  con la propuesta es mejorar la situación de la persona 

que   quiera  y contrarrestar la crisis económica que se vive en el país, obteniendo 

eficacia y eficiencia en la gestión de los recursos humanos, materiales y 

económicos, permitiendo que la empresa y sus proveedores tengan una relación 

adecuada que siempre sea beneficiosa para a ambas partes. 

Todo esto permitirá que la empresa  crezca día a día y tenga presente que para la 

creación 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 allí que surge la necesidad de la creación  de una  microempresa dedicada a la 

comercialización de ropa para dama en la Ciudad de Cuenca  el cual permitirá que 
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dicha empresa se mantenga  en mercado  con  responsabilidad en cada una de 

sus actividades diarias. 

1.6  Marco  Teórico. 

El emprendimiento es un término últimamente 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 últimas décadas, éste 

concepto se ha vuelto de suma importancia, ante la necesidad de superar los 

constantes y crecientes problemas económicos. 

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 

que fueron innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente 

En conclusión, 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 más, ir más allá 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 día, ha ganado una gran importancia por la necesidad  

de muchas personas de lograr su independencia y estabilidad económica. Los 
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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, sólo es posible, si se tiene un espíritu emprendedor. Se requiere de 

una gran determinación para renunciar a la “estabilidad” económica que ofrece un 

empleo y aventurarse como empresario, mas aun sí se tiene en cuenta que el 

empresario no siempre gana como si lo hace el asalariado, que mensualmente 

tiene asegurado un ingreso mínimo que le permite sobrevivir. 

En muchos países (Casi todos los países Latinoamericanos), para muchos 

profesionales, la única opción de obtener un ingreso decente, es mediante el 

desarrollo de un proyecto propio. Los niveles de desempleo, en gran parte de 

nuestras economías, rondan por el 20%, por lo que resulta de suma urgencia 

buscar alternativas de generación de empleo, que permitan mejorar la calidad de 

vida de la población. 

Los gobiernos han entendido muy bien la importancia del emprendimiento, tanto 

así, que han iniciado programas de apoyo a emprendedores, para ayudarles en su 

propósito de crear su propia unidad productiva. 

Casi todos los países, tienen entidades dedicadas exclusivamente a promover la 

creación de empresas entre profesionales, y entre quienes tengan conocimiento 

específico suficiente para poder ofertar un producto o un servicio. 
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La oferta de mano de obra, por lo general crece a un ritmo más acelerado de lo 

que crece la economía, por lo que resulta imposible poder ofrecer empleo a toda la 

población. Teniendo en cuenta que nuestros estados, no tienen la capacidad de 

subsidiar el desempleo como sí lo pueden hacer algunos países europeos, la 

única alternativa para garantizar a la población el acceso a los recursos 

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

Ante estas circunstancias económicas, 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. 

Sólo mediante el emprendimiento se podrá salir triunfador en situaciones de crisis. 

No siempre se puede contar con un gobierno protector que este presto a ofrecer 

ayuda durante una crisis. El emprendimiento es el mejor camino para crecer 

económicamente, 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 Porter1 

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

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

                                                           
1
 http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/admon/porter.htm  



9 

 

Industries and Competitors. Según Porter, existen cinco fuerzas que determinan las 

consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algún segmento de éste. 

La corporación 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 fáciles de franquear son las barreras para los 

nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para 

apoderarse de una porción del mercado. 

 

2. Rivalidad entre los competidores: Para una corporación será más difícil 

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 estará enfrentada a guerras de precios, campañas 

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos. 

  

3. Poder de negociación de los proveedores: Un mercado o un segmento del 

mercado no será atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados 

gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de 

precio y tamaño del pedido. La situación se complica aún más si los insumos  que 

suministran son claves para nosotros, no tiene sustitutos o son pocos y de alto 

costo.  

   

4. Poder de negociación de los compradores: Un mercado o segmento no será 

atractivo cuando los clientes están muy bien organizados, el producto tiene varios 
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o 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 organización de los compradores mayores serán sus exigencias en materia 

de reducción de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la 

corporación tendrá una disminución en los márgenes de utilidad. La situación se 

hace más crítica si a las organizaciones de compradores les conviene 

estratégicamente integrarse hacia atrás.   

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no es atractivo 

si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situación se complica si los 

sustitutos están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos 

reduciendo los márgenes de utilidad de la corporación y de la industria. 

Direccionamiento estratégico. 

Por consecuente el direccionamiento nos dará pautas para conocer más a fondo a 

una empresa en cuanto a su misión, visión, valores etc., por ello a continuación se 

detalla lo más importante dentro del direccionamiento estratégico mencionado por 

Serna. 

A) Misión corporativa 

La misión es la razón  de ser de una organización; es decir es la descripción breve 

de la empresa en cuanto a la actividad que se dedica permitiendo distinguirse de 

otras empresas. 

Cabe destacar que esta misión permite realizar la formulación de la visión, por ello 

es muy importante que sea formulada bajo parámetros que den sustento a lo 
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realmente se dedica la empresa con el fin de que no haya una confusión en su 

actividad.  De hecho se presenta una opción que debe ser considerada al 

formularla. La misión da respuesta a las siguientes preguntas: 

 ¿Quiénes somos? 

 ¿A qué nos dedicamos? 

 ¿En qué nos diferenciamos? 

 ¿Para quién lo hacemos? 

 ¿Cómo lo hacemos? 

 ¿Qué valores respetamos? 

La misión debe ser una fórmula: 

 Ambiciosa 

 Clara 

 Sencilla 

 Corta 

 Compartida 

 

Por lo tanto la misión debe ser clara y debe ser conocida al igual que la visión por 

todos los miembros de la organización, esta misión debe crear compromisos y no 

solamente formar parte de un simple recuadro en la pared de una oficina, de allí 

que es importante que una empresa induzca al comportamiento de lo que es en 

verdad. 
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B) Visión corporativa 

Es considerada como el futuro de la organización dentro de X años, generalmente 

la define la alta dirección de la empresa; sin embargo hay que tener muy en 

cuenta que la visión debe ser amplia e inspiradora la cual debe ser conocida por 

todos los integrantes de la organización.  

“En este caso la Visión da respuesta a las siguientes preguntas:”2 

 ¿Qué y cómo queremos ser dentro de x años? 

 ¿En qué nos queremos convertir? 

 ¿En qué nos diferenciaremos? 

 ¿Qué valores respetaremos? 

La visión debe ser una fórmula: con visión de futuro, no de mejorar el pasado, 

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

C) Principios  y valores Corporativos 

Es un proceso el cual nos permitirá conocer cuáles son los principios que posee 

una  empresa, dichos principios son aquellas como: Creencias, valores, normas 

que  básicamente 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. 

                                                           
2CORTADELLAS, Joan. Proceso de Planificación Estratégica, Cátedra Unesco de Dirección 

Universitaria 
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 Además los principios no son considerados parte de la visión y misión, sin 

embargo son el soporte de la visión y misión  porque este es el que guía para la 

formulación de las mismas.  

En una organización puede no solo definir sus principios corporativos, sino 

también establecer una escala de valores que luego soporten una cultura, la visión 

y la misión de la  organización. Por ello surge la necesidad de conocer los valores 

que tiene una empresa, para saber más a fondo a continuación se detallan los 

valores. 

Los valores básicamente son considerados como ideas abstractas las que guían el 

pensamiento y la acción, los valores administrativos  son los que  normalmente 

guían al Gerente en la selección de un propósito, una visión, una misión, 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 guía la estrategia fundamental. 

 

D) Objetivos Corporativos 

Son propósitos o nortes muy específicos adónde se desea llegar, vienen a ser los 

resultados generales que la organización pretende alcanzar a largo plazo, 

inspirada en su misión.  Además son considerados como parámetros claves que 
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describen el futuro deseable de la organización o corporación y que esta puede 

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

 Son estratégicos 

 De largo plazo 

 Eventualmente cuantificables 

 Definidos dentro del contexto de la misión 

 Y proveen una guía direccional a la organización. 

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 formulación estratégica. 

Después de haber realizado un detalle de lo que se debe considerar en el 

direccionamiento estratégico como son: los principios, visión y misión y los 

objetivos corporativos, nos permite continuar con el siguiente componente de la 

planificación que es el diagnóstico estratégico, el cual nos proveerá de un análisis 

que  tendrá congruencia con los pasos antes mencionados.  

Estudio Financiero 

Estudia si la inversión  que queremos hacer  va hacer rentable  o no, si los 

resultados arrojan, que la inversión  no se debe  hace, se debe tomar otra 

alternativa o evaluar la alternativa que  más le convenga financieramente a la 

empresa de acuerdo a sus políticas. 

 El análisis económico pretende determinar cuál es el momento de los recursos 

económicos necesarios para la realización del proyecto cual será el costo total de 
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la operación, así como otros  son los indicadores que servirán  de base para la 

parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluación económica.   

 

1.7  Hipótesis General 

 Con la creación   de una  micro empresa  dedicada a la comercialización 

de ropa para dama en la ciudad de Cuenca, capaz de ofertar productos 

de  de calidad  y un  buen servicio consiguiendo la satisfacción  total de 

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

  

 

1.7.1 Hipótesis Específica 

 Por medio del análisis  macro y micro  se podría potencializar  la puesta en 

marcha  de  microempresa dedicada  a la venta de ropa para dama en la 

Ciudad de Cuenca. 

 Mediante  el diseño  de la filosofía  corporativa  de  la micro empresa se 

lograra su consecución en el corto, mediano y largo plazo. 

 A través de la cuantificación de las  necesidades de inversión, los costos y 

gastos, se podrá determinar la utilidad que genera la empresa en su fase 

operacional. 
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CAPÍTULO II 

ESTUDIO   DE MERCADO 

En este capítulo se expone una visión general según el macroentorno, mismo que 

nos facilita la información sobre los principales fenómenos  ocurridos durante 

ciertos períodos tanto en el ámbito económico, político, etc. además  es 

fundamental hacer énfasis en el microentorno,  el cual se refiere al sector industrial 

en el que va estar  inmersa la microempresa. 

2.1 Análisis del Entorno  

2.1.  Macroentorno 

2.1.1. Factor Político-Legal 

A) Político  

Hoy en día, el factor político se constituye en un ámbito primordial para empresas 

grandes, medianas y pequeñas debido a que existen cambios en el Gobierno 

actual y estos inciden directamente en las empresas; sin embargo, ciertos cambios 

políticos son vitales para proteger la producción nacional del país. 

El actual Sistema Político-Legal tiene su base fundamental en la nueva 

constitución.  Debido a que en ella se define la creación de nuevos órganos de 

representación,  la estructura de los gobiernos seccionales y otras formas de 

participación ciudadana, lo cual hace que se complemente la división política del 

Ecuador.  
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Respecto a infraestructura y economía, se presentan los principales indicadores 

económicos, datos del endeudamiento externo público y privado con  la balanza 

comercial por importaciones y exportaciones, los principales productos de 

exportación con su participación en valores, las importaciones por uso y destino a 

sectores macro de la economía, y la participación en el producto interno bruto 

(PIB) por clase de actividad económica.     

 

B) Legal 

El aspecto legal es un factor indispensable para el efecto de la constitución de una 

empresa ecuatoriana, por ello es necesario tomar en cuenta los reglamentos 

básicos para constituir una empresa bajo el ámbito legal. 

Conformar una empresa Unipersonal en el Ecuador. 

Estas organizaciones pueden constituirse a título individual, sin constituir una 

sociedad de más personas, lo que permite legalizar al sector informal. 

Las unidades unipersonales no tienen personería jurídica. Por ello, el titular de la 

empresa responde personal e ilimitadamente por las obligaciones de esta. 

Además, estas empresas no tienen limitaciones operativas, salvo la de realizar 

actividades financieras, tampoco requieren un capital mínimo ni máximo, como en 

los otros tipos de compañía. 

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 dueña 

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: 

 

Rótulos 

Sirve para colocar mensajes publicitarios (rótulos, letreros) en espacios públicos o 

inmuebles de propiedad privada 

Obligación: Pagar el permiso para la instalación  del letreo  al  municipio de 

Cuenca 

Requisitos: 

 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 pagarán el 15% del impuesto 

a la renta, sobre el resultado del mismo. 

 Impuesto al Valor Agregado (IVA): 

Liquidación de impuesto: Los sujetos pasivos del IVA obligados a presentar 

declaración efectuarán la correspondiente liquidación del impuesto sobre el valor 

total de las operaciones grabadas. Del impuesto liquidado, se deducirá el valor del 

crédito tributario de acuerdo al factor de proporcionalidad como establece la ley. 

 Laborales: 

 Los empleadores están obligados a registrar el aviso de entrada de sus 

trabajadores al IESS. 

 El empleador está obligado a aportar al IESS el 12.15% del sueldo nominal 

mensual de sus empleados y a este valor se sumará el aporte personal (9.35%) de 

cada uno de sus empleados y está obligado a realizar el pago hasta el día 15 del 

mes siguiente. 

 El empleador deberá pagar al IESS los fondos de reserva de cada uno de 

los empleados, a partir del segundo año de servicio y su cálculo es la doceava 

parte de todo lo ganado en el año, esto incluye horas extras, comisiones, etc. Este 

cálculo va de agosto a julio del año en curso y su pago se deberá realizar hasta el 

mes de septiembre. 

 Los contratos deben inscribirse dentro de los 30 días 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 Económico 

 

A  continuación  se  realizara un análisis de factores  económicos de importancia 

para desarrollar el presente  negocio tales como el PIB general como el PIB  

enfocado al sector manufacturero que ayudaran  a determinar  la situación  de 

progreso  de la economía del país   determinando si el  ambiente   para la puesta 

en marcha  del negocio es idóneo  

A) Crecimiento del PIB. 

El PIB, es un factor clave en el desarrollo de este plan ya que permite conocer 

cuál  ha sido la evolución que esté ha tenido durante los últimos  años  a 

continuación se presenta en el grafico N°1   el progreso  

 

Gráfico 1  Crecimiento del PIB  en procentajes 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) 
Elaborado por: Ma. Augusta 
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Adecuadas tasa de crecimiento del Producto interno bruto  (PIB) el país ha ido 

disfrutando  en los últimos años , con la excepción  de la recesión  del 2009,  así 

según  las cifras del banco central  en el 2008 creció  un 7,2% el 2010  su nivel  

bajó 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 economía se desarrollaron  de forma 

interesante  como es el caso de la construcción  y los servicios financieros 

tendencia que continuara en el 2012, aunque  con una marcada desaceleración  

en la construcción  pasara de 14% a 5.5% mientras  que en l 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 relación al a 2011,  Asi el segmento  de bebidas crecería casi un 23%, Carnes 

y Pescado  elaborado un 10,3% , azúcar un 7,7% y productos de Madera y papel, 

5,6%. Los servicios Gubernamentales (salud, educación, etc.) no se quedan otra, 

ya que crecerán fuertemente  con relación al año anterior al pasar de 2,8% al 

5,3%. 

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

de acuerdo al sector manufacturero según el siguiente cuadro No.1 
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Cuadro 1 Crecimiento anual de la Industria Manufacturera 

Industria 

AÑOS 

2008 2009 2010 2011 

Industria Manufacturera 8,1 -1,5 6,7 7,2 

(excluye refinación de Petróleo)         
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima. 

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

presenta una variación con altibajos durante los períodos respectivos, sin 

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

siguiente gráfico No. 1. 

Gráfico 2 Variación Anual del PIB 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima. 
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La Industria Manufacturera durante los últimos 4 años ha presentado variaciones 

República del Ecuador y la Subdirección de Estudios del BCE, tuvo un crecimiento 

de 8,2 %  en e laño 2008, pero en el 2009 tiende  disminuye 1,5%   ya 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. 

Gráfico 3 Gastos de Hogares de Cuenca 

 

Fuente: Instituto Nacional de Censos (INEC) 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima. 
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2.1.4. Factor Demográfico 

 

En este contexto, la población del Azuay ha venido creciendo lentamente   en 

comparación a la   participación en el total nacional,  al  último informe presentado 

por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) datos  representa de la 

población total del país, según se aprecia en el cuadro a continuación: 

 

Cuadro 2  Población del Ecuador y de  la Provincia del Azuay 

 

 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima. 

 

 

En  consecuencia, como el mercado de la empresa es la población urbana de la 

Ciudad de Cuenca es importante conocer  la población del sector urbana, debido a 

que el producto en sí está netamente enfocado a la población femenina urbana, 

por lo que a continuación se muestra en el cuadro No 3. , la población urbana del 

Cuenca. 

 

 

 

 

POBLACION ECUATORIANA 

AÑO ECUADOR AZUAY CUENCA 

2010 14.483.499 712.127 505.585 
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Cuadro 3. Población Urbana 

Cuenca 2010 

Total Urbana 329.928 

Femenina 172.502 

Masculina 157.426 

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

 

 

 

 

 

2.2  Microentorno  

Una vez que se conoce el entorno y sus características 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 “confección de prendas de vestir”, cabe recalcar  que,  este sector 

en el Ecuador está básicamente integrado por grandes compañías, las cuales han 

logrado generar economías de escala, usando tecnología y desarrollando una 

buena estrategia de gestión en el mercado, tanto a nivel nacional como extranjero.  
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2.2.1 Análisis 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, según la Cámara de la Pequeña 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 más se  asemejan a la actividad de confecciones en el que opera la 

empresa en cuestión y de acuerdo a la Superintendencia de Compañías (SIC), 

están registradas 34 empresas dedicadas a la confección de prendas de vestir; sin 

embargo, hemos destacado a las empresas que se relacionan al sector en sí;  en 

síntesis las podemos observar según el cuadro No.  
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Cuadro 3 Competidores de la Industria de Cuenca 

 

Fuente: CAPIA; SIC. 
Elaborado por: María 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 continuación se mencionan los 

siguientes: H y M, El buen vestir, etc. 

En cuanto a sus precios, estos están determinados de acuerdo al tipo de tela,   a 

los adornos colocados, generalmente un pantalón sencillo va desde los 16 

dólares, pudiéndose conseguir pantalones que llegan a costar entre 25 a 35 

dólares. 

Respecto al tema publicitario, la naturaleza de los productos y del  negocio hace 

que  únicamente el “boca a boca” de los clientes sirva como estrategia de 

comunicación 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 expansión 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 

inversión moderada de capital,  una noción básica del mercado; por lo que 

cualquier competidor que ingresare al mercado deberá enfocarse en generar valor 

agregado a fin de que el cliente lo distinga y lo diferencie de los demás 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 razón que si existe amenaza de 

productos sustitutos por necesidad para el taller en cuestión. 
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D)  Poder de Negociación con proveedores 

Básicamente el sector de la confección  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 sí, no tiene mayores 

problemas de relación comercial con dichos proveedores, quienes tienen un nivel 

bajo de poder de negociación,  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 Negociación con clientes o compradores 

Básicamente, el perfil del cliente para este tipo de productos se define por la 

necesidad de vestimenta para la población  femenina de la ciudad de Cuenca, es 

decir, mujeres  de rango etario de entre 15 – 40  años que gustan de vestir 

siempre elegantes con este tipo de prenda de diseño exclusivo. 

Es por ello que el poder de negociación 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. 

 



30 

 

Además 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 tamaño y la 

concentración de clientes,  ya que en este sector ellos pueden inclinar la balanza 

de negociación 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 síntesis, podemos concluir que los pequeños almacenes  tienen  la amenaza 

latente del ingreso de nuevos competidores, por otro lado existen productos 

sustitutos que inclusive dada la realidad sociocultural y la adaptación del ser 

humano a la población urbana signifique la utilización cada vez menor de la pollera 

en las generaciones venideras. 

 

2.2.2  Investigación de Mercado. 

A) Segmentación de mercado 

 “La segmentación de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de 

un bien o servicio en varios grupos más pequeños e internamente homogéneos. La 

esencia de la segmentación 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”.3 

El proceso de segmentación para dar a conocer el producto Jeans  se llevó a cabo por 

medio de investigación estadística y se complementó utilizando las  encuestas, 

determinando a través de su tabulación el tipo de mercado al cual podría enfocarse. 

Cuadro Criterio de Segmentación 

CRITERIOS DE SEGMENTACIÓN SEGMENTACIÓN DE 
MERCADO 

Género  Femenino 

Edad 15-40 

Hábitos de consumo Gusto de verse bien  
Estar cómodo 

Ingresos mensuales 292 usd 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
 

B)  Muestra 

Dentro de la investigación de mercado para poder determinar el tamaño de la 

muestra es necesario aplicar una fórmula, la misma que nos permitirá conocer el 

número de observaciones a realizar en el universo objeto de la investigación 

(mercado). 

 

                                                           
3
 http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml 
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A continuación se presenta la diagrama No 2, en el cual se puede observar 

claramente el proceso que se ha hecho para llegar a obtener el tamaño de la 

muestra y por ende el número de encuestas a realizar. 

Cabe recalcar que nuestros clientes están concentrados en la zona urbana 

específicamente el sexo femenino de dicha zona, de allí que nuestra muestra es 

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

 

Diagrama 1 Tamaño de la Muestra. 

 

Fuente: INEC 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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He considerado enfatizar que la población  femenina urbana que es de 114.395  el 

cual me va a permitir calcular el tamaño de la muestra para la realización de las 

respectivas encuestas; para ello a continuación se presenta la siguiente fórmula a 

aplicar: 

                          N *z2 * p * q 

      (N-1) e2 + z2 * p * q 

 

n = Número de encuestas a realizar 

z2 = 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 

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

e2 = Error máximo, en nuestro caso utilizaremos el 0,05 

Una vez contemplado el significado de los símbolos se procede a la respectiva 

aplicación de la formula en cuestión con el fin de obtener el número de encuestas 

a aplicar. 

Aplicación de la formula: 

N = 114.395 

 

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

         (114.395 -1) (0,05)2 + (1,96)2  (0,5) (0,5) 
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n =           109864.95   

        286.94 

 

n =        382 
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C)  Diseño de  la  Encuesta 

 

1. ¿Usa usted la prenda del jean? 

SI-----------------    NO------------ 

 

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? 

 Clásicos 

 Acampanados 

 Capri 

 De pretina ancha 

 El que esté de moda 

 Otros 

4. ¿Cuáles de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jean? 
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 Bordados en bolsillos delanteros 

 Bordados en bolsillos traseros 

 Greviches (piedras de colores) en bolsillos delanteros 

 Greviches en bolsillos traseros 

 Sin muchas aplicaciones 

 Otros 

 

5. ¿A cuál de estos lugares suele acudir para comprar sus jeans? 

 Centros comerciales 

 Boutique 

 Supermercados 

 Mercados mayoristas 

 Otros 

6. ¿Con qué frecuencia compra usted la prenda del jean? 

 Semanal 

 Quincenal 

 Mensual 

 Cada 3 meses 

 Cada 6 meses 

 Mayor a un año 

 Otros 
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7. ¿Cuánto estaría dispuesta  a pagar  por un jean? 

$ 18.00    $ 25.00 

$ 20.00    $ 30.00 

$22.00    $ 32.00  o más 

 

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

producto  

SI-----------------    NO------------ 

 

9. Si existiría  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 estaría 

dispuesto a  visitarlo. 

SI-----------------    NO------------ 

 

GRACIAS POR SU COLABORACIÓN 
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D) Tabulación  de las encuestas 

 

Análisis de las respuestas:  

Los resultados de las encuestas, fueron las siguientes según las tabulaciones de 

las mismas y de acuerdo a los gráficos que se presentan a continuación: 

 

Gráfico 4 Tabulación 1 

 

 

 

 

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

De acuerdo al gráfico, el 98%,  del total del público encuestado afirma  usar la 

prenda del jean. 

 

 

Gráfico 5 Tabulación 2 

 

 

 

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

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

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

Gráfico 6 Tabulación 3 

 

 

 

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

Interpretación: 

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

moda, seguido el 16% los clásicos que no han dejado de ser  también preferidos, 
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así mismo los de pretina ancha  con un 15% y los acampanados, capri  también 

son utilizados   por temporada. 

Gráfico 7  Tabulación 4 

 

 

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

Interpretación: 

Como se  observa el 30% es mayor porcentaje  que prefieren sin muchos 

apliques, en lo que se refiere  a bordados   está entre el 20% y 13%,  aunque 

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

 

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

Interpretación: 

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. 
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Gráfico 9 Tabulación 6 

 

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

Interpretación: 

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

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

más sobre la factibilidad de ponerse un local de ropa. 
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Gráfico 10 Tabulación 7 

 

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

Interpretación: 

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

en $ 20 y en porcentajes  menores precios que varían de 22 a 32 dólares,  lo que 

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

 

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

Interpretación: 

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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Gráfico 12 Tabulación 9 

 

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

Interpretación: 

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 III 

 

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO 

 

En este capítulo se desarrolla el direccionamiento  estratégico de la fábrica 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 (Visión)  por medio de su actuación de acuerdo a la 

razón de ser de la misma (Misión) basada en principios   profundos de actuación. 

3.1  Misión 

 

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

¿Por qué existe la empresa (cuál es nuestro propósito básico)? 

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 años a las 

cuales les gusta vestirse y sentirse elegantes  y satisfechas con los productos 

ofertados. 

¿En dónde se encuentra nuestro cliente objetivo? 
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Los clientes están concentrados en la zona rural de Cuenca, siendo el principal 

mercado objetivo del almacén. 

 

¿Cuáles son nuestros productos o servicios presentes o futuros? 

El almacén ofrece prendas de vestir para damas. 

 

¿En qué nos distinguimos?, ¿qué característica especial debemos tener?  

Ofrecemos productos de calidad  

 

3.2. Visión. 

“Ser  considerada la primera opción en términos de atención y satisfacción al 

cliente,  a tal punto que lograremos  el liderazgo de la comercialización  en el 

mercado Cuencano” 

Al igual que la misión la visión se basa en los siguientes parámetros: 

 

¿Qué tratamos de conseguir? 

Queremos conseguir ser la opción más rentable para la elección de nuestros 

clientes. 

¿Cómo nos enfrentaremos al cambio? 

Utilizando las herramientas  y optimizando los recursos necesarios para conseguir 

lo que se anhela en el futuro además de estar vigentes a los cambios que se den 

en el mercado. 
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¿Cómo conseguiremos ser competitivos? 

Mejorando la comunicación en toda la empresa con el fin de brindar la seguridad y 

la óptima calidad en el servicio hacia nuestros clientes. 

 

Una vez establecido la misión, visión, es necesario realizar sus principios y valores 

mismos que se detalla a continuación: 

3.3 Principios y Valores 

 ¿Cuáles son sus Principios y valores? 

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

una cultura óptima para la empresa como  para sus empleados. 

 

 Colaboración: Permite que todos los empleados participen de manera 

individual en la mejora de procesos para el logro de los objetivos. 

 Honestidad: Todos los que conforman la empresa deben ser socialmente 

responsables demostrando sinceridad a todas las reglas de la empresa. 

 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. 

 Respeto:Cada uno de los empleados deben procurar el bien común sin 

ofender a nadie o que sientan afectados en su persona o en sus bienes. 
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 Palabra de oro: Comprometerse con los demás es lo más valioso que 

damos y como tal debemos respetarlo, cumpliendo lo que decimos que haremos 

así 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, selección de este 

nombre radica en que puede ser fácilmente recordado y vocalizado por el mercado 

meta  al que está dirigido el producto. 

B) Logo:  el logo  de la empresa será las letras formada por mujeres desnudas, se 

adecuado de color blanco para que resalte la imagen y así se recordada por él 

consumidor,  además   se ha seleccionado  este   porque es algo  llamativo  y 

único y fácilmente percibido  y entendido por el cliente.  
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C) Slogan: se utilizara un slogan  descriptivo  que permita al cliente  relacionarse 

fácilmente con el producto  y simple vista pueda percibir  lo que se está ofreciendo 

“TU APARIENCIA ES ÚNICA” 

Una vez desarrollado la imagen corporativa, vamos a desarrollar el marketing mix, 

mismas que nos ayudaran a definir el posicionamiento respectivo del local en 

cuestión para ello empezamos con el primer punto. 

 

3.4.2. Producto. 

El producto que ofrece la boutique  es de buena calidad con diseños exclusivos 

como se puede apreciar en la siguiente  fotografía No. 
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3.4.3.  Precios. 

Normalmente los precios en este tipo de prendas varían según el modelo.  

A continuación se presenta un cuadro No. 26, el cual contiene precios de acuerdo 

a la línea de productos que maneja la boutique. 

 

Cuadro 4 Modelo  

    

 

PANTALONES 
X 

TALLA 

MODELO 

CLASICO 

Costo PRECIO Precio 
Promedio 

S X 11 17  

 

        17 

M X 11 17 

L X 11 17 

XL X 11 18 

 

 

 

PANTALONES 
X 

TALLA 

MODELO 

METAL 

Costo PRECIO Precio 
Promedio 

S X 13 19  

20 M X 13 19 

L X 13 19 

XL X 13 20 
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PANTALONES 
X 

TALLA 

MODELO 

TUBO 

COSTO PRECIO Precio 
Promedio 

S X 12 18  

18 M X 12 18 

L X 12 18 

XL X 12 20 

 
 
 

 

PANTALONES 
X 

TALLA 

MODELO 

CADERA 

COSTO PRECIO Precio 
Promedio 

S X 13 18  

19 M X 13 18 

L X 13 18 

 

 
 

Modelo clásico  

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 está puede desarrollar  una estrategia de precios tales 

como: 

 

 Liderazgo en calidad, esto debido a que trata de reflejar un nivel óptimo; 

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 varía 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 

que se presenta una mayor demanda de los productos. 

 

3.4.4.  Plaza. 

La ubicación del local de venta de ropa,  estructura organizacional, los materiales 

que se van a necesitar para su equipamiento y amueblamiento, y los medios de 

financiamiento, para de esta manera de determinar los procesos de 

comercialización  de la mercadería  a ofertarse, con el fin de mantener calidad y 

mejora continua en la satisfacción del cliente, obteniendo mayor  rentabilidad para 

el negocio. 

 Macro localización del local de ropa. 

Se encuentra localizado en la República del Ecuador, Provincia de Azuay, Cantón 

Cuenca, Parroquia  Sagrario. 
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 Micro localización del Restaurante. 

El restaurante se encontrará localizado en la Parroquia 9 de Octubre  en la   calle Mariscal  

Lamar  y mariano Cueva, frente al antiguo cine “9 de Octubre”.  

Foto N ° 
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Diagrama 2: Canal Indirecto 

 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 

 

Según el canal, podemos ver que no es un canal con intermediarios, más bien es 

un canal directo el cual permite optimizar los recursos financieros, generando así 

una relación directa con los clientes;  esto es beneficioso para el taller debido a 

que esto permite conocer directamente las expectativas de los clientes. 

 

Es así como el producto está listo y al alcance de sus clientes, además de que la 

gerente controla el trabajo de la respectiva vendedora. 

 

3.4.5.  Publicidad. 

Básicamente 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 

continuación se presenta una nueva alternativa publicitaria. 

 

 

 



57 

 

Planificación de Medios 

 

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

damas  

 

2.- Segmentación de Audiencias:  

 Geográfica: A nivel regional, enfocada a las áreas urbana 

 Demográfica: Población entre los 18 y 35 años  

o Sexo Femenino.  

o Con ingresos desde 200 USD o más. 

 Psicográfica: Dirigido  a las  mujeres  que les guste vestirse con elegancia 

y con un estilo único con  sus prendas. 

 Duración de Campaña en Medios: Hojas volantes trimestral, radial cuatro 

meses (febrero, mayo, agosto, diciembre). 

 

3.- Selección de Medios: 

 Principal: Radio 

 Auxiliar: Hojas Volantes 

4.- Objetivos:  

 Propagar las prendas vestir para damas  

 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 Comunicación: 

Cuadro 5: Costo hoja Volante 

 
 
Elaborado por: María Augusta Cajilima 

 

La siguiente propuesta publicitaria es mediante la radio como se puede observar 

en el cuadro No. 6 

Cuadro 6 Costo Radial 

 

Fuente: La 96.1  
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
 

De acuerdo a este cuadro se van a realizar 4 cuñas en la radio 96.1, debido a que 

este medio en las áreas rurales presenta una gran acogida, además el horario es 

conveniente debido a que la mayor parte  de jovencitas  pasan escuchando en las 

tardes  cuando están realizando sus deberes, por otro lado las cuñas se realizarán 

durante cuatro meses (febrero, mayo, agosto, diciembre) al año. 

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

Medios Tarifa Valor 

Total 

Radio 300 1200 

Hoja Volantes 300 300 

Valor Total de la campaña 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 serán entregadas en fundas reciclables las cuales llevarán el logotipo 

del local  con su respectiva dirección, para lo cual se enviaron hacer dichas 

fundas, mismas que tienen un costo de 100 por 500 fundas reciclables. A 

continuación se presenta la siguiente fotografía No. 7 

 

Fotografía 1: Fundas Reciclables 
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Estructura Organizacional. 

a.1. Organigrama Posicional. 

Diagrama 3: Organigrama 1 

 

 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 

 

Este organigrama ayudará a la formalización eficiente de la Boutique, como se 

está empezando por lo pronto se tendrá alguien quien nos ayude atender. 
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3.4.7 Recursos.  

Los recursos materiales son bienes tangibles de la organización y constituyen un 

elemento clave para el giro del negocio de la organización, por ende se debe establecer 

los recursos necesarios con los que contará el almacén.  

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

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

la  área de trabajo, esto permitirá establecerse presupuestos de pagos de sueldos. 

 

Tabla Nº 19 

Determinación de Puestos y Número 

de Empleados  

Departamento o 

Área 

# Trabajadores o 

Empleados 

Gerencia General 1 

Departamento de 

Ventas 

1 

Total 2 

Cabe indicar a la vez que se contratará personal eventual y temporal, los cuales ayuden a 

cubrir los días de mayor demanda de clientes en el restaurante.  

B)  Materiales:  

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

de esta manera adquirir la mercadería  en base a las necesidades de  cada área requiera.  
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Cuadro 8Lista de materiales 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Cuadro 9Lista de Equipos 

CANT DESCRIPCIÓN 

1 Computadora 
 

 

C) Capital de trabajo 

 

La organización de la microempresa  está  constituida como  unipersonal, esto quiere 

decir que estará compuesta por un  solo  participante, cuya aportación monetaria invertida 

dependerá de la cantidad de capital de trabajo que la organización requiera, bien será 

éste capital propio o capital de trabajo financiando. 

La microempresa  contará  Recursos propios 

CANT DESCRIPCIÓN 

1 Vitrina con caja 

1 Vitrina  

2 Estantes 

2 Raminados 

2 Maniquis de cuerpo entero 

2 Maniquis de medio cuerpo 

50 Armadores 

500 Fundas para la venta 

4 Factureros 

1 Caja de esferos 

1 Letrero 

1 Gastos de Arreglo 

1 Permisos de Funcionamiento 
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D) Servicios básicos  

 

Para mantener una correcta utilización del consumo de los servicios básicos con los que 

contará  se realizará una proyección de consumo de la  área, tomando en cuenta que esto 

determinará los pagos que se deban hacer de agua, electricidad, telefonía, que 

constituyen servicios indispensables para el buen giro del negocio de venta de ropa para 

dama, por ende se realizarán controles  de concienciación tanto para el personal de 

trabajo con el que contará el local  y de esta manera reducir gastos innecesarios en los 

pagos de estos servicios.  
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 CAPÍTULO   IV 

EVALUACIÓN  FINANCIERO 

El cuarto  capítulo 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  Inversión 

 

La inversión 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 implementación del negocio equipos de computación  y muebles  y enseres la 

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

Activos deferidos  estos son los gastos de la constitución  de la microempresa  y 

los gastos  para la obtención  de todos  los permisos que la ley existe. Además 

consta  el valor de la garantía  del arriendo  que se le entrega al momento  de la 

firma  de contrato  y se lo devuelve al finalizar  el mismo dependiendo  si la 

garantía  persiste  o no . Los activos deferidos  constituyen  a 5%   del total  de la 

inversión 

El capital de operación  e s la sumatoria de todos los gastos  fijos  a cubrir durante 

un año se lo divide  para 12 que son  los meses  del año  y posteriormente para os 

3 primeros mese, tiempo en el cual la ganancia podrá 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 continuación se detalla en el  cuadro N.8   de Inversión que se necesita para la 

implementación del local.  

 

Cuadro 10  Inversión para la implementación 

 

 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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4.2 Presupuesto 

4.1.2 Presupuesto de Ventas 

Cuadro 11 Presupuesto de Ventas 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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4.1.2  Presupuesto de Costos 

Cuadro N°   Presupuesto de Costo 

 
 

 
 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 

 
 
 



1 

 

 

 

 
4.1.3 Gastos Administrativos 
 
 
Rol de Pago Proyectado Anual 
 

 
 
Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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Además considerando los gastos mensuales tenemos una proyección de  gastos 

operacionales  

Presupuesto de Gastos Operacionales 

Cuadro 12Presupuesto de Gastos Operacionales 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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4.3 Estado de Resultado Proyectado 
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4.4 Punto de Equilibrio 

Cuadro 13 Punto de Equilibrio 

 

Elaborado por: Ma. Augusta Cajilima 
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CAPÍTULO   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 metodología utilizada fue de gran importancia debido a que cada una 

de las herramientas de análisis forzó el cimiento para el desarrollo del 

emprendimiento, demostrando así que hoy en día empezar  una microempresa  se 

quiere realizar un estudio y crecer a futuro lo puede hacer, además se pudo 

deducir que existen oportunidades y amenazas, rescatando así que las 

restricciones arancelarias provocan que la industria manufacturera este protegida 

y continúe creciendo a favor del mercado nacional; sin embargo, se obtuvo 

también, las respectivas fortalezas y debilidades de la boutique, constituyendo así 

un factor que no permite que una empresa crezca, ni que se anticipe a los 

problemas; sin embargo, según el análisis del perfil competitivo este demostró que 

existe competencia por el simple hecho de que no se requiere de mucha inversión 

para emplear un negocio como el estudiado en esta tesis. 
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Todo lo anterior nos conlleva a tomar decisiones por tal motivo fue conveniente   

se desarrolló cada uno de los aspectos básicos con el que una empresa debe 

contar siendo estos; la misión, visión, principios y valores, objetivos,  planes entre 

otros, todo esto permitirá  que el desempeño empresarial del almacén sea  más 

eficiente en cada uno de sus procesos. 

 

Por consiguiente, todo lo expuesto antes se refleja en el aspecto numérico debido 

a que en la respectiva propuesta  se debe verificar su viabilidad en cuanto a sus 

proyecciones a futuro en costos y gastos que genera la implantación 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 valoración de sus activos y pasivos mediante el cual 

se puede elaborar proyecciones en cierto tiempo, misma que según los 

respectivos indicadores, ayudará a deducir,  si dicha propuesta será viable o no 

para su respectiva implantación según lo considere la gerente. 
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