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RESUMEN EJECUTIVO

La Investigacion se realiz6 con la finalidad de conocer la factibilidad y
sostenibilidad de un plan de negocios para la creacién de una tienda de ajuares
de marcas para bebés en el Canton Quevedo, direccionada a satisfacer la
necesidad de vestir a la moda al infante.

Con el estudio de mercado realizado se pudo conocer las preferencias,
necesidades, gustos, que tienen los padres, familiares y amigos con respecto
a la compra de ropa de bebé. Cabe indicar que hay muchos locales de ropa de
bebé en el cantdbn Quevedo, sin embargo al tener conocimiento de las
preferencias en las lineas de ropa de bebe que tienen los consumidores, se
consideré trabajar con las lineas de ropa de Carter’s, Mi bebe, Disney, Bebé

crece entre otras que se encuentran en el mercado.

Este proyecto tiene como finalidad satisfacer las necesidades que tienen las
familias a la hora de comprar la ropa para sus bebés, prendas que deben ser
de buena calidad y a precios accesibles para la poblaciéon de Quevedo. Cabe
indicar que en el mercado hay muchos competidores que dia a dia luchan por
seguir teniendo a sus clientes potenciales y sobre todo captar nuevos clientes a

guienes se pueda satisfacer sus requerimientos en la moda infantil.

Es preciso tener en cuenta que la tienda de ajuares “Baby Chip” trabaja con
prendas para bebé de marca, es decir ropa de buena calidad. De tal manera
hay competidores que trabajan con una linea de ropa econdmica, la cual tiene
sSu aceptacion. Sin embargo vale resaltar que ya las personas estan

aprendiendo por las experiencias vividas que es mejor comprar una prenda de
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calidad que varias econémicas porque con el uso esta se dafia con mayor

rapidez Por lo econdmica que es la prenda de vestir.

ABSTRACT

Research was conducted in order to determine the feasibility and sustainability
of a business plan for the creation of a store brand baby layettes in Canton
Quevedo, addressed to meet the need of fashion dress the infant.

With the market survey was conducted to ascertain the preferences, needs,
tastes of parents, family and friends regarding buying baby clothes. It should be
noted that there are many local baby clothes in the canton Quevedo, however
upon learning of preferences in the lines of baby clothes with consumers, is
considered working with clothing lines of Carter's, Mi bebe, Disney , baby grows

among others found on the market.

This project aims to meet the needs that families have when buying clothes for
their babies, garments must be of good quality and accessible to the population
of Quevedo prices. It should be noted that in the market there are many
competitors who daily struggle to keep taking your potential customers and
attract new customers especially those who can meet your requirements in

children's fashion.

It should be borne in mind that grave goods store "Baby Chip" works with baby
clothes brand that is good quality clothes. Thus there are competitors working
with a line of cheap clothing, which is acceptance. However it noted that since
people are learning the experiences that it is better to buy a quality garment that
several economic usage because this is damaged faster economic It is the

garment.
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. Introduccién

El presente estudio se centra en determinar la factibilidad para implementar
una tienda de ropa exclusiva de marcas para bebés, considerando que la moda

infantil ha cambiado desde el siglo XX.

En los ultimos tiempos, la vinculacion que tienen las industrias de la vestimenta
con el mercado de la moda, ha transformado la forma de vestir desde el mas
pequefio hasta la persona de mayor edad, actividad que ha alcanzado cifras

muy importantes en el mercado.

El gobierno esta ofreciendo financiamiento a las microempresarios por medio
del Banco Nacional de Fomento, facilitando asi la realizacion de proyectos
emprendedores que aporten con el crecimiento econdmico del Ecuador. En
este caso en desarrollo de la economia del cantén Quevedo, incluso dando

empleo por medio del presente plan de negocio.

Siendo este un mundo competitivo donde los cambios son tan constantes y los
gustos de los consumidores por ende cambian de acuerdo al producto que se
ofrece, a los precios con los que se manejan los comerciantes, a las diferentes
lineas en marcas de ropa para bebé y demas factores que influyen y llaman
la atencion del cliente. Hay que buscar la forma de captar y mantener una
buena clientela a la que se le brindara una atencidon exclusiva desde el
momento en que abren la puerta de la tienda hasta cuando se retiran. De esta
manera se estaria aplicando estrategias de marketing que ayuden a
posicionarse en el mercado. Por ende siempre realizando estudios del mercado
para seguir conociendo las necesidades y preferencias constantes de las
personas que compran ropa de bebé para poder satisfacer sus requerimientos.
Y poder tener dentro de la tienda el producto que buscan sin bajar la calidad de

la linea de ropa que se va a comercializar.



1.1.1. Problematizacién

1.1.1.1. Planteamiento del Problema

Conscientes que en la actualidad existen tiendas dedicadas a la
comercializacién de prendas de vestir para bebés, es pertinente reconocer la
magnitud de las inversiones econémicas que realizan para lograr posicionarse
en el mercado y por ende en la mente de los compradores exigentes, lo que
implica una mayor atenciébn de parte de los emprendedores que desean

competir con los comercios existentes.

1.1.1.2. Diagnostico

Existe una gran demanda en el canton Quevedo de adquirir ropa de ajuares de
buena marca para bebé, por lo cual es muy necesario implementar este plan de
negocios para la creacion de una empresa que se dedique a comercializar este
tipo de ropa de buena calidad y variedad al momento de elegir. Teniendo
presente que muchas personas en ocasiones compran prendas baratas porque

pueden comprar mas ropa, refiriendonos en la cantidad pero no en calidad.

1.1.1.3. Pronostico del problema

v' Las personas tienen que pensar en viajar a las diferentes partes de la
ciudad, o pensar en encargar con algun familiar o amigo que viva fuera del
pais para asi poder encontrar una variedad de disefios y marcas al
momento de la eleccién de estas prendas ya que es muy especial porque

se trata de vestir a los pequefios del hogar.

v' Mediante la creacién de la tienda de ajuar se desea lograr satisfacer la
demanda y necesidades que tienen los compradores del canton Quevedo,
identificado el lugar que tenga las condiciones para poder instalarse y poder

trabajar a gusto para atender a los clientes. Trabajando con proveedores de



calidad para poder ofrecer variedad de modelos, marcas, colores, etc. en

todo lo que tenga que ver con los bebés.

1.1.1.3.1.  Control del prondstico del problema

v' Implementacion de una tienda de ropa para bebés con una alta gama de
tendencias

v/ Captar la atencién del consumidor

v Establecer objetivos

1.1.1.4. Formulacion del problema

¢,De qué manera el plan de negocio para la creacién de una tienda de ajuares
de marca de bebé en el canton Quevedo, demostrara su viabilidad econémica

y financiera?

1.1.1.5. Sistematizacion del Problema

v ¢De qué manera el Plan de negocio servira como estrategia para

posicionarse en el mercado?

v’ ¢Como contribuird un Plan de Negocio en establecer la demanda del

producto?

v' ¢Un adecuado estudio de mercado cémo contribuira a establecer los

estados financieros para el proyecto?

1.1.2. Justificacion

Segun el ultimo censo de 2010 de la poblacién que se efectud, la poblacién de
nifios recién nacidos esta creciendo con 3.482 nifios (as) en el Ecuador
mensualmente, en la Provincia de Los Rios hay 83.631 nifios (as) de 0 — 4

afnos.



Actualmente se ve como adolecentes entre 15-19 afos quedan embarazadas
a temprana edad, por ende es necesario que direccionemos nuestra actividad
comercial hacia esa parte de la poblacion que la necesita cubrir sus
necesidades de vestir a sus bebés.

Con la creacion e implementacion del presente proyecto se lograra satisfacer la
necesidad de este grupo y de las demas madres comprendidas entre las
edades de 20-40 afios si no es mas. Aquellas mujeres que estan embarazadas
y pronto tendran a sus bebés.

También se justifica porque con la apertura de la empresa, la poblacién ya no
tiene que viajar a otras ciudades para adquirir la ropa de su exclusividad,

obviamente que le va incidir en un ahorro en tiempo y en lo econémico.

1.2. Objetivos

1.2.1. General

Evaluar el mercado que comercialice productos de bebe en la ciudad de
Quevedo para determinar la factibilidad de la creacion de una tienda de ajuares

de marcas.

1.2.2. Especificos

e Analizar el mercado para determinar la oferta y la demanda.

e Desarrollar un estudio técnico para determinar la estructura
organizacional con la que va operar la empresa.

e Establecer el analisis operativo y financiero para la creacion del
negocio.

e Disefar la instrumentacion de marketing, orientado a la planificacion

para la introduccion y posicionamiento de la empresa en el mercado.



1.3. Hipoétesis

1.3.1. General

La creacion de una tienda de ropa de marcas para bebés en la Ciudad de

Quevedo, satisfara la demanda del mercado consumidor.

1.3.2. Especificas

v' La propuesta del plan de negocio de una tienda exclusiva de ropa de

bebés, contribuira de manera positiva.
v/ La falta de un una tienda exclusiva de ropa de bebes, afecta a las personas
gue desean adquirir dichas prendas en un lugar adecuado, del Canton

Quevedo.

v/ Con la creacion de un plan de negocios de tiendas de ajuares, permitira de

manera favorable posicionarla en el mercado local.

1.4. Variables

Dependientes

Plan de negocios.

Independientes

Creacién de una Tienda de ajuares de marcas para Bebés.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO



2.1 Fundamentacion Teobrica

2.1.1. Mercado

Iniesta (2009), al respecto, enuncia una definicién encuesta en la que mercado
es la coyuntura en la que convergen las tendencias de los diversos contextos

sociales, de la competencia y la demanda.

Gispert (2006), Para los intereses de esta investigacion conviene mas la
definiciébn de mercado que es el conjunto de personas que en la actualidad ya
compran un bien o un servicio; esta formado por el mercado propio de la

empresa, el que dispone en un momento dado y el mercado de la competencia.

2.1.2. El consumidor

Para el experto del marketing Philip Kotler 1990 los consumidores son “cada
vez mas inteligentes” y por eso mismo los distribuidores les tienen que servir a
ellos y no a las marcas. “No hay que intentar convencer a los distribuidores,
sino siempre al consumidor’, destac6 en la conferencia Marketing vy
Resultados, que impartio en el Forum Mundial de Marketing y Ventas 2006,

organizado por HSM.

Kotler 1990 resalté también que el jefe de marketing tiene que estar siempre
cerca del departamento de ventas, ya que éstas Ultimas son la razén de ser de
la compafiia. “De hecho, el problema de hoy es que estos dos departamentos
no tienen una buena relacion. Hay muchos problemas porque no esta

integrados”, anadio.

Para este guru del marketing, lo importante es que los profesionales del sector
encuentren nuevas oportunidades y que creen, comuniquen, entreguen, y den
valor a un mercado especifico para crear beneficios. Asi, puso el ejemplo
de Procter & Gamble, que no esta dirigida por abogados, “sino por

profesionales del marketing que son el motor de la compania”.



Afadi6 ademas que el precio de muchos productos es elevado porque el
departamento de marketing es el que mas tiene que gastar para convencer de
que el consumidor compre el producto. “Sin su trabajo el producto no se

venderia y nada de esto habria merecido la pena”, destaco.

2.1.3. Demanda

Philips Kotler 1990, de las definiciones anteriores se desprende que
el marketing se centra en las palabras: necesidades,
deseos, demanda, productos, valor, costo, satisfaccion, intercambio,
transaccion, relaciones y mercado. Hacer lo que el consumidor desea en lugar

de hacer lo que deseamos nosotros como empresa.

Tomando a Philips Kotler 1990 veremos el significado de varias de estas
palabras.

Necesidades, deseos y demanda: Todos los seres humanos tienen deseos y
necesidades basicas e individuales que pueden ser satisfechas con
un producto o servicio, el marketing parte de esta cualidad de las personas

para su actividad.

"Una necesidad es la carencia de un bien basico" [Kotler, 1990]. Es decir que la
necesidad no depende de la sociedad, no ha sido creada por los especialistas
de marketing, esta en la naturaleza de cada ser humano, es un resultado de su

propia condicion.

"Los deseos son la carencia de algo especifico que satisface las necesidades
basicas" (Kotler, 1990). Por lo general, las necesidades de la personas son
pocas, en cambio sus deseos pueden ser numerosos, los cuales cambian
continuamente debido a fuerzas sociales e institucionales, tales como la Iglesia,

la educacion, la familia y las empresas.


http://www.monografias.com/trabajos2/mercambiario/mercambiario.shtml

2.1.4. Ropa Para Bebés

A medida que van pasando las semanas de embarazo y se acerca el momento
del parto se plantea el dilema de qué hacer con la primera puesta digna de un
bebé. Lo que no es siempre una tarea facil, en especial para una madre
primeriza que puede no saber qué ropa es la mas adecuada para un recién

nacido.

Generalmente las abuelas participan activamente en la confeccion del ajuar del
bebé, lo que hace que las modas en materia de ropa prenatal perduren mas de
lo que a veces recomienda el sentido practico de las madres que tienen la

experiencia.

Por supuesto, cada madre es un mundo y recibir a un nuevo miembro de la
familia es una ocasion digna de celebrar y de dar lo mejor a un hijo que llega al
mundo a alegrar la vida de la familia que le espera y ha comprado todo para su

llegada.

Los bodis, esos grandes desconocidos

Si hay algo que un bebé necesita en cantidades industriales son bodies, esa
prenda de algodon con corchetes que se pone debajo de absolutamente todo.

Lo normal es que un recién nacido lleve un body siempre. De dia y de noche.

2.1.6. Definicion Legal De Alta Costura-Ropa Para Bebes

Benetton Group S.O.S. es una marca de ropa italiana, fundada en Ponzano
Veneto (Italia). EI nombre se debe al apellido familiar de los fundadores de la
empresa. La empresa Benetton se fundd en 1965. Cotiza en la Bolsa de ltalia.
La historia comenzé en 1955 cuando Luciano Benetton, el mayor de los cuatro
hijos, tenia solo 20 afios y trabajaba como vendedor en Treviso. Se dio cuenta
gue la gente queria colores en sus vidas y especialmente en su ropa. Vendid

una bicicleta de un hermano menor para poder comprar la primera tejedora de
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segunda mano, y comenz6 a comercializar una pequefia coleccidn
de suéteres a las tiendas locales en el area de Véneto. La reaccion positiva a
sus disefios fue solo el principio de un sélido comienzo. Poco después, les
pidié6 a su hermana y sus dos hermanos menores, Gilberto y Carlo, que se

unieran al negocio.

En 1966, los Benetton abrieron su primera tienda en Bellunoy
en 1969 en Paris, con Luciano como presidente, su hermano Gilberto a cargo
de la administracion, su hermano menor Carlo de la produccién, y Giuliano
como disefiadora jefe. Su negocio principal es la ropa con la linea casual
(informal) "UnitedColors of Benetton", "Sisley" mas orientada al alta costura,
"Playlife” ropa para toda ocasion. Sus productos incluyen ropa para mujeres,
hombres, nifios y ropa interior. Recientemente se expandieron al negocio de los
perfumes y articulos de aseo personal, articulos para el hogar como accesorios

de cocina y productos para bebés.

2.1.7. Oferta

“Laura Fisher 2009 " La palabra oferta ostenta una
especial participacion en el ambito econémico, ya que asi se denomina a la
cantidad de bienes o servicios que los productores de los mismos estan
dispuestos a ofrecer a los potenciales consumidores de los mismos, a
diferentes precios y condiciones en un determinado momento.

La oferta estara determinada por los siguientes factores: el precio que ostente
el producto en el mercado, los costos que tiene llevar a cabo la produccion de
ese producto, el tamafio del mercado al cual va dirigido especialmente ese
producto, la disponibilidad de factores, la cantidad de competencia que se le
presenta y la cantidad de bienes producidos. La oferta puede ser expresada
graficamente a través de la curva de la oferta, siendo la pendiente que ostenta
la misma la que nos indigue cdémo aumenta o disminuye una oferta ante el

aumento o descenso en el precio del bien o servicio en cuestion.
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2.2. Fundamentacién Conceptual

2.2.1 Estudio de Mercado

Segun Naresh Malhotra, 1998. Afirma que la investigacion de mercados es “la
identificacion, recopilacion, andlisis y difusion de la informacion de manera
sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y oportunidades de

mercadotecnia”.

Philip Kotler, 2009. Define la investigacion de mercados como “el disefio la
obtencion, el andlisis y la presentacion sistematica de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacion de marketing especifica que enfrenta la

empresa’.

2.2.2 Los Canales de Distribucion

Philip Kotler, 2009. Canal de distribucién es el circuito a través del cual
los fabricantes (productores) ponen a disposicion de
los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. La
separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de
situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion
(transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de
produccion hasta su lugar de utilizacion o consumo. La importancia de éste es
cuando cada producto ya esta en su punto de equilibrio y esta listo para ser

comercializado.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan
entre productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal
de distribucion esta constituido por una serie de empresas y/o personas que
facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos del

comprador o usuario y que se denominan genéricamente intermediarios.
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Los intermediarios son los que realizan las funciones de distribucion, son
empresas de distribucion situadas entre el productor y el usuario final; en la
mayoria de los casos son organizaciones independientes del fabricante. Segun
los tipos de canales de distribucion que son "Directos" e "Indirectos enfatizan
los canales cortos y largos mismos que traen beneficios diferentes, puesto que
es parte de la logistica buscar beneficio en ambas partes, es decir,
dependiendo del tipo de canal.

En el directo se usan canales cortos, mismos que benefician a los
consumidores principalmente ya que los costos de produccién tienden a bajar,
y beneficia a los productores o empresarios ya que el producto para llegar a
manos del consumidor o usuario final gasta menos recursos y esto beneficia
tanto al consumidor como al productor o empresario. Y en los canales de
distribucion indirectos donde existen intermediarios la empresa enfatiza

mayores gastos y el producto(s) por ende tiende a tener un costo mayor.

2.2.3 Demanda

Philip Kotler, Laura Fisher 1990. La redaccion del proyecto debera ser clara,
sencilla, directa y en espafol. El contenido del proyecto en cada una de sus
etapas, debe aportar elementos que permitan analizar el mercado, capacidad

técnica, financiera, administrativa y econémica de la empresa.

En caso de que se trate de una empresa en funcionamiento, presentar por
separado los cuadros de factibilidad de la situacién actual y otros con las

modificaciones o mejoras a realizar.
La primera impresion que causa un trabajo escrito es su apariencia. Es

conveniente transcribirlo a maquina o en computadora y presentarlo

encuadernado.
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PRESENTACION

Esta corresponde a la primera pagina del proyecto, consta de una especie de
ficha de identidad, muy esquemética, donde se expone los datos del promotor
(es), datos de la empresa y del proyecto. Entre la informacién se puede

mencionar:

= Datos del promotor (es):

Nombre de los promotores, nimero de la cédula de identidad, edad,
profesion, direccion completa, teléfono y/o fax, grado de instruccion,

ocupacion actual, experiencia en la actividad.

= Datos de la empresa:

Nombre de la empresa, figura juridica, datos del Registro Mercantil
(Circunscripcion Judicial, Folio, Fecha), tiempo de funcionamiento, direccion,
telefono y fax (de la planta, oficinas y sucursales), recursos humanos

(cantidad, experiencia, edad, profesion)
= Datos del proyecto:

Nombre del proyecto, direccibn completa (lugar donde se desarrollara el
proyecto), teléfono, fax, tipo de actividad econdémica a realizar, productos,

monto total de la inversion, monto solicitado, destino del Crédito.

Identificacion de la persona, empresa o profesional que elaboré el proyecto
(Nombre, numero de la cédula de identidad, profesiébn, numero de

colegiatura, direccion completa, teléfono y/o fax).

1. INTRODUCCION: Realizar un esbozo general de lo que contiene el
proyecto, resaltando la finalidad u objetivo, metodologia utilizada, es decir

explicar de qué se trata el proyecto.
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2. RESUMEN EJECUTIVO: Puntualizar los aspectos mas relevantes del
proyecto y su factibilidad, sea esta social, econ6mica, técnica,

administrativa o financiera.

3. SITUACION ACTUAL:

Describir detalladamente la situacion que presenta tanto el promotor (es)
como la empresa, indicar la actividad que desarrolla, asi como el nimero
de empleos generados, proceso que se lleva a cabo, sistemas de cuentas
(si lleva o no lleva libros contables). Asi mismo se debe hacer énfasis en
los problemas que confronta y que lo han inducido a solicitar financiamiento.

2.2.4. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

2.2.4.1. Objetivo del proyecto

Eduardo Horacio Quinn. Puntualizar la situacion que se quiere lograr con la

ejecucion del proyecto y como se alcanzara.

Caracteristicas del Proyecto

Naturaleza del proyecto: Indicar si el proyecto es para desarrollar nueva

empresa, ampliacién del negocio

Importancia: Sefalar la incidencia de realizar el proyecto, beneficios a obtener

la empresa, la comunidad y la region.

2.2.4.3. Politicas Econdémicas e Industriales que FAVORECEN o Limitan el
desarrollo de proyecto.

Explicar si el Ejecutivo interviene en la regulacion de los precios, exoneraciones

de impuestos, tasas arancelarias, prohibicion de importaciones, etc.
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Indicar otros aspectos que afecten positiva 0 negativamente al proyecto.

Ejemplo: Barreras de entrada (oligopolio, confabulacién de oferentes).

2.2.5. Estudio de Mercado

Naresh Malhotra, 2010. Tiene como finalidad determinar si existe o no una
demanda que justifique, bajo ciertas condiciones, la puesta en marcha de un
programa de produccion de ciertos bienes o servicios en un espacio de tiempo.

El estudio de mercado es fundamental para determinar otros aspectos técnicos,
econémicos y financieros que faciliten la toma de decisiones, entre las que
destacan la seleccion del tamafio de la planta y la localidad geografica donde

serda instalada.

Los resultados del estudio de mercado deben dar como producto proyecciones

realizadas sobre datos confiables para:

v/ Asegurar que los futuros inversionistas estén dispuestos a apoyar el
proyecto, con base en la existencia de un mercado potencial que hara factible
la venta de la produccién de la planta planeada y obtener asi un flujo de

ingresos que les permitira recuperar la inversion y obtener beneficios.

v Poder seleccionar el proceso y las condiciones de operacion, establecer la
capacidad de la planta industrial y disefiar o adquirir los equipos mas

apropiados para cada caso.

v/ Contar con datos necesarios para efectuar estimaciones econémicas

2.2.6. El Producto
Naresh Malhotra, 2010. De acuerdo a su conocimiento manifiesta lo siguiente:
v Ildentificacion del producto (s): Realizar una descripcién exacta de las
caracteristicas de los bienes y servicios, indicando nombres de los

mismos y los fines a los que se destinan.
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v Especificaciones técnicas: Indicar Normas de Calidad, que regulan las

2.2.7.

caracteristicas y calidad del producto (Normas COVENIN, ISO, etc.).
Hacer énfasis en su presentacion. Si se trata de una pieza mecanica,
mueble, herramienta, objeto decorativo o de otro uso, debe
acompafiarse de un dibujo a escala que muestre todas las partes que
la componen y la norma de calidad. En caso de productos alimenticios
indicar las normas editadas por el Ministerio de Salud y Sanidad
correspondiente en materia de composicion porcentual de ingredientes y
aspecto microbiologicos. En caso de productos quimicos, se anotaran la
férmula porcentual de composicion y las pruebas fisicoquimicas a las

gue debera ser sometido el producto para ser aceptado.

Durabilidad: Hacer referencia a la vida util del producto, es decir
periodo de vida. (Indicar si es perecedero, no perecedero).

Productos sustitutivos o similares: Indicar los productos que existen
en el mercado, que satisfacen las mismas necesidades de los

considerados en el proyecto.

Productos complementarios: Indicar los productos que se deben
usar con los productos considerados en el proyecto, para satisfacer los
requerimientos del cliente. Ejemplo: producto elaborado Cama, el

producto complementario el colchon.

La Demanda

Laura Fisher y Jorge Espejo, 2009. La demanda es la cuantificacion de la

necesidad real o psicolégica de una poblacion de compradores, con poder

adquisitivo suficiente para obtener un determinado producto que satisfaga

dicha necesidad. Es la cantidad de productos que el consumidor estaria
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dispuesto a comprar 0 a usar a un precio determinado. Debe ser cuantificada

en unidades fisicas.

v Distribucion y tipologia de los consumidores: Sefialar las
caracteristicas de los clientes que demandan y/o demandaran
(compraran) el producto (edad, sexo, cantidad, ubicacién geogréfica,

nivel de instruccion, status social, etc.).

v' Comportamiento actual: Identificar a los demandantes del producto,
cuantas unidades de productos estan en capacidad de adquirir 'y
sefalar la frecuencia de compra: anual, mensual o diaria. Indicar la

posibilidad de exportacion del producto.

v Series estadisticas basicas: Elaborar los cuadros estadisticos, donde
se refleje el comportamiento de la demanda en el tiempo e indicar la
fuente de obtencion de los datos. (Se recomienda estudiar un periodo de

diez anos).

v’ Métodos utilizados para la evaluacion de los datos: Indicar los
meétodos usados para evaluar las series estadisticas (Ejemplo: Métodos
de las Medias Moviles, Método de Minimos Cuadrados, Ecuaciones

Lineales u otros).

v' Determinacién de las curvas de demanda: De acuerdo a la
metodologia utilizada para la evaluacion de los datos, graficar los

mismos a fin de ver el comportamiento de la demanda.

v' Determinacién de la demanda actual y futura: Sefialar mediante un
cuadro las proyecciones de la demanda, por lo minimo para un lapso de

tiempo de cinco afios.
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v' Fraccion de la demanda que atendera el proyecto: Estimar la
demanda futura e indicar la fraccion o cantidad a cubrir por el proyecto y
justificar el porcentaje del mercado a abarcar.

v' Factores que condicionan la demanda futura: Sefialar y explicar los
factores que condicionan el consumo de los productos contemplados en
el proyecto. (Ejemplo: precio, calidad, importaciones, politicas
econémicas, durabilidad, presentacion, poder adquisitivo de la

poblacion, etc.).

2.2.8. LA OFERTA

Laura Fisher y Jorge Espejo, 2009. La oferta es la cantidad de un producto
gue por fabricacion nacional e importaciones llega al mercado, de acuerdo con

los precios vigentes.

Indicar con quién va a competir, cual es la capacidad de produccion, a qué
precio venden, en base a qué compiten (condiciones de pago, calidad, precios,

otros).

v' Distribuciéon y tipologia de los oferentes: Sefialar donde se
encuentran localizados, principales caracteristicas de la competencia,
indicar mecanismos qué utilizan para lograr la satisfaccion del cliente,
productos que ofrecen, cantidad de productos que venden anual,

mensual o diariamente, mercado que abarcan, precios que ofertan.
v Comportamiento actual: Indicar los factores que influyen en el

comportamiento de la oferta, por ejemplo: si es estacional, politicas de

venta de la competencia, etc.

v' Importaciones: Considerar los volimenes y caracteristicas de las

importaciones y su impacto en la oferta.
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Series estadisticas basicas: Elaborar los cuadros estadisticos,
donde se refleje el comportamiento de la oferta en el tiempo e indicar
la fuente de obtencion de los datos. (Se recomienda estudiar un
periodo de diez afios).

Métodos utilizados para la evaluacién de los datos: Indicar los
métodos usados para evaluar el comportamiento de la oferta en el
tiempo. (Ejemplo: Métodos de la Medias Moviles, Método de Minimos
Cuadrados, Ecuaciones Lineales u otros)

Determinacion de la oferta actual y futura: Sefialar mediante un
cuadro las proyecciones de la oferta, al menos para un lapso de

tiempo de cinco afos.

Factores que condicionan la oferta futura: Mencionar los factores
gue limitan o favorecen el aumento o disminucion de la oferta en el

mercado.

Capacidad instalada y ociosa de los oferentes: Sefalar mediante

un cuadro la capacidad instalada y ociosa de los oferentes.
Planes y proyectos de ampliacién de la capacidad instalada de
los oferentes: Indicar los planes de expansion que poseen los

oferentes, a fin de ver su incidencia en la demanda a cubrir.

Nuevos proyectos a desarrollar: Indicar los posibles proyectos a

instalar en la region, que sean de la naturaleza del proyecto.
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2.2.9. Precios del Producto

Especificar los precios de los productos a ofertar y realizar un cuadro

comparativo con los precios de la competencia.

v Series histéricas de precios: Elaborar los cuadros estadisticos, donde
se refleje el comportamiento de los precios en el tiempo e indicar la
fuente de obtencién de los datos.

v' Analisis y evaluacién de los datos: Indicar y analizar los métodos
usados para evaluar el comportamiento de los precios en el tiempo.
(Ejemplo: Métodos de las medias moviles, Método de minimos

cuadrados, Ecuaciones Lineales u otros)

v Elasticidad precio de la demanda: Explicar la incidencia de las

variaciones de los precios, en relacion con las cantidades demandadas.

2.2.10 Comercializacion

Yadira Gonzéalez, 2008. Es el conjunto de actividades relacionadas con la
transferencia de bienes y servicios desde los productores hasta el consumidor

final.

Explicar los canales de comercializacion que utilizara la empresa, para vender

el producto y los mecanismos de promocién a utilizar.
Asi mismo sefalar la politica de comercializacion que guiara las

negociaciones. (Ejemplo: Ventas a Créditos, Ventas con Descuentos, Politicas

de Cobranzas y servicios postventa, etc.
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2.2.11 Factores que condicionan la demanda futura

Philip Kotler, 2009. Podriamos definir la demanda como la cantidad de un bien
0 servicio que estan dispuestos a adquirir los demandantes a un precio
determinado y condicionado por una serie de factores: el precio del bien en
cuestion, el precio de los bienes relacionados, la renta disponible y los gustos o

preferencias.

1. El precio del bien en cuestion: como es légico, cuanto mas caro sea un
producto, normalmente menor sera su demanda, mientras que cuanto mas
barato sea, mayor sera la cantidad que los consumidores estan dispuestos a
adquirir.

2. El precio de los bienes relacionados. Distinguimos dos tipos de bienes:

v Bienes complementarios: son bienes que se consumen
conjuntamente, es decir, no es posible consumir uno sin consumir
también el otro. Ejemplos de ellos son los coches y la gasolina, las
zapatillas y los cordones o las lamparas y las bombillas. Al
aumentar el precio de alguno de estos bienes, disminuye la
demanda del mismo, pero también disminuye la demanda de su
bien complementario. Asi, si aumenta el precio de las bombillas, por
ejemplo, disminuiria la demanda de este bien, pero también podria

hacerlo la de las lamparas.

v' Bienes sustitutivos: son aquellos cuyo consumo es excluyente
entre si, es decir, consumir uno implica no consumir el otro, ya que
ambos satisfacen la misma necesidad. Por ejemplo, el azltcar y la
sacarina, la mantequilla y la margarina o el té y el café. Al aumentar
el precio de uno de estos bienes, disminuye la demanda del mismo,
pero aumenta la de su bien sustitutivo. Por ejemplo, si aumenta el
precio de la mantequilla, disminuye la demanda de este bien y

aumenta la de la margarina, su bien sustitutivo.
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3. La renta disponible: la relacion entre los cambios en la renta disponible y

las variaciones de la demanda permite clasificar los bienes en:

v Inferiores: son aquellas cuya demanda disminuye al aumentar la
renta disponible. Por ejemplo, el transporte publico, el tabaco de liar

y las marcas blancas.

v Normales: son aquellos cuya demanda aumenta en la misma
proporcién que la renta de los demandantes. Casi todos los bienes

son normales.

v" De lujo: son aquellos cuya demanda aumenta sustancialmente al
incrementarse la renta disponible. Por ejemplo, las joyas, los coches

deportivos y las segundas residencias.

3. Las preferencias del consumidor: los gustos, las preferencias y la moda
determinan el comportamiento de los demandantes con independencia de

los precios o de la renta.

2.2.1.2. Factores condicionantes de la oferta

Philip Kotler, 2009. La oferta es la cantidad de un bien o servicio que las
empresas estan dispuestas a producir a un precio determinado y condicionado
por una serie de factores: el precio del bien en cuestion, los costes de

produccion y los objetivos empresariales.
1. El precio del bien en cuestion. Normalmente, cuanto mas caro sea un bien

mayor sera la cantidad del mismo que las empresas estén dispuestas a ofertar;

del mismo modo, cuanto mas barato sea, menor sera su oferta.
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2. Los costes de produccién, que a su vez dependen de:

v' Los costos de los factores de produccion: el beneficio
empresarial se calcula como la diferencia entre los ingresos totales
y los costos totales. Si aumentan los costos totales, disminuye el
beneficio empresarial, por lo que la empresa podria optar por
reducir su oferta para gastar menos. Si por el contrario disminuyen
los costos, el beneficio aumentaria y con él también lo haria la

oferta.

v' La tecnologia: cuanto mas eficiente sea una tecnologia, mayores
beneficios empresariales para la empresa, con lo que esta podria

incrementar su oferta.

3. Los objetivos empresariales: no es lo mismo producir para un mercado
con grandes expectativas de crecimiento que para otro en el que las
expectativas sean reducidas. Cuantos mayores sean las expectativas, mayor

sera la oferta por parte de las empresas.

2.2.1.3. Identificaciéon del producto

Philip Kotler, 2009. “Identificacion del Producto o Servicio”. Es sumamente
importante comentar que los productos o0 servicios que ofreceremos son
susceptibles a un analisis de sus atributos tangibles e intangibles, esto

generalmente es conocido como la personalidad del bien que venderemos.

Los atributos tangibles es aquello que nuestros sentidos pueden palpar de

inmediato al tener al producto frente a nosotros (peso, textura, color, etc.)

Los atributos intangibles son aquellos que nos responden al cuestionamiento
¢En qué me beneficiara? Un ejemplo claro puede ser aquella playera que ya
nos gustd por su forma o color, pero que ademas nos permitira lucir bien en la

sociedad.
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Asi mismo, es sumamente importante en la identificacion del producto definir
los atributos importantes del mismo, a continuacion se describe cada uno de
ellos con la finalidad de aplicar este analisis y por ende, determinar que tan
Optimo es nuestro producto:

v" Nucleo. Comprende aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas
del producto, que lo hacen apto para determinadas funciones y usos.

v Calidad. Valoracion de los elementos que componen el nucleo, en razon
de unos estdndares que deben apreciar o medir las cualidades y

permiten ser comparativos con la competencia.

v Precio. Valor ultimo de adquisicion. Este atributo ha adquirido un fuerte

protagonismo en la comercializacion actual de los productos y servicios.

v' Servicio: Conjunto de valores afiadidos a un producto que nos permite
poder marcar las diferencias respecto a los demas; hoy en dia es lo que

mas valora el mercado

v' Marca: nombres y expresiones graficas. Facilitan la identificacion del
producto y permiten su recuerdo asociado a uno u otro atributo. Hoy en

dia es uno de los principales activos de las empresas.

v' Imagen del producto: Opinién global que se crea en la mente del
consumidor segun la informacion recibida, directa o indirectamente,

sobre el producto.

v Imagen de la empresa: Opinion global arraigada en la memoria del
mercado que interviene positiva o negativamente en los criterios y

actitudes del consumidor hacia los productos.

Jaros Guasch - 2006. Al identificar los atributos antes mencionados estaremos

evaluando que tanta “personalidad” que tiene nuestro producto y con ello
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evaluar su impacto para nuestro mercado potencial y para esa competencia
gue siempre estara presente, lo mas destacable es hacer que esos atributos
siempre sean realmente sobresalientes e importantes para darnos como
empresa la confianza de que nuestro producto realmente es bueno y puede

competir contra cualquier producto que se encuentre en el mercado.

v' Evolucion de la moda-ropa para Bebés

Desde el principio, los nifios de 'ropa usada de colores para separar los
géneros. Especialmente en los viejos tiempos en que los nifios pequefios se
parecian a las nifias, la distincion puede ser hecha por el color de la ropa. Las
nifias llevaban los nifios de color rosa y llevaba poco azul, esto es tan cierto

hoy como lo es en la época de antafio.

Debido a los relatos histéricos disponibles, como la pintura y fotografias, no se
distinguia facilmente si un nifio era hombre o mujer. Por lo tanto, no solo la
ropa que determina el género, pero el aspecto general. Esto fue manifestado
por el estilo de cabello que se les dijo que el desgaste. Se convirtio en una
convencion fuerte que las nifias usan vestidos bonitos y el pelo largo, mientras
gue los muchachos se les dijo que llevar los pantalones y el cabello corto
deportivo. Sin embargo, debido a la evolucion del tiempo, las nifias de hoy en
dia han adoptado para el uso de pantalones, pero el dia no ha llegado todavia

donde los nifios adoptados los vestidos de las nifias

En nuestro mundo moderno de hoy, existe una convencion general que las
nifias son capaces de usar la ropa de los nifios, pero nunca en torno a la
inversa. Pero eso no fue el caso en el siglo 19, donde las nifias y los nifios iban
vestidos igual. Aunque durante ese tiempo, las nifias no se les permitian vestir
con pantalones, de lo contrario, no habia mucha diferencia en la forma en que

vestian.

Hasta el momento de la segunda guerra mundial, ropa asociada con las nifias

fueron vestidos, pantaletas, batas y delantales.
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Vestidos

Esta fue la ropa basica de las nifias hasta la segunda guerra mundial, ya que
no era pan de cada dia que las nifias llevaban pantalones largos o cortos antes
de la guerra.

v Pololos

Este fue otro elemento basico en la ropa de las nifias ", donde sirvi6é su
propoésito de brindar una alternativa al sentido de la moda restrictiva y
vinculante en el siglo XIX. Esto se puede atribuir a Amelia Bloomer
nacidos 1818 - 1894 que fue un reformador de América que se
defiendan esta causa. Pero el concepto bloomer debe ser acreditado
con Elizabeth Smith Miller fue creador de los calzones. Aunque este tipo

de prendas de vestir no florecen en absoluto.

Mono

Estos fueron usados tanto por los nifios y nifias que fueron utilizados
principalmente para el tiempo de juego. Al final de la segunda guerra
mundial, mamelucos eran alimentos basicos en el armario de las nifias.
Ellos fueron utilizados por lo general como trajes o uniformes de las

clases de gimnasia de las nifas.

v' Guardapolvos

Se trata de ropa de nifios de un genérico de afios pasados. Como esto
era tan comun, diferentes estilos, accesorios, adornos, y otros detalles
llené el repertorio de como una bata puede parecer. Habia blusas de
diferentes colores, blusas con diferentes estilos de abotonarse - botones
situados en la parte posterior, en el frente, o en el lateral. También hubo

blusas con cuello, con ribetes, con lazos, con bolsillos, con correas, etc.
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Era habitual en la década de 1950 que blusones de corte idéntico fueron

comprados por las madres para sus hijos.

v" Mandiles

Esta era una pieza muy esencial de la prenda en el armario de las
chicas ", ya que se usaban por lo general las nifias de Europa y América.
v' Pantaletas

Estos fueron usados tanto por nifios y nifias. Por lo general, los nifios
llevaban pantaletas normales mientras que las nifias llevaban los méas
elegantes. Pero habia algunos chicos que les gusta usar Pantaletas de

lujo también.

v Trajes de marinero

Este fue basicamente la ropa de un nifio, pero se convirtio en una
prenda  unisex como las nifias comenzaron a usar trajes de marinero

también.

2.2.14. Psicologia del consumidor

Philip Kotler 2009, establece un modelo muy sencillo de comprender,
construido sobre tres pasos que, en resumen son:. ingreso de datos (Input),
procesamiento de datos y resultado (Output). Y el nombre técnico de cada uno

de ellos, mas la estructura de dicho proceso, es el siguiente:

1. Primera etapa: Impacto de Estimulos
2. Segunda etapa: Etapa de Caja

3. Tercera etapa: Comportamiento
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Etapa de Impacto de Estimulos

Es la etapa inicial del Proceso del Comportamiento de Consumo. Se explica en
la medida que este Comportamiento, no conduce a otro destino que a la toma
de decisiones respecto de algo, en este caso respecto de un satisfactor a algin
tipo de necesidad del Individuo, y todos sabemos que la materia prima de

cualquier decision, es la Informacion.

En ese sentido, esta etapa cumple con la funcion de permitirle al Individuo,
hacer un acopio o recoleccion de datos e informacion que luego sera
procesada y sobre la cual y gracias a la cual, podremos atender la satisfaccion
de dichas necesidades.

Ahora bien, estos datos o informacion a la que nos estamos refiriendo, tendran
dos fuentes u origenes y si bien es cierto proceden del Ambiente o Entorno que
nos rodea, sabemos también que existen dos dimensiones dentro de dicho
escenario, cada uno de los cuales son el origen de factores, fuerzas o variables
gue impactan en todas las personas, sean naturales o juridicas. Esto, ya lo
hemos explicado ampliamente cuando tratamos el tema de Ambiente de
Mercadotecnia, y el lector podra ubicar dicho articulo en este mismo blog para

hacer un repaso de dichos conceptos.

2.2.1.5. Evaluacién Econdémicay Financiera de Proyectos

Masse, 1902. Es el estudio mas acabado, denominado "factibilidad", se elabora
sobre la base de antecedentes precisos obtenidos mayoritariamente a través

de fuentes primarias de informacion.

a. Debe orientarse hacia el examen detallado y preciso de las opciones que se
han considerado viables en la etapa anterior. Ademas, debe afinar todos
aquellos aspectos y variables que puedan mejorar el proyecto, de acuerdo

con sus objetivos, sean sociales o de rentabilidad.
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b. En la etapa de evaluacién es posible distinguir tres sub-etapas:

v' La medicién de la rentabilidad del proyecto: Sobre la base de un flujo de caja

gue se proyecta sobre la base de una serie de supuestos.

v El andlisis de las variables cualitativas: Complementa la evaluacion
realizada con todos aquellos elementos no cuantificables que podrian incidir
en la decision de realizar o no el proyecto.

v La sensibilizacién del proyecto: Se sensibiliza sélo aquellos aspectos que
podrian, al tener mayores posibilidades de un comportamiento distinto al

previsto, determinar cambios importantes en la rentabilidad calculada.

2.2.1.6. Métodos Basicos Para Evaluar Las Proyectos

Los métodos basicos, tradicionales, para evaluar decisiones econdmicas son

los siguientes:

2.2.1.6.1. Valor Presente Neto (VPN)

Se puede definir como el valor presente del conjunto de flujos de fondos que
derivan de una inversion, descontados a la tasa de retorno requerida de la
misma al momento de efectuar el desembolso de la inversion, menos esta
inversion inicial, valuada también en ese momento. La regla es aceptar toda
inversion cuyo valor actual neto (VPN) sea mayor que cero, expresado

matematicamente de la siguiente forma:

F, = Inversion Inicial
VPN = g REn Fo = 0 pm e -
(1+K) F; =Flujos netos por periodo

Valor P:C'[IJEI Neto
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2.2.1.6.2. Relacion Beneficio-Costo (B/C)

Es la relacibn que se obtiene cuando el valor actual de la corriente de
beneficios se divide por el valor actual de la corriente de costos. Se aceptan

proyectos con una relacion mayor que 1.
2.2.1.6.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es un método para la evaluacion financiera de
proyectos que iguala el valor presente de los flujos de caja esperados con la
inversion inicial. La tasa interna de retorno equivale a la tasa de interés
producida por un proyecto de inversidbn con pagos (valores negativos) e
ingresos (valores positivos) que ocurren en periodos regulares. También se
define como la tasa (TIR), para la cual el valor presente neto es cero, o sea
aquella tasa (TIR), a la cual el valor presente de los flujos de caja esperados
(ingresos menos egresos) se iguala con la inversion inicial. Matematicamente

se expresa, como la tasa K requerida para que la siguiente expresion sea cero:

I F. Fy = Inversian Inicial
WPF, = § —t— F =D

=1 (1+K)1 F; =Flujos netos por pariodo

2.3. Estudio Organizacional y Legal

Galan Chiriboga, 2013. El estudio Legal y el Organizacional hacen parte de los
pasos fundamentales que se deben seguir para la preparacion, formulacion,
ejecucion y evaluacion de un proyecto de Inversién, acompafiado de otros
pasos igualmente importantes como son: Los estudios de viabilidad comercial,
técnica, de gestion, de impacto ambiental y financiera, los cuales generan
informacion para adelantar el ciclo del proyecto y constituyen la fuente basica
para cualquier tipo de sistematizacion que apoye la toma de decisiones con

respecto al proyecto.
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2.3.1. Estudio Organizacional

Herrera Mejia - 2012. EI comportamiento organizacional es un campo de
estudio en el que se investiga el impacto que tienen los individuos, grupos y
estructuras en la conducta dentro de las organizaciones, con la finalidad de

obtener un mejor funcionamiento en las organizaciones.

Para cada proyecto es posible definir la estructura organizativa que mas se
adapte a los requerimientos de su posterior operacién. Conocer esa estructura
es fundamental para definir las necesidades de personal calificado para la
gestion y, por lo tanto estimar con mayor precision los costos indirectos de la

mano de obra ejecutiva.

2.3.2. Estudio Legal

Sanchez Trujillo - 2012. El estudio legal consiste en analizar algunos aspectos
legales que son importantes al inicio de un proyecto debido a que las leyes
laborales, tributarias, econdmicas, comerciales y demas deben cumplir a
cabalidad; de lo contrario se incurrira en costos elevados por multas y tributos

excesivos que haran que el proyecto fracase.

El estudio legal considera la investigacion, recopilacion y analisis de los
requisitos de tipo legal requeridos para una correcta iniciacion del proyecto

» Naturaleza de la sociedad

> Iniciacion de Actividades

> Obtencion del Ruc, lo requiere todo negocio para el pago de contribuciones

> Constitucion de una Sociedad, Necesario para efectuar tramites en
Superintendencias y Municipalidad (Notaria)

> Inscripcion de Registro de Comercio, en caso modificar sociedad.

> Autorizacion de Sanitario

> Solicitud Patente

> Plano Regulador Municipalidad (Clausura)

> Caodigo de Actividad Econdmica
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
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3.1. Materiales y Métodos

3.1.1. Localizaciéon

La pregunta investigativa se realizd en el Cantén Quevedo, Provincia Los Rios,
cuya ubicacién geografica es 1° 2" 30" de latitud sur 'y 79° 28" 30" de longitud
Occidental, a una altitud de 73 msnm. El clima predominante en la zona es el
tropical himedo, con una temperatura promedio de 24,8 °C, con una poblacién
de 173.575 habitantes.

3.2. Meétodos de lainvestigacion

3.2.1. Deductivo

Este método permite mediante la deduccion realizar el analisis respectivo en el
trabajo de investigacion. Con el respectivo razonamiento aplicado por ejemplo
en las conclusiones y recomendaciones, por decir asi claro que también en

otras partes mas del trabajo.

3.2.2. Inductivo

A través de este método se realiz6 un estudio general del proceso funcional y
administrativo, la informacién obtenida por medio de la observacion y las
encuestas sirvieron para la elaboracion del proyecto y establecer conclusiones

al final del proceso investigativo.
3.2.3. Sintético
Permiti6 realizar la descomposiciéon material del objeto de la investigacion en

sus partes integrantes, con el fin de describir los elementos esenciales que lo

conforman.
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3.3. Tipos de Investigacion

3.3.1. De Campo

Este tipo de investigacion se apoyd en informaciones provenientes entre otras,
de entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones. Esta investigacion
es compatible con la investigacion de caracter documental, por lo tanto se
recomienda que primero se consulten las fuentes de caracter documental, a fin

de evitar una duplicidad de trabajos.

3.3.2. Bibliografica

Para la presente investigacion se fundamento con libros, tesis, reglamentos y
demas materiales bibliograficos que se relacionan con el presente trabajo

investigativo.

3.4. Técnicas de la Investigacion

3.4.1. Observacion

Se aplicé esta técnica con el propésito de obtener informacion directa y
sefalarla por escrito, permitiendo al investigador observar directamente cada

uno de los elementos requeridos para implementar un plan de marketing.

3.4.2. Encuesta

Una encuesta es un estudio observacional en el que el investigador busca
recopilar datos por medio de un cuestionario previamente disefiado, sin
modificar el entorno ni controlar el proceso que esta en observacién. Los datos
se obtienen realizando un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una
muestra representativa o al conjunto total de la poblacion estadistica en
estudio, integrada a menudo por personas, empresas 0 entes institucionales,

con el fin de conocer estados de opinidn, caracteristicas o hechos especificos.
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3.4.3. Entrevista

Sirvi6  como un medio para evaluar la veracidad de las respuestas dadas, sin
confiar completamente en las obtenidas. Las entrevistas se desarrollaron a los

posibles clientes, para identificar el servicio que se brindara.

3.5. Fuentes de la Investigacion

3.5.1. Primarias

La recoleccion de datos primarios se realiz6 a través de las técnicas de la
observacion, entrevista y analisis documental, esto garantizo que la informacion
obtenida fuera confiable y permita desarrollarse con mayor eficacia la
realizacion del Trabajo Investigativo.

3.5.2. Secundarias

Con estos datos secundarios, permitid obtener el punto de partida de la
investigacion, tiene la ventaja de ser menos costoso y de facil consulta. Se
emplearon textos, tesis, y ademas todo tipo de material relacionado con la

investigacion.

3.6. Materiales y Equipos

3.6.1. Materiales

Pen Drive

Copias

Resmas de hojas de papel A4
Anillados/Empastados
Revista/Libros

CD’s

Esferos
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3.6.2. Equipos

Computadora
Scanner

Impresora
Calculadoras
Internet (horas)
Cémara fotografica

3.7. Poblacién y Muestra

3.7.1. Poblacién

La poblacion objetiva del estudio, se consideré a las 173.535 personas, de las
cuales se consider6 a la poblacion econdmicamente activa de 68.416 familias

segun datos del INEC 2010, por lo que se aplico la siguiente formula:
3.7.2. Muestra

La muestra para el presente estudio de investigacion, se estimé siguiendo los
criterios que ofrece la estadistica; para ello se hizo el uso del método
probabilistico, mediante la técnica del muestreo proporcional.

ZP=p=Q

n= z

e

n= Muestra

Z= 95%-----1.96

e= Margen de error 0,05%

37



P= Probabilidad que se dé o no-----0.50

B 1,962 %0,50= 0,50

n
0,052
_ 3,8416+0,25
"= ""0.0025
0,9604
n=———
0,0025
n =383
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y PROPUESTA

39



4.1. RESULTADOS

4.1.1. Encuestarealizada a la poblaciéon Quevedefa

A continuacion se realizara un andlisis de los resultados arrojados por cada

pregunta planteada en la encuesta:

Pregunta 1: Sexo de los encuestados

Cuadrol. Numero de personas encuestadas en la ciudad de Quevedo

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAJE
HOMBRE 83 22%
MUJER 300 78%
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 1. Numero de personas encuestadas en la ciudad de Quevedo

Hombre
= 22%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que el 78% de las personas
encuestadas del cantdbn son mujeres, el 22% son hombres, que compran

prendas de bebes.
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Pregunta 2: Rango de edades de los encuestados

Cuadro 2.- Rango de edades de los encuestados

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
15-20 199 52%
21-30 133 35%
31-35 28 7%
36-40 23 6%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 2. Rango de edades de los encuestados

31-35
7%

15-20

52%
21-30

35%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:
La Gréafica con su respectiva tabla, muestra que el mayor porcentaje de
personas encuestadas esta entre los 15-20 afios representado en 52%, siendo

los que mas compran ropa para bebés, seguido del 35% entre 21-35 afos, el
7% entre 36-40 afios y el 6% entre 36-40 afios.
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Pregunta 3: ¢, Qué prendas de vestir compra con mayor regularidad?

Cuadro 3. Prendas de vestir que compran con mayor regularidad

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Ajuares 107 28%
Enterizos 99 26%
Conjuntos 86 22%
Cobijas 33 9%
Otros (medias, etc.) 58 15%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 3. Prendas de vestir que compran con mayor regularidad

Otros (medias,
etc)
15% Ajuares
28%

Conjuntos
22%

Enterizos
26%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Auto

Interpretacion:

La Gréfica con su respectiva tabla, muestra que el 28% de los compradores

adquieren los ajuares como primera opcion, luego tenemos con el 26% los

enterizos como segunda opcion, posteriormente los conjuntos con el 22%,

otros con el 9% y finalmente el 9% representa a las mantas.
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Pregunta 4: ¢ De qué material prefiere comprar las prendas para el bebé?

Cuadro 4. Material del gue prefieren comprar las prendas para el bebé

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE

Algoddn 183 48%
Lana 85 22%
Tela de hilo 115 30%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Cuadro 4. Material del que prefieren comprar las prendas para el bebé

Tela de hilo
30%
Algodon
48%

22%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Gréfica con su respectiva tabla, muestra que entre los encuestados tienen
preferencia en comprar la ropa del bebé del material algodén representada en
el 48%, mientras que el 30% lo prefieren en telas de hilo quedando asi un 22%

de preferencia para la lana.
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Pregunta 5: ¢Al momento de comprar las prendas para su bebé, qué

considera mas?

Cuadro 5. Consideracion al momento de comprar las prendas para el bebé.

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Precio 158 41%
Originalidad 95 25%

La marca 130 34%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: ElI Autor

Grafico 5. Consideracion al momento de comprar las prendas para el bebé

La marca
34% Precio

41%

Originalidad
25%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: ElI Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que el 41% de los encuestados
prefieren comprar las prendas para sus bebés por el precio, mientras que el
34% lo hacen por la marca reconocida de las prendas, quedando asi un 25%

para la originalidad.
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Pregunta 6: ¢ Donde adquiere normalmente la ropa para su bebé?

Cuadro 6. Adquisicion normalmente de la ropa para el bebé

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Locales comerciales 316 83%
Mercado extranjero 25 7%
Internet 42 11%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 6. Adquisicion normalmente de la ropa para el bebé

Internet
Mercado 11%
extranjero
7%

Locales
comerciales
82%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que el 82% de los encuestados del
canton Quevedo optan por comprar en locales comerciales, mientras que el

11% lo hacen por medio de internet y un 7% en el extranjero.
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Pregunta 7: ¢ En qué locales comerciales compra con mayor frecuencia la ropa

de su bebé?

Cuadro 7. Locales comerciales donde se compra con mayor frecuencia la

ropa de bebé

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE

Shopping 76 24%
Super Exito 63 20%
Victoria Ventura Plaza 42 13%
Bahia 135 43%
TOTALES 316 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Gréfico 7: Locales comerciales donde se compra con mayor frecuencia la ropa para
bebé

Shopping
24%

Bahia
43%

Super Exito
20%

Victoria
Ventura Plaza
13%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que de los locales comerciales
mencionados el 43% de los encuestados del cantdbn compran en la Bahia por el
precio, mientras que el 24% hace sus compras en el Shopping, siendo asi que

Super Exito tiene un 20% y Ventura Plaza el 13%.
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Pregunta 8: ¢ Quién invierte en la compra de la ropa del bebé?

Cuadro 8. Inversion en la compra de la ropa del bebé

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Madres 156 41%
Padres 112 29%
Abuelos 58 15%
Amigos 24 6%
Otros familiares 33 9%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 8. Inversion en la compra de la ropa del bebé

Otros
familiares
9%

Madres
41%

Padres
29%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que el 41% de los encuestados
esta representado por los madres siendo ellos los que mas invierten en la
compra de la ropa para el bebé, mientras que las padres representan 29% de
los que invierten seguido de los abuelos con el 15% siendo estos tres grupos
los que mayormente invierten en compra de prendas quedando el 9% para

otros familiares y el 6% a los amigos.
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Pregunta 9: ¢Las compras que realiza para el bebé, entre qué edades se

encuentran?

Cuadro 9. Edades en las que se encuentran las compras realizadas para el

bebé
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
0-6 meses 173 45%
7meses - 1 afio 137 36%
1-2 afios 73 19%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Grafico 9. Edades en las que se encuentran las compras realizadas para el
bebé

1- 2 aios
19%

0-6 meses
45%

7meses - 1 aino
36%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que de los encuestados el 45% de
las compras que realizan es para sus bebés de 0 a 6 meses, mientras que el
36% es para los bebés de 7 meses a 1 afio y por ultimo el 19% esta

representado en los bebés de 1 a 2 afios de edad.
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Pregunta 10: ¢Le gustaria que en el canton de Quevedo exista una tienda de

ropa de bebé que satisfaga sus necesidades?

Cuadro 10. Existencia de una tienda de ropa de bebé que satisfaga sus
necesidades en el cantén de Quevedo

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
S| 325 85%

NO 42 11%

TAL VEZ 16 4%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Gréafico 10. Existencia de una tienda de ropa de bebé que satisfaga sus

necesidades en el cantdén de Quevedo

TALVEZ
NO 4%

85%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:
Como se puede observar en el grafico el 85% de las personas si desean una
tienda de ropa de bebé que satisfaga sus necesidades, mientras que el 11%

manifesto que no y un 4% dijo que tal vez.
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Pregunta 11: ¢ Qué marca de ropa para bebé del canton de Quevedo, es de su

preferencia?

Cuadro 11. Preferencia en marca de ropa para bebé del cantén de Quevedo

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Bebé Crece 36 9%

Mi bebé 112 29%
Disney 78 20%
Carter's 157 41%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Gréfico 11. Preferencia en marca de ropa para bebé del cantén de Quevedo

Bebé Crece
10%

Carter's
41% Mi bebé

29%

Disney
20%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Gréfica con su respectiva tabla, muestra que de las marcas de ropa para

bebé mencionadas el 41% de los encuestados prefieren la marca Carter’s,

seguida por la de Disney con el 29%, Mi bebé con el 20% y por ultimo Bebé

crece con el 9% de preferencia.
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Pregunta 12: ¢En qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion

acerca de las promociones y productos que ofrece la Tienda "Baby Chip"?

Cuadro 12. Medios de comunicacion en los que le gustaria recibir informacion

acerca de las promociones y productos que ofrece la Tienda

"Baby Chip"
VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Televisién 145 38%
Radio 99 26%
Internet 66 17%
Prensa escrita 73 19%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autor

Grafico 12. Medios de comunicacion en los que le gustaria recibir Informacion
acerca de las promociones y productos que ofrece la Tienda
"Baby Chip"

Prensa escrita
19%

Television
38%

N

Internet
17%

Radio
26%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que el 38% de los encuestados les
gustaria que se dé a conocer las promociones y productos por television, el
26% por radio mientras que el 19% sea por medio de la prensa escrita y el 17%

por internet.
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Pregunta 13: ¢De qué forma acostumbra pagar sus compras?

Cuadro 13. ¢ De qué forma acostumbra pagar sus compras?

VARIABLE CANTIDAD PORCENTAIJE
Contado 142 37%
Tarjeta de crédito 72 19%
Compras a crédito 169 44%
TOTALES 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Gréfico 13. Forma en que acostumbran a pagar sus compras de prendas de bebé

Contado

Compras a 37%

crédito
44%

Tarjeta de
crédito
19%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Interpretacion:

La Grafica con su respectiva tabla, muestra que de las personas encuestadas

el 44% realizan sus compras a crédito, mientras que el 37% pagan de contado

y el 19% pagan con tarjeta de crédito.

52



4.2. PROPUESTA

4.2.1. PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA TIENDA DE
AJUARES DE MARCAS PARA BEBES EN EL CANTON QUEVEDO, ANO
2013

La actual economia globalizacién, ha cambiado la estructura de los mercados,
cada vez se tornan mas complejos, estos y otros factores obligan a todos los
negocios a elaborar su planificacion de las actividades como herramienta
fundamental para asegurar el éxito y la continuidad de las empresas en los
mercados a largo plazo; involucrando a toda la organizacion en su conjunto con
los recursos humanos, econdmicos, tecnoldgico, en la ejecuciéon de sus metas,

objetivos estrategias para atraer la atencién del mercado consumidor.

4.3. Justificacion

La propuesta se justifica porque el estudio sobre la busqueda de la intencion
de compra de ropa exclusiva de bebes la Boutique, se orienta a mejorar la
calidad de la poblacion sobre las prenda de vestir de marcas exclusivas; el
desarrollo comercial del cantdn es otro indicador que hace factible el
asentamiento de nuevas empresas, es decir, el entorno economico es

adecuado para el posicionamiento del producto.

El Boutique, asentado en el Cantén Quevedo, se constituye en el epicentro del
buen vestir de la ciudadania que por excelencia viste elegante con productos
exclusivos de procedencia extranjera, satisfaciendo las necesidades de la

demanda en el area de la vestimenta exclusiva de marcas,

Otras de las grandes razones que se justifica la propuesta, es porque una vez
gue se encuentra en ejecucion el negocio se logra que la ciudadania ya no
tiene que viajar a otras ciudades del pais para adquirir su vestimenta, esto le
permite al cliente ahorro econémico y tiempo; mientras que la empresa logra

mayor mercado y posicion.
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4.3.1. Estudio del mercado

La presente investigacion, permitid conocer y constatar que en el canton
Quevedo, no existen muchos lugares que ofrecen una alta variedad de prendas
de bebes en nacidos para satisfacer las necesidades del comprador la tienda
de ajuares Tendra como nombre “BABY CHIP”, se encaminara en ofertar los
una alta gama de las mejores marcas, modelos, comodidad. Las prendas seran

totalmente seleccionadas para asi dar un buen servicio a nuestros clientes.

Necesario es utilizar la tecnologia de ultima generacion y con permanente
innovacion en funcion de la competencia y de la demanda, para de esta
manera ubicarse como empresa lider en el mercado; ello permitira, posicionar
la tienda implementando estrategias enfocadas a asegurar su posicionamiento
lento y sostenido en el mercado de la oferta; asi mismo las encuestas y sus
resultados, permiten determinar el interés demostrado para formar parte de la
nueva tienda de ropa de bebes asi como la utilizacion de los productos

ofertados, lo que permite comprobar la hipotesis planteada en la investigacion.

4.3.1.1. Tamafo del proyecto

Se refiere al del proyecto, la cual se encuentra condicionada por el tamafio del
mercado, la capacidad financiera y corporativa de la tienda de Aguar de bebe.

Los siguientes puntos detallan de mejor manera el tamafio del proyecto.

4.3.2. Tamarfio del mercado

En canton Quevedo tienes una poblacion de 173.575 habitantes segun el
ultimo censo realizado del Instituto de Estadistica y Censos INEC en el afio
2010 y segun proyeccion del 2.41%, su poblacion econémicamente activa es
de 63.440.
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Las estrategias de mercado, imagen corporativa y estructura del local estaran
dirigidas a la poblacion del sector y sus alrededores, con el propdsito de atraer

al consumidor

4.3.2.1. Disponibilidad de recursos financieros

En el cantdn Quevedo existen varias instituciones financieras, bancos privados
gue ofrecen crédito para las actividades comerciales, productivas; para el
presente proyecto se recurrird al Banco Pichincha, con el fin de prestar el
capital de inversién y hacer factible la creacién de una tienda de aguares para
bebes la cuidad.

4.3.2.2. Disponibilidad de mano de obra

Toda investigacion permite de manera categorica determinar con propiedad lo

gue la misma refleja:

v Quevedo tiene un total de habitantes de 190.917 segun la
proyeccion de 2014 de los cuales existe mano de obra califica y no

calificada para lo cual el proyecto se pueda llevar a cabo.

4.3.2.3. Plan de Introduccién al Mercado

Constituye el estudio del marketing para la introduccion de la una tienda de
ajuares “BABY CHIP” y en el mismo se establecen las estrategias a adoptarse
y la manera de dar a publicidad los productos y servicios que ofertara la
empresa; para ello, es necesario del aporte de un mercaddlogo para hacer

conocer el marketing mix.

4.3.2.3.1. Producto

La tienda de ropa de ajuares “BABY CHIP” pondra a disposicion de sus a sus

clientes lo siguiente gama de productos.
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v' Ajuares
Ropa exclusiva de recién nacidos de las mejores marcas modelos y

disefadores y tecnologia en telas para la comodidad de los pequefios.

4.3.2.3.2. Precio

Los productos que se ofertaran en la tienda “BEBE CHIP” tendran los

siguientes costos.

v AGUARES
v CONJUNTOS
v ACSESORIOS DE AGUARES

4.3.2.3.3. Plaza o Localizacion

La ubicacion de la tienda de ajuares "BABY CHIP” que prestara sus servicios a
los socios y clientes, estara ubicada en la ciudad de Quevedo, Provincia de Los
Rios, en la 12 de Octubre frente a la escuela Carlos Julio Arosemena misma
gue inicialmente serd una ubicacion ocasional; en virtud de que, se ha
proyectado adquirir un local propio para que en un maximo de un afio, la misma
funcione en su lugar definitivo y en toda la proyeccion operativa que la misma
lo considere para posicionarse como empresa lider en el mercado de la

demanda, en base a su sélida oferta con innovaciones permanentes.

4.3.2.3.4. Promocion

La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” empleara los siguientes medios de

comunicacion para darse a conocer en el mercado.

v' Television
La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” se dara a conocer por los
medios de comunicacién como son el canal 35 de la ciudad de Quevedo

en los horarios de mayor sintonia y captacion por parte de la ciudadania.
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v Letreros Luminosos
Este medio promocional estara ubicado en la parte superior frontal de la
tienda de ropa de bebé "BABY CHIP” ubicado en su sede principal, de
tal manera que sea observada por toda la ciudadania

v' Otros
Se imprimird tripticos, guindolas, hojas volantes y en los mismos se
promocionara las bondades y ventajas de la nueva Empresa de bebes al
servicio de la ciudadania del cantbn  Quevedo.

v' Televisién
La tienda de ajuares “BABY CHIP” se dara a conocer a través del canal
televisivo 35 en los horarios de mayor sintonia y captacion por parte de
la ciudadania.

v Letreros Luminosos
Este medio promocional estara ubicado en la parte superior frontal de la
de la tienda de bebes “BABY CHIP” ubicado en su sede principal, de tal
manera que sea observada por toda la ciudadania.

v" Otros

Se imprimira tripticos, guindolas, hojas volantes y en los mismos se

promocionard la nueva tienda de ropa de ajuares en el Cantén Quevedo.
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4.3.3. ESTUDIO TECNICO

4.3.3.1. Localizacion del proyecto

v" Macro-Localizacion

La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” se instalard en el Canton Quevedo
en el sector de la 12 de octubre al frente de la escuela Carlos Julio Arosemena
cuenta con una amplia poblacién y su via que se encuentra cerca del redondel
de la ciudad lo cual es de enlace de muchas vias para llegar a otras grandes
ciudades lo cual ayudara al negocio se conozca en todos sus alrededor:

v' Pais: Ecuador
v Region: Costa
v" Provincia: Los Rios

v' Cantén: Quevedo
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MAPA TERRITORIAL DEL CANTON QUEVEDO
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Grafico 14. Mapa territorial del Canton Quevedo

v'Micro-Localizacién

La tienda de ropa para bebes “BABY CHIP” estara ubicada en el cantén

Quevedo, Calle 12 de octubre frente a la escuela Carlos Julio Arosemena.
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Grafico 15. Croquis de la ubicacién de la Boutique “Baby Chip”

4.3.3.2. Mercado meta

La tienda de ropa de bebes” BABY CHIP”, estara dirigida principalmente a los a
las madres de familia mujeres embarazadas, jefes de hogar amigos abuelos
gue desean adquirir las prendas, asi como también a todos los que desean
comprar del cantdn y su entorno que se encuentren en la necesidad de
encontrar y acceder prendas de calidad, que les permita satisfacer sus

expectativas y exigencias del consumidor en la ciudad de Quevedo.
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v’ Posicionamiento del mercado
La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” tiene como objetivo principal
posesionarse y ser lider en el mercado lo que se refiere a la preferencia por parte
de la demanda que existe por el consumidor.

4.3.3.3. ANALISIS DEL MICROAMBIENTE Y MACROAMBIENTE

4.3.3.3.1. Microambiente

Se analizard la parte interna de la institucion, de la siguiente manera:

v' Talento humano
La tienda de ropa de ajuares “BABY CHIP” contara con un personal altamente
capacitado para desempefiarse en las diferentes areas que se les asigne
laborar, con la finalidad de proporcionar a sus clientes una mayor satisfaccion
en lo que refiere a ofrecer un servicio eficiente y gentil.

v' Tecnolbgico
La tienda de ajuares “BABY CHIP” ofrecera sus servicios mediante la adopcion
e implantacion de tecnologia de punta, para atender y cumplir con las
expectativas y requerimientos de sus clientes.

v Recursos fisicos

La tienda de ajuares “BABY CHIP” funcionara en un lugar alquilado de 200m2

distribuidos en una sola planta de 50 m?, se distribuye de la siguiente manera:
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Planta baja:

v Area de servicio al cliente
v Area recibidor — pagador

v' Area bodega de seguridad

4.3.3.3.2. Macroambiente

Se analizara la parte externa que hace referencia a los factores legales,
naturales, financieros, econémicos, tecnoldgicos y politicos, que afectan directa

o indirectamente a la institucion.

4.3.3.4. Canales de distribucién

PUBLICIDAD

Tienda de ropa de
bebes”BABY CHIP”

Espectador

\ Clientes en busca de /

ropa de bebes

Grafico 16. Canal de distribucién

4.3.3.5. Tecnologia e Ingenieria

La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” contara con tecnologia especializa

para su funcionamiento
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4.3.3.5.1. Ingenieria Civil

La tienda de ropa de bebes “BABY CHIP” prestara sus servicios en un local
gue funcionara en un lugar alquilado de 200 mz distribuidos en una sola planta,

constituido por la siguiente estructura fisica:

v Materiales

Hormigén

Loza

Puertas (Aluminio y vidrio)
Piso (Ceramica)

Puerta Enrollable

v Medidas del Local

Planta Baja: 5 m. de ancho x 10 m. de fondo = 100 m2
Planta Alta: 5 m. de ancho x 10 m. de fondo = 100 m2

4.3.3.5.2. Ambiente

La tienda de ajuares “BABY CHIP”, destinar4 recursos para mantener los

siguientes parametros en sus instalaciones:

v Temperatura

La tienda de ropa de ajuares “BABY CHIP” debera mantener una temperatura
de 22° en sus instalaciones, para poder garantizar a sus colaboradores un
ambiente de trabajo agradable y especialmente para brindar un mejor servicio a

sus Y clientes.

v Luminosidad
Contara con un alumbrado de 5 lamparas de 4 fluorescentes cada uno de 40w.
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v/ Comunicacion
La tienda de ajuares “BABY CHIP” invertird en la instalacion de una central
telefénica interna con acceso a todas sus areas, de las cuales solo el area de

Gerencia

4.3.4. Nombre o razén social de la empresa

4.3.4.1. Raz6n Social

Boutique de ajuar de “BABY CHIP”

/

oy

Grafico 17. Logotipo de la Boutique de ajuar “Baby Chip”

4.3.4.2. Constitucion de la Empresa

> Solicitud de constitucion.
> Reserva de denominacion

> Estatuto social en dos ejemplares.
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Acta constitutiva, suscrita por un minimo de quince asociados

fundadores.

Lista de fundadores, incluyendo nombres, apellidos, ocupacion, nimero

de cédula, aporte inicial y firma.

Estatuto social en dos ejemplares.

Certificado de depésito del aporte del capital social inicial, por el monto
fijado por el Ministerio de Coordinacién de Desarrollo Social.

Estudio técnico, econdémico Yy financiero que demuestre la viabilidad de
constitucion de la empresa y plan de trabajo.

Informe favorable de autoridad competente, cuando de acuerdo con el

objetivo social sea necesario.

Informe favorable de autoridad competente, cuando de acuerdo con el

objetivo social sea necesario.

El capital social sera variable e ilimitado, estara constituida por las
aportaciones pagadas por sus socios y estaran representadas por
certificados de aportaciones, nominativos y transferibles entre socios a

favor de la tienda de ajuar.

La nueva tienda de ajuar constara con una Asamblea General de
socios o representantes, un Consejo de Administracién, un Consejo de

Vigilancia y una Gerencia.
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4.3.4.3 Base filoséficade la empresa

4.3.4.3.1. Vision.

Constituirse en una de las tiendas en todo lo referente a ropa de bebes
altamente competitiva y eficiente en la atencion a los clientes del cantén
Quevedo, contando con un personal altamente calificado y preparado,
brindando servicios y productos de calidad, utilizando e incorporando nuevas
tecnologias que permita satisfacer las necesidades y expectativas del mercado,
considerando: la solidaridad, la competitividad, el trabajo de equipo.

4.3.4.3.2. Mision.

Promover y dar a conocer la excelente gama de servicios en lo que se refiere a

calidad, variedad de las marcas mas reconocidas en el mercado.

4.3.4.3.3. Objetivos.

% General.
Propender el mejoramiento y fortalecimiento de la empresa, con actividades de
capacitacion y comunicacion de sus empleados a fin de poder facilitar el
incremento de las ventas de manera oportuna a la y ciudadania.

% Especificos.

v' Realizar Seminarios motivacionales de sus trabajadores a fin de mejorar la

atencion a los clientes

v" Brindar facilidades de crédito a la demanda.

v/ Asesorar de manera eficiente a todos quienes deseen emprender en

actividades micro-empresariales
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4.3.4.4. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.3.4.4.1. Estudio Econdmico

Para el funcionamiento y atencién éptima de la tienda de ropa de ajuares se

realizd el siguiente estudio econdémico, en donde se detalla los siguientes

recursos financieros:

4.3.4.4.1.1. Inversién inicial del proyecto

434.4.1.1.1. Inversidon de activos

Como inversion de inicial se detalla a continuacion los siguientes activos tanto

tangibles como no tangibles. También se hace referencia al patrimonio con el

gue empieza a trabajar la tienda de ropa.

Cuadro 14. Inversion en Activos Fijos de la tienda de ajuares “BABY CHIP”

Valor VALOR
DETALLE CANTIDAD urfiers TOTAL

Muebles de oficina $ 2.760,00
Escritorios y sillas 2 $ 220,00 $ 440,00
Sillas espera 2 $ 25,00 $ 50,00
Recibidor counter 1 $ 250,00 $ 250,00
Slip 1 $ 750,00
Dispensador de agua 1 $ 200,00
Vitrina de vidrio y metal grande 2 $ 150,00 $ 300,00
Vitrina de vidrio y metal pequefias 3 $ 110,00 $ 330,00
Vitrina de vidrio y hierro forzado 1 $ 190,00 $ 190,00
grande

Archivadores aéreos 2 $ 125,00 $ 250,00
Plasma Tv 51 1 $ 799,00 $ 799,00
Maniqui nifios 2 $ 79,00 $ 79,00
Equipo de computacion 1056
Computadora completa 2 $ 448,00 $ 896,00
Impresoras HP 2 $ 80,00 $ 160,00
Utiles de Oficina $32,19
Archivadores 6 $ 2,50 $ 15,00
Hojas $ 3,95
Lapiceros, lapices, corrector, etc. $13,24
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Equipo de Oficina $ 42,00
Organizador 1 $ 12,00
Teléfono Panasonic 1 $ 40,00
Sumadora profesional 1 $ 110,00 $ 110,00
Maquina detectora de billetes 1 $ 30,00 $ 30,00
falsos
Grapadora, perforadora,
dispensador de cinta $ 30,00
TOTAL $ 3.890,19
Cuadro 15. ACTIVOS INTANGIBLES
DESCRIPCION VALOR
Gastos de constitucion $ 1.000,00
Arriendo pagado por adelantado $ 600,00
Software integrado $ 1.000,00
Gastos de investigacion $ 600,00
TOTAL $ 3.200,00
Cuadro 16. Inversién propia y financiada por la banca.
DESCRIPCION VALOR
CAPITAL PROPIO $ 20.000,00
Préstamo bancario $ 25.000,00
TOTAL PATRIMONIO $ 45.000,00
4.3.4.4.1.1.2. Financiamiento en el Banco de Fomento
Cuadro 17. Amortizacion de la deuda
Deuda
Afo interés Cuotaanual | Amortizacion | después del
pago ( saldo)
0 $6.764,26 $ 25.000,00
Afio 1 $2.750,00|$ 6.764,26 $4.014,26 $20.985,74
Afio 2 $2.308,43|%$ 6.764,26 $ 4.455,83 $ 16.529,92
Afio 3 $1.818,29|%$6.764,26 $ 4.945,97 $ 11.583,95
Afio 4 $1.274,23|%$6.764,26 $5.490,02 $ 6.093,93
Afio 5 $670,33|$6.764,26 $6.093,93 $ 0,00

A= P(ii(1+)"n/ (1+i)*n-1) La tienda “Baby Chip” para poder cubrir su inversion y

empezara trabajar con

la comercializacion de las

prendas, realiza un préstamo al Banco del Fomento por
$ 20.000,00 el cual se debe cancelar completamente en
5 afios con un pago anual de $ 6.764,26.
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4.3.4.4.1.1.3. Depreciacion

Los bienes tangibles que seran utilizados en la administracion y ejecucién del proyecto, de acuerdo al proceso contable, son

DEPRECIADOS, considerando un valor residual del bien al final de su vida util, en relacién a su costo original.

Cuadro 18. Depreciacién de activos fijos

Afos
Concepto Valor |Valor Residual | Vida Util ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Muebles de oficina| $2.760,00 $1.500,00 5 $ 252,00 $ 252,00 $ 252,00 $ 252,00 $ 252,00
Equipo de
computacion $1.056,00 $ 1.000,00 5 $11,20 $11,20 $11,20 $11,20 $11,20
Depreciaciones
anuales $ 263,20 $263,20 $ 263,20 $ 263,20 $ 263,20

4.3.4.4.1.1. Capital de Operacion.

El capital de operacién, con la cual la tienda de Aguares “BABY CHIP”. Inicie sus actividades de funcionamiento y atencién al

publico mediante el dia de la inauguracion, es de $37.909,81 es decir su capital de trabajo.
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4.3.4.4.1.1.5. Egresos

Como parte de los egresos se reflejan las compras realizadas para poder venderlas y percibir la diferencia como una

ganancia, claro esta que todavia no se la puede considerar como una ganancia mientras no se le reste todos los gastos

realizados en cada afio de trabajo.

Cuadro 19. Compras de prendas para bebé afno 1

CONCEPTO Cant. Precio V. Total

Ajuar de bautizo bebe econémico 350 S 10,00 S 3.500,00

Ajuar bautizo americano con zapato barato 300 S 12,00 S 3.600,00

AJUAR Ajuar nana cargadora 120 S 8,00 S 960,00
Ajuar Mi bebé 450| $ 5,00 S 2.250,00

Ajuar econdmico 600 S 3,00 S 1.800,00

Juego de enterizo (5 colores) talla 6 meses 300 S 5,00 S 1.500,00

Monito enterizo de bebe 250 S 5,00 S 1.250,00

ENTERIZO 2 Jumpers enterizos Carter’s (12 meses) 150 | $ 8,00 S 1.200,00
2 Jumpers enterizos Carter’s(18 meses) 190 | $ 8,50 S 1.615,00

2 Jumpers enterizos Carter’s(24 meses) 200 S 8,95 S 1.790,00

Conjunto bebe de 3 - 6 meses 300 S 4,00 S 1.200,00

Conjunto Carter’s original 240 S 8,00 S 1.920,00

CONJUNTO Conjunto para nifias talle 3 afios 250 S 8,00 S 2.000,00
Varios conjuntos Carter’s talla 12 meses para nifio y nifia 240 S 9,00 S 2.160,00

Cobija térmica para nifios y nifias 300 $ 4,00 S 1.200,00

COBIJA Cobija americana para nifia 400 S 3,00 S 1.200,00
Cobija impermeable para paseo nifios y nifas 240| S 8,00 S 1.920,00

INTERIORES PARA | Caja de Interiores x 3 para nifio talla 24,26,28 200 $ 1,50 S 300,00
NINO Interiores para nifio talla 24 300 S 0,50 S 150,00
Interiores para nifio talla 30 300| $ 0,50 S 150,00
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Caja de Interiores x 3 para nifia talla 24 200 S 2,00 S 400,00
INTERI(N)RIiS PARA Interiores para nifia talla 30 250 S 0,50 S 125,00
Interiores para nifia talla 34 250 S 0,50 S 125,00
Medias econémicas para nifios de 4-6 afios 300 S 0,50 S 150,00
MEDIAS PARA NINA | Medias de Disney 180 S 2,00 S 360,00
Medias pantaldn Italianas para 4 y 7 afios 195| $ 2,25 S 438,75
Medias Gymboree talla 3 120| $ 2,00 S 240,00
MEDIAS PARA NINO | Medias econémicas para nifios de 4-6 afios 150 | $ 0,50 S 75,00
Medias de Disney 120| $ 2,00 S 240,00
TOTALES $7.445,00 $132,20 $ 33.818,75
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Cuadro 20. Proyeccién de egresos

COSTOS DE VENTA

CONCEPTO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 | ANOS5

Ajuar econémico $ 3.500,00 $ 3.850,00 $4.158,00| $4.490,64| $4.804,98
Ajuar Mi bebé $ 3.600,00 $ 3.960,00 $4.276,80| $4.618,94| $4.942,27
AJUAR Ajuar nana cargadora $960,00( $1.056,00| $1.140,48| $1.231,72| $1.317,94
Ajuar bautizo americano con zapato barato $2.250,00f $2475,00( $2.673,00( $2.886,84( $3.088,92
Ajuar de bautizo bebe econémico S 1.800,00 $1.980,00 $2.138,40| $2.309,47| $2.471,14
Juego de enterizo (5 colores) talla 6 meses $ 1.500,00| $1.650,00 $1.782,00| $1.924,56| $2.059,28
Monito enterizo de bebe $ 1.250,00 $1.375,00 $1.485,00| $1.603,80| $1.716,07
ENTERIZO 2 Jumpers enterizos Carter’s (12 meses) $ 1.200,00f $1.320,00 $1.425,60| $1.539,65| $1.647,42
2 Jumpers enterizos Carter’s(18 meses) $ 1.615,00 $1.776,50 $1.918,62| $2.072,11| $2.217,16
2 Jumpers enterizos Carter’s(24 meses) $ 1.790,00| $1.969,00 $2.126,52| $2.296,64| $2.457,41
Conjunto bebe de 3 - 6 meses S 1.200,00 $ 1.320,00 $1.425,60| $1.539,65| $1.647,42
Conjunto Carter’s original $ 1.920,00 $2.112,00 $2.280,96| $2.463,44| $2.635,88
CONJUNTO Conjunto para nifias talle 3 afios $ 2.000,00/ $2.200,00| $2.376,00| $2.566,08| $2.745,71
Varios conjuntos Carter’s talla 12 meses $ 2.376.00 $2.566,08| $2.771.37| $ 2.965,36

para nifio y nifia S 2.160,00
Cobija térmica para nifios y nifias S 1.200,00 $1.320,00 $1.425,60| $1.539,65| $1.647,42
COBIJA Cobija americana para nifia S 1.200,00 $1.320,00 $1.425,60| $1.539,65| $1.647,42
E'Ic:;;ia impermeable para paseo nifiosy s 102000 $211200| $228096| $246344| $263588
INTERIﬁ:TQEOS PARA ng;;(;;nterlores x 3 para nifio talla . 100,06 $ 330,00 $ 356,40 $38401| $411.86
Interiores para nifio talla 24 S 150,00 $ 165,00 $ 178,20 $192,46| $205,93
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Interiores para nifio talla 30 S 150,00 $ 165,00 $ 178,20 $192,46| $205,93

Caja de Interiores x 3 para nifia talla 24 S 400,00 $ 440,00 $ 475,20 $513,22| $549,14

INTERIORES PARA NINA | Interiores para nifia talla 30 S 125,00 $ 137,50 $148,50( $160,38| $171,61
Interiores para nifia talla 34 S 125,00 $ 137,50 $ 148,50 $160,38| $171,61

Medias econémicas para nifios de 4-6 afios | S 150,00 $ 165,00 $178,20| $192,46| $205,93

MEDIAS PARA NINA Medias de Disney S 360,00 $ 396,00 $ 427,68 $ 461,89 $ 494,23
Medias pantaldn Italianas para 4 y 7 afios S 438,75 $ 482,63 $521,24 $562,93| $602,34

Medias Gymboree talla 3 S 240,00 $ 264,00 $ 285,12 $307,93| $329,48

MEDIAS PARA NINO Medias econdmicas para nifios de 4-6 afios | $ 75,00 $ 82,50 $ 89,10 $96,23| $102,96
Medias de Disney S 240,00 $ 264,00 $ 285,12 $ 307,93 $ 329,48

TOTALES $33.818,75| $37.200,63| 4017668 43.390,8? 46.428,1?
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4.3.4.4.1.1.6. Ingresos

Los ingresos percibidos por las ventas realizadas de las prendas de bebé en la tienda, se reflejaran a continuacion en el
cuadro respectivo con un detalle de cada producto comercializado.

Cuadro. 21 Ventas de prendas para bebé afio 1

CONCEPTO Cant. Precio V. Total

Ajuar de bautizo bebe econémico 322§ 30,00 S 9.660,00

Ajuar bautizo americano con zapato barato 250| $ 45,00 S 11.250,00

AJUAR Ajuar nana cargadora 112 S 30,00 S 3.360,00

Ajuar Mi bebé 443 S 18,00 S 7.974,00

Ajuar econdmico 595| §$ 9,00 S 5.355,00

Juego de enterizo (5 colores) talla 6 meses 299 | § 15,00 S 4.485,00

Monito enterizo de bebe 245| § 18,00 S 4.410,00

ENTERIZO 2 Jumpers enterizos Carter’s (12 meses) 147| S 25,00 S 3.675,00

2 Jumpers enterizos Carter’s(18 meses) 189 S 30,00 S 5.670,00

2 Jumpers enterizos Carter’s(24 meses) 198 S 32,00 S 6.336,00

Conjunto bebe de 3 - 6 meses 289 | § 12,00 S 3.468,00

Conjunto Carter’s original 236| S 25,00 S 5.900,00

CONJUNTO Conjunto para nifias talle 3 afios 245| S 22,00 S 5.390,00
Varios conjuntos Carter’s talla 12 meses para nifio y

nina 236| S 30,00 S 7.080,00
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Cobija térmica para nifios y nifias 284 S 10,00 S 2.840,00
COBIJA Cobija americana para nifia 395/ $ 8,00 $ 3.160,00
Cobija impermeable para paseo nifios y nifias 223| S 20,00 S 4.460,00
Caja de Interiores x 3 para nifio talla 24,26,28 184 S 5,00 S 920,00
WUISRGOIRISS | i in lla 24 295| §$ 1,50 S 442,50
PARA NINO nteriores para nino talla , ,
Interiores para nifio talla 30 299 | $ 1,50 S 448,50
Caja de Interiores x 3 para nifia talla 24 195 S 6,00 S 1.170,00
INUISROIN S | i in Ila 30 247 | $ 1,50 S 370,50
PARA NINA nteriores para nina talla , B
Interiores para nifia talla 34 244 | § 1,50 S 366,00
Medias econémicas para nifios de 4-6 afios 298| $ 1,50 S 447,00
MEDIAS PARA ] }
NINA Medias de Disney 179 S 5,00 S 895,00
Medias pantaldn Italianas para 4 y 7 afios 194 S 5,00 S 970,00
Medias Gymboree talla 3 119 S 5,00 S 595,00
MEDIAS PARA ] . . o
NINO Medias econdmicas para nifios de 4-6 afios 148 | S 1,50 S 222,00
Medias de Disney 118 S 5,00 S 590,00
TOTALES $7.228,00 $ 419,00 $101.909,50
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Cuadro 22. Proyeccién de Ingresos

CONCEPTO VENIAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ajuar de bautizo bebe econémico $ 9.660,00 $ 10.626,00 $11.476,08| $12.394,17| $13.261,76
Ajuar bautizo americano con zapato barato $ 11.250,00 $ 12.375,00 $13.365,00| $14.434,20| $15.444,59
AJUAR Ajuar nana cargadora $ 3.360,00 $ 3.696,00 $ 3.991,68 $4.311,01 $4.612,79
Ajuar Mi bebé $7.974,00 $8.771,40 $9.473,11 $10.230,96| $10.947,13
Ajuar econémico $ 5.355,00 $5.890,50 $6.361,74 $6.870,68 $7.351,63
Juego de enterizo (5 colores) talla 6 meses S 4.485,00 $4.933,50 $5.328,18 $ 5.754,43 $6.157,24
Monito enterizo de bebe S 4.410,00 $4.851,00 $5.239,08 $ 5.658,21 $ 6.054,28
ENTERIZO |2 Jumpers enterizos Carter's (12 meses) $ 3.675,00 $4.042,50 $ 4.365,90 $4.715,17 $5.045,23
2 Jumpers enterizos Carter's(18 meses) $ 5.670,00 $6.237,00 $6.735,96 $7.274,84 $7.784,08
2 Jumpers enterizos Carter's(24 meses) $ 6.336,00 $6.969,60 $7.527,17 $8.129,34 $ 8.698,40
Conjunto bebe de 3 - 6 meses S 3.468,00 $ 3.814,80 $4.119,98 $ 4.449,58 $4.761,05
Conjunto Carter’s original $ 5.900,00 $6.490,00 $ 7.009,20 $ 7.569,94 $8.099,83
CONJUNTO | Conjunto para nifias talla 3 afios S 5.390,00 $5.929,00 $ 6.403,32 $6.91559| $7.399,68
Virios c_oNnjuntos Carter’s talla 12 meses para $7.788.00 $8.411,04 $9.083,02 $9.719,80

nifio y nifia S 7.080,00
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Cobija térmica para nifios y nifias $ 2.840,00 $3.124,00 $3.373,92 $3.643,83| $3.898,90

COBIJA Cobija americana para nifia $ 3.160,00 $ 3.476,00 $ 3.754,08 $4.054,41| $4.338,21
Cobija impermeable para paseo nifios y nifas S 4.460,00 $ 4.906,00 $ 5.298,48 $5.722,36| $6.122,92

INTERIORES Caja de Interiores x 3 para nifio talla 24,26,28 S 920,00 $1.012,00 $1.092,96 $1.180,40| $1.263,02
PARA NINO Interiores para nifio talla 24 S 442,50 $ 486,75 $ 525,69 $ 567,75 $ 607,49
Interiores para nifio talla 30 S 448,50 $ 493,35 $532,82 $ 575,44 $615,72

INTERIORES Caja de Interiores x 3 para nifia talla 24 $ 1.170,00 $ 1.287,00 $ 1.389,96 $1.501,16| $1.606,24
PARA NINA Interiores para niia talla 30 S 370,50 $ 407,55 $ 440,15 $ 475,37 $ 508,64
Interiores para nifia talla 34 S 366,00 $ 402,60 $ 434,81 $ 469,59 $ 502,46

MEDIAS Medias econdémicas para nifios de 4-6 afios S 447,00 $491,70 $ 531,04 $ 573,52 $ 613,67
PARA NINA Medias de Disney S 895,00 $ 984,50 $1.063,26 $1.148,32 $1.228,70
Medias pantaldn Italianas para 4y 7 afios S 970,00 $ 1.067,00 $1.152,36 $1.24455| $1.331,67

S Medias Gymboree talla 3 S 595,00 $ 654,50 $ 706,86 $ 763,41 $ 816,85
P,L\\AREADII\'IAI\NO Medias econdémicas para nifios de 4-6 afios S 222,00 $ 244,20 $ 263,74 $ 284,83 $ 304,77
Medias de Disney S 590,00 $ 649,00 $ 700,92 $ 756,99 $ 809,98

TOTALES $101.909,50| $112.100,45| $121.068,49| $130.753,96|% 139.906,74
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4.3.4.4.1.1.7. Estado de Resultados

El estado de resultados nos refleja las ganancias que en este caso se dio, una vez que se restaran de las ventas todos

gastos incluidos los impuestos que se calcularon para beneficio de los empleados y el estado.

Cuadro 23. Estado de Resultados

TIENDA DE AJUARES "BABY CHIP"

ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 101.909,50 | $ 112.100,45 |S$ 121.06849 | S 130.753,96 | $  139.906,74
COSTOS DE VENTA $ 33.818,75 |$ 37.200,63 | S 40.176,68 | $ 43.390,81 | $ 46.428,17
UTILIDAD BRUTA $ 68.090,75 |$ 74.899,83 | 80.891,81 | $ 87.363,16 | $ 93.478,58
Gastos de venta S 1.000,00 $ 1.00000 |S 1.000,00 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Gastos de administracion S 23.958,05 $ 2395805 |S 23.958,05 S 23.958,05 |$ 23.958,05
Gastos financieros $6.764,26| S  6.764,26 | S 6.764,26 S 6.764,26 | $ 6.764,26
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 36.368,44 | S 43.177,52 |$ 49.169,50 S 55.640,85 | $ 61.756,27
Reparto a trabajadores 15% $ 5.455,27 S 6.47663 | S 7.375,43 S 8.346,13 | $ 9.263,44
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO S 30.913,18 | $ 36.700,89 | S 41.794,08 S 47.294,72 | $ 52.492,83
Impuesto a la Renta S 2.523,98 S 3.392,13 S 4.253,82 S 5.353,94 | S 6.393,57
UTILIDAD NETA S 28.389,20 |$ 33.308,76 | S 37.540,26 | $ 41.940,78 | $ 46.099,26
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4.3.4.4.1.1.8. Flujo de Caja

Toda empresa o institucién que oferta bienes y servicios, necesita conocer su flujo de efectivo, el mismo que se constituye en
una herramienta administrativa la cual sirve para conocer su accionar y proyeccién futura. Dicho flujo nos da a conocer un

flujo de efectivo positivo.

Cuadro 24. Flujo de caja

TIENDA DE AJUARES "BABY CHIP"
FLUJO DE CAJA

DETALLE ANOO |ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS S 101.909,50 S 112.100,45 S 121.068,49 $ 130.753,96 S 139.906,74
COSTOS DE VENTAS S 33.818,75 S 37.200,63 S 40.176,68 S 43.390,81 S 46.428,17
UTILIDAD BRUTA S 68.090,75 S 74.899,83 $ 80.891,81 S 87.363,16 S 93.478,58
Gastos de venta S 1.000,00 S 1.000,00 S 1.000,00 S 1.000,00 S 1.000,00
Gastos de administracion S 23.958,05 S 23.958,05 S 23.958,05 S 23.958,05 S 23.958,05
Gastos financieros S 6.764,26 | S 6.764,26 | S 6.764,26 S 6.764,26 | S 6.764,26
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 36.368,44 S 43.177,52 $ 49.169,50 $ 55.640,85 $ 61.756,27
Reparto a trabajadores 15% S 5.455,27 | $ 6.476,63 | S 7.375,43 S 8346,13 | S 9.263,44
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO S 30.913,18 S 36.700,89 S 41.794,08 S 47.294,72 $ 52.492,83
Impuesto a la Renta S 2.523,98 | S 3.392,13 | S  4.253,82 S$ 535394 |S 6.393,57
UTILIDAD NETA S 28.389,20 S 33.308,76 S 37.540,26 S 41.940,78 S 46.099,26
Mas Depreciacion S 263,20 | S 263,20 | S 263,20 | S 263,20 | S 263,20
Mas Amortizacién S 320,00 S 320,00 S 320,00 S 320,00 S 320,00

Inversion inicial
Capital de trabajo S 37.909,81
Activos fijos $ 3.890,19
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Activos diferidos

Total inversion inicial
Imprevistos 1%

Flujo de Efectivo Neto

S 3.200,00
$ (45.000,00)

$ 1.690,94

$ 1.860,03

$ 2.008,83

$ 2.169,54

$ 232141

$ (37.909,81)

$ 27.281,46

$ 32.031,93

$ 36.114,63

$ 40.354,44

$ 44.361,06
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4.3.4.4.1.1.9. Valor Actual Neto

$ 36.114,63
$ 32.031,93
$ 27.281,46

$ 40.354,44

S 44.361,06

INVERSION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
-37909,81

Grafico 18. Valor Actual Neto

VAN= ¢ (37.909,81) * S 27.281,46 + $ 32.031,93 T S 36.114,63 t S 40.354,44 + S 44.361,06
(1+0,20)*1 (1+0,10)"2 (1+0,10)73 (1+0,10)"4 (1+0,10)"5
VAN= $§ (37.909,81) t S 27.281,46 + $ 32.031,93 3 S 36.114,63 $ 40.354,44 t S 44.361,06
1,200 1,440 1,728 2,074 2,488

VAN= $ (37.909,81) + S 22.734,55 $ $ 2224439 + S 20.899,67 $ $ 19.461,05 4§ 17.827,71
VAN= $§ 65.257,57



4.3.4.4.1.1.10. Tasa Interna de Retorno

Cuadro 25. Tasa Interna de Retorno

DETALLE ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE

EFECTIVO| | S (37.909,81)| $27.281,46|532.031,93| $36.114,63(5 40.354,44 | S 44.361,06

TIR= 79%

4.3.4.4.1.1.11. Tiempo de Recuperaciéon de la Inversion

Cuadro 26. Tiempo de recuperaciéon de lainversion

ANOS 0 1 2 3 4 5
INVERSION
INICIAL $(37.909,81)
FLUJO EFECTIVO
ANO 1 $27.281,46 $32.031,93 | $36.114,63|$40.354,44544.361,06
S DE FLUJO
EFECTIVO $(37.909,81)|5(10.628,35) $ 21.403,58| $57.518,21
*
27.281,46 360 10.628,35*360 S  3.826.206,00 140 DIAS
10.628,35 ? 27281,46 S 27.281,46

TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION: La inversidn se recupera en 1 afios 4 meses 20
dias

4.3.4.4.1.1.12. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

PUNTO DE Costos fijos totales
EQUILIBRIO
EN
UNIDADES Precio venta unitario - Costo variable unitario

bEL. 29838,68 = 29838,68 PRENDAS
14,45 - 7,56 6,89 4330

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS
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Costos fijos totales

P.E.M.
1- Costo variable unitario
Precio venta unitario
2 = 2
P.E.U. 9838,68 9838,68 S 62.564,00
1-(7,56/14,45) 0,48
 GANANCIAS
" PUNTO DE EQUILIBRIC
) S 62 564,00
40000 \
30800 |\
30800 PERDIDAS I 4330
30700 | PRENDAS
30600 !
@ 30500 |
= 30400 :
1
E 30500 1
B |
30200 Ir
30100 :
30000 i
|
: ]
il 1000 1050 1100 1150 1200 1250| 1300
UNIDADES
Grafico 19. Punto de Equilibrio
4.3.4.4.1.1.13. Relacion Beneficio Costo
RELACION BENEFICIO COSTO= VENTAS TOTALES/COSTOS TOTALES
RELACION BENEFICIO COSTO= $101.909,50/31.722,31
RELACION BENEFICIO COSTO= S 321

4.4. Discusion
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En el presente estudio “plan de negocios para la creacion de una tienda de
ajuares”, mediante el proceso investigativo se determind que los indicadores
econémicos dan como resultado que la empresa tendria un Valor actual neto
(VAN) de $ 65.257,57 y una tasa interna de retorno (TIR) del 79%, para la
aplicacion del mencionado plan de negocios en la Ciudad de Quevedo.

Realizando una comparacion con el “Estudio de factibilidad para la creacion de
un local especializado es la comercializacion de vestuario para mujeres en
estado de gestacion y bebés en el Canton Milagro, afio 2012.” realizado por los
autores Estrada Guevara Carlos Humberto y Poma Mayorga Kerly Guadalupe
de la Universidad Estatal de Milagro, en el que refleja similares indices
economicos con una Tasa Interna de Retorno(TIR) del 72,12% y un Valor
Actual Neto (VAN) de $12.839,29 ddlares americanos.

Lo cual quiere decir que es factible la aplicacion del “Plan de negocios para la

creacion de una tienda de ajuares”, en la ciudad de Quevedo.

4.5. Comprobacion y Desaprobacion de la hipotesis

4.5.1. Hipotesis General

La creacion de una tienda de ropa de marcas para bebés en la Ciudad de

Quevedo, satisfara la demanda del mercado consumidor.

v' Segun las encuestas realizadas en la Ciudad de Quevedo, la propuesta de
crear un local de ajuares e bebés, seria factible y mas comodo para los
consumidores encontrar todo lo que necesiten para sus bebés en un solo

lugar

4.5.2. Especificas

Hipo6tesis especifica 1
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La propuesta del plan de negocio de una tienda exclusiva de ropa de
bebés, contribuird de manera positiva.

Con la creacién de un plan de negocios para una tienda exclusivas de ropa
de bebé ayudard a satisfacer la necesidad de nuestros clientes reales y

potenciales, haciendo de su vida mucha mas facil.

452.1. Hipo6tesis especifica 2

v

La falta de un una tienda exclusiva de ropa de bebes, afecta a las personas
gue desean adquirir dichas prendas en un lugar adecuado, del Cantén
Quevedo.

La propuesta de una tienda exclusiva de ropa de bebés en la ciudad de
Quevedo, contribuira a la satisfaccion de los clientes que desean adquirir la
ropa de su bebé en una tienda exclusiva con productos de excelente

calidad.

45.2.2. Hipotesis especifica 3

v/ Con la creacion de un plan de negocios de tiendas de ajuares, permitira de

manera favorable posicionarla en el mercado local.

Gracias a la creacion de un plan de negocios para la tienda de ajuares para
bebés permitira el posicionamiento de la mencionada tienda en la Ciudad de

Quevedo.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio de mercado y su respectivo analisis, el mismo que
permiti6 conocer que si es factible llevar a la practica este proyecto de
factibilidad para crear una tienda de ajuares de marca para bebés en el cantén

Quevedo.

v' Segun los resultados obtenidos por las personas encuestas, el 85% de
las mismas estaran dispuestas a comprar prendas de bebé en la nueva
tienda de ajuares que se incorporara en el mercado, por lo tanto se
considera posible la realizacién del plan de negocio sobre la creacion de
una tienda de Ajuares de bebes en el sector del centro 12 de octubre en
el canton Quevedo.

v Una vez realizado el estudio de mercado, este nos demostré6 que es
factible la creacién de la tienda de ajuar “Baby Chip” por la demanda
insatisfecha y por la aceptacion de los futuros clientes que tendra la

misma.

v'  El proyecto es econdmicamente rentable puesto que se observa en el
estudio financiero, que existe una utilidad para el primer afio de $
28.389,20; un valor de flujo efectivo positivo de $ 27.281,46 con el valor
actual neto de $ 65.257,57 la tasa interna de retorno de 79% es superior a
la tasa pasiva del Banco de Fomento la cual es del 6,50%, esto por dar un
ejemplo. El periodo de recuperacion del capital de trabajo es de 1 afio 4
meses y 20 dias. Se debe vender como minimo 4.330 prendas y tener
una venta de $62.564,00 para tener un punto de equilibrio donde ni se
gane ni se pierda. Por cada ddlar invertido se obtendra una ganancia de

$2,21 centavos.
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5.2. RECOMENDACIONES

Una vez planteadas las conclusiones, solo queda decir; que es confiable poner
en marcha la ejecucion del presente proyecto. Después de observar los
resultados presentados, se recomienda invertir en el presente plan de negocio
porque si es viable.

v' Se debe aprovechar desde ya la aceptacion de que tiene la tienda de ajuar
“‘Baby Chip” para irse posicionando desde ya en el mercado y mediante

estrategias mantenerlos como clientes potenciales.

v' Estudiar al mercado constantemente para conocer las preferencias vy
necesidades que tienen los clientes con respecto del producto que ofrece la
tienda Baby Chip. De tal manera establecer en la tienda mejoras para

beneficio de los clientes y del inversionista.

v' La tienda de ajuar “BABY CHIP” debe comenzar con seguridad y no
desfallecer en su actividad comercial. Porque es factible la ejecucion del

presente proyecto.
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@ Anexo 1.

W ENCUESTA

Objetivo: Soy estudiante de la Universidad Técnica Estatal de Quevedo y
estoy realizando un estudio para la creacibn de una tienda de ajuares de
marcas para bebés en el canton Quevedo, afio 2013.

La informacién que se pide en la siguiente encuesta se manejara bajo absoluta
reserva.

Por favor responda con sinceridad las preguntas planteadas.

1) Sexo de los encuestados

a) Hombre [ ]
b) Mujer []

2) Rango de edades de los encuestados

a) 15 - 20 afios [ |
b) 21 - 30 afios [_|
c) 31 - 35 afos |:|
d) 36 - 40 afios ||

3) ¢ Qué prendas de vestir compra con mayor regularidad?

a) Ajuares |:|
b) Enterizos |:|
c¢) Conjuntos |:|
d) Cobijas |
e) Otros []

4) ¢ De qué material prefiere comprar las prendas para el bebé?

a) Algodon |:|

b) Lana [ ]
c) Telahilo [ ]
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5) ¢ Al momento de comprar las prendas para su bebé, qué considera

mas?

a) Precios []
b) Originalidad |:|

c) Marca |:|

6) ¢ Donde adquiere normalmente la ropa para su bebé?

a) Locales comerciales |:|

b) Mercado extranjero |:|

c) Internet |:|

7) ¢En qué locales comerciales compra con mayor frecuencia laropa de
su bebé?

a) Shopping |:|

b) Super Exito [ ]

c) Victoria Ventura Plaza [ ]

d) Bahia []

8) ¢Quién invierte en la compra de laropadel bebé?
a) Padre |:|

b) Madre [ ]

c) Abuelos []

d) Amigos |:|

e) Otros familiares |:|
9) ¢Las compras que realiza para el bebé, entre qué edades se encuentra?

a) 0 — 6 meses |:|
b) 7 meses hasta 1 afios [ |

c) 1 -2 afos |:|

95



10) ¢Le gustaria que en el cantdén de Quevedo exista unatienda de ropa

de bebé que satisfaga sus necesidades?

aysi [
b)No  [_]
c) Tal vez |:|

11. ¢ Qué marca de ropa para bebé el cantén de Quevedo, es de su

preferencia?

Bebé Crece []
Mi bebé ]
Disney []
Carter's L]

12) ¢En qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion
acerca de las promociones y productos que ofrece la Tienda "Baby
Chip"?

Television |:|

Radio |:|

Internet []

Prensa escrita |:|
13) ¢De qué forma acostumbra pagar sus compras?
Contado |:|
Tarjeta de Crédito | |

Compras a crédito []

Muchas gracias por su colaboracion
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Anexo 2. Cuadros de los Estados Financieros

Cuadro 26. INVENTARIOS DE COMPRAS

DETALLE VALOR TOTAL
Ajuar $12.110,00
Enterizo $7.355,00
Conjunto $7.280,00
Cobija $4.320,00
Interiores nifios $ 150,00
Interiores nifias $ 650,00
Medias nifias $948,75
Medias nifios $ 555,00
TOTALES S 33.818,75




Cuadro 27. Tabla de obli

aciones sociales

DECIMO DECIMO Aoortacien | Anortacien TOTAL DE
ot T SUELDO HORAS SUELDO TERCER CUARTO atfonal B IiESS eronal al PRESTACIONES
MENSUAL EXTRAS ANUAL | SUELDO (Bono | SUELDO (Bono P P PARA EL 12
o 11,15% IESS 9,35% N
Escolar) Navidefio) ANO
Administrador 1 $ 500,00 $0,00 $5.439,00 $340,00 $500,00 $606,45| $561,00 $2.007,45
Contador 1 $ 400,00 $0,00 $ 800,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Vendedores 2 $ 680,00 $0,00 $7.397,04 $ 680,00 $ 680,00 $824,77| $762,96 $2.947,73
TOTALES 4 $ 1.580,00 $0,00 $ 13.636,04 $1.020,00 $500,00 $1.431,22| $1.323,96 $4.955,18
Cuadro 28. AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS
ANOS para
Concepto Valor amortizar ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gastos ~ de| ¢4 49000
constitucion 10 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $100,00 $100,00
Arriendos
pagados por| $ 600,00
adelantado 10 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
Software
integrado $ 1.000,00 10 $ 100,00 $ 100,00 $100,00 $100,00 $100,00
Gastos ~de| ¢qn60g
Investigacion 10 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $60,00 $60,00
TOTALES $320,00 $320,00 $320,00 $320,00 $320,00
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Cuadro 29. CUADRO DE COSTOS FIJOS

ANUALES
CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5

Sueldos $13.636,04| $14.317,84| $14.863,28| $ 15.408,73|% 16.090,53
Aportaciones $4.955,18| $5.202,94| $5.401,14| $5.599,35| $5.847,11
Depreciaciones $ 263,20 $ 276,36 $ 286,89 $ 297,42 $ 310,58
Amortizaciones $ 320,00 $ 336,00 $ 348,80 $ 361,60 $ 377,60
Arriendo $ 3.600,00 $ 3.780,00 $ 3.924,00 $4.068,00| $4.248,00
Amortizacion del $6.764,26| $7.102,47| $7.373,04| $7.64361| $7.981,82
préstamo

Internet $ 240,00 $ 252,00 $ 261,60 $ 271,20 $ 283,20
Agua $ 60,00 $ 63,00 $ 65,40 $67,80 $ 70,80
TOTALES $29.838,68| $31.330,61| $32.524,16| $33.717,70|% 35.209,64

Cuadro 30. CUADR DE COSTOS VARIABLES
ANUALES
CONCEPTO ANOS
2 3 4 5

Mantenimiento de

equipos informaticos $120,00f $126,00| $13356| $14291| $154,34
F,’ublicidad $1.000,00( $1.050,00|$1.113,00| $1.190,91| $ 1.286,18
Utiles de Oficina $193,14| $202,80| $214,96| $230,01| $248,41
Materiales de limpieza $ 54,49 $57,21 $ 60,65 $ 64,89 $ 70,08
Teléfono $ 144,00, $151,20| $160,27| $171,49| $185,21
Luz $372,00)/ $390,60| $414,04| $443,02| $478,46
TOTALES $1.883,63|$1.977,81|$2.096,48| $2.243,23| $ 2.422,69
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Cuadro 31. MATERIALES DE LIMPIEZA

. Costo
n nti Valor
Concepto Cantidad alo anual
Escobas 1 $ 4,00 $4,00
Escobillén 1 $ 5,00 $ 5,00
Pomo de Cloro 1 $ 1,00 $ 1,00
Detergentes de 5 kilos 1 $ 10,00 $ 10,00
Franela en metros 1 $ 2,50 $ 2,50
Desinfectantes 1 $1,99 $1,99
Trapeador 2 $ 5,00 $ 10,00
Balde para aseo 1 $ 20,00 $ 20,00
TOTAL 9 $49,49| $54,49
Cuadro 32. SERVICIOS BASICOS
CONSUMO | CONSUMO
DIETAHLE MENSUAL | ANUAL
Agua $ 5,00 S 60,00
luz $31,00 $ 372,00
Teléfono $12,00 S 144,00
Internet $ 20,00 S 240,00
TOTALES $ 68,00 $ 816,00
Cuadro 33. MANTENIMIENTO
Costo Costo
Concepto :
trimestral anual
Mantenimiento al Equipo de
computacion $ 60,00 $ 120,00
TOTALES $ 60,00 $ 120,00
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Cuadro 34. GASTOS
DE VENTA

Concepto

Valor Anual

Publicidad

$ 1.000,00

TOTALES

$ 1.000,00

Cuadro 35.
GASTOS
FINANCIEROS

Concepto |Valor Anual

Amortizacion

de la deuda $6.724,26
TOTALES $6.724,26
Cuadro 36.
GASTOS DE
ADMINISTRACI
ON
Valor

Concepto Anual
Sueldos $ 13.636,04
Obligaciones
Sociales IESS $ 4.955,18
Servicios basicos $ 816,00
Depreciaciones de
activos $ 263,20
Utiles de oficina $ 193,14
Amortizaciones de
activos diferidos $ 320,00
Mantenimiento de
equipos informaticos $120,00
Materiales de
limpieza $ 54,49
Arriendos de Oficina S 3.600,00
TOTALES $ 23.958,05
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ANEXO 3. FOTOS
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