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RESUMEN

El presente proyecto consiste en la creacién de una plataforma online para la venta
de accesorios de vestir de moda masculinos dirigida a hombres de edad adulta de la
ciudad de Quito. “Men’sStyle Box” ofertara a través de su tienda virtual y Facebook
cuatro productos, que consisten en una caja que contiene un juego de accesorios de
vestir acorde a una tematica u ocasion. Los accesorios que conforman cada juego
combinan entre si y se seleccionan bajo un esquema de estilo y ultimas tendencias
de moda. Adicionalmente la empresa ofrecera asesoria a través de la generacion de
contenido relacionado a la moda y al uso de los accesorios de vestir en sus redes
sociales, blog de la pagina de la empresa y en un folleto que sera enviado en cada

caja.

La tienda online contara con un disefio moderno el cual se ajusta a la pantalla de
cualquier teléfono inteligente. En la misma se podran observar los cuatro juegos de
manera detalla. La plataforma en la que se desarrollara y gestionara la tienda virtual
es “Shopify” la cual ofrece multiples funciones como numeros de productos ilimitados,
tarjetas de regalo, website y blog, analisis de fraude, entre otras. Los accesorios de
vestir seran importados con la plataforma de comercio electrénico de china
“‘Aliexpress.com” en la que se encuentran gran variedad de accesorios para la
creacion periodica de nuevos conjuntos. La empresa contratara a SERVIENTREGA

S.A. como el proveedor de servicio de entrega.

“‘Men’s Style Box” estara enfocado a hombres de la ciudad de Quito, con edades
comprendidas de 22 a 45 afos, de niveles socioecondmicos medio y medio alto, que
accedan a internet con una frecuencia diaria y que hayan realizado compras de

accesorios de vestir en internet.

Es importante analizar la oportunidad del negocio, debido a que las necesidades y
comportamientos de compra de los consumidores han cambiado con la aparicién del
internet. Hoy en dia los hombres se preocupan mas por su imagen personal y en el
pais no existe una plataforma virtual que ofrezca algo similar. Debido a esto el
proyecto llamaria la atencién del mercado al que se dirige ya que los consumidores
tendran una alternativa practica, innovadora y comoda para llevar su imagen personal

a otro nivel.



ABSTRACT

The present project consists of the creation of an online platform for the sale of male
fashion clothing accessories aimed at adult men from the city of Quito. "Men's Style
Box" offers through its virtual store and Facebook four products, which consist of a
box containing a set of clothing accessories according to a theme or occasion. The
accessories that make up each set combine with each other and are selected under a
scheme of style and latest fashion trends. Additionally, the company will offer advice
through the generation of content related to fashion and the use of clothing
accessories in their social networks, blog of the company's website, and in a brochure
that will be sent in each box.

The online store will have a modern design which fits the screen of any smartphone.
In it, the four set can be observed in detail. The platform in which the virtual store will
be developed and managed is "Shopify" which offers multiple functions such as
unlimited product numbers, gift cards, website and blog, fraud analysis, among others.
Clothing accessories will be imported with the e-commerce platform of china
"Aliexpress.com" in which are a variety of accessories for the periodic creation of new
sets. The company will hire SERVIENTREGA S.A. as the delivery service provider.
"Men's Style Box" will be focused on men from the city of Quito, aged between 22 and
45 years old, of medium and medium high socioeconomic levels, who has access to
the internet on a daily basis, and who have made purchases of clothing accessories
on the internet.

It is important to analyze the business opportunity, because the needs and buying
behavior of consumers have changed with the appearance of the internet. Today men
are more concerned about their personal image and in the country does not exist a
virtual platform that offers something similar. Because of this, the project would draw
the attention of the market to which it is directed since consumers will have a practical,

innovative and comfortable alternative to take their personal image to another level.
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1. INTRODUCCION
1.1 JUSTIFICACION DEL TRABAJO

Los cambios sociales que se estan produciendo en la actualidad propician nuevas
tendencias de consumo. Uno de los fendmenos que mas favorecen estas tendencias
es el impacto de las nuevas tecnologias, debido a que su incorporacion en el mercado
ha permitido el desarrollo de mas formas de compra frente a la tradicional. El internet,
por sus posibilidades comerciales a través del comercio electronico, se esta
convirtiendo en el medio preferido de muchas personas, especialmente jévenes, para
comprar bienes y servicios de todo tipo, por su facilidad de acceso y comodidad.
Segun la firma de investigacion digital, GlobalWeblndex, en paises como China,
Alemania, Reino Unido, Taiwan, entre el 75% y 62% de sus internautas compran por
internet (Forbes Staff, 2015) .En la regidn de Sur América, este tipo de comercio ya
esta establecido en varios paises como Brasil, México y Chile, y a pesar de que
Ecuador se encuentre en un proceso de maduracién temprana, en el eCommerce
DAY Ecuador se conocidé que durante el afio 2015 se tranzaron 800 millones de
dolares a través de este medio la cual es una cifra fuerte (htt7) . Por estas razones, el
presente proyecto pretende desarrollarse en el comercio electronico brindando

comodidad e independencia a los posibles consumidores.

El sector de la moda masculina experimenta el mayor crecimiento en los ultimos afios.
Actualmente, los hombres son conscientes de su aspecto fisico mas que nunca. Esto
se debe principalmente a la cultura de la imagen en la que viven, la cual ha surgido
por la infinidad de bombardeos que reciben a diario a través de redes sociales. Debido
a esto se pretende comercializar accesorios de moda, los cuales presentan un medio
practico y versatil para generar grandes cambios en la imagen personal. Por otro lado,
existen muchas paginas web y blogs de moda masculina que generan interés
respecto al tema. Es importante resaltar el vinculo que existe entre la moda
masculina, las redes sociales y el contenido que se genera en internet respecto al
tema. Este vinculo junto a la nueva tendencia de consumo hacia las compras
electronicas, son el fundamento de la eleccion de la comercializacion de accesorios

de moda para hombre atreves a través de internet.

Ademas, en la ultima encuesta que realizo el INEC respecto al comercio electrénico

en 2014 se encontrd que lo que mas han consumido los hogares a través de este



medio fueron prendas de vestir y calzado. Es importante resaltar este dato, debido a
que la tienda online pretende comercializar una linea de productos relacionada como

lo son los accesorios de moda masculinos.
1.1.1 Objetivo general del trabajo

Elaborar de un plan de negocios para la creacibn de una tienda online
comercializadora de accesorios de moda importados para hombres de Quito para

determinar su viabilidad comercial y financiera.
1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

e Determinar los factores del entorno que pueden afectar al negocio mediante
el analisis PEST.

e Realizar un estudio de las cinco fuerzas de Michael Porter, para determinar
coémo se estan desarrollando las industrias en las cuales se va a incursionar.

e Realizar una investigacion de mercados con meétodos de investigacion
cualitativa y cuantitativa para analizar el comportamiento del consumidor y
determinar la aceptacién del producto por parte de los clientes potenciales.

e Formular la oportunidad de negocio sustentado por el analisis interno, externo
y del cliente.

e Disenfarun plan de marketing que cuente con estrategias que resulten eficaces
para el posicionamiento de la tienda online en el mercado objetivo.

e Desarrollar un plan de operaciones que cuente con los procesos necesarios
para satisfacer a los clientes potenciales y la estructura organizacional mas
adecuada para el funcionamiento del negocio.

e Elaborar un plan financiero y evaluarlo para medir la viabilidad rentabilidad del
proyecto.



2. ANALISIS DEL ENTORNO
2.1. Analisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo (entorno econémico, politico, social y tecnolégico)

Entorno Politico
e Gobierno

La Republica del Ecuador ha mantenido estabilidad politica en los ultimos afios con
los dos periodos consecutivos de Rafael Correa en la presidencia. A pesar de que las
ultimas elecciones presedenciales reflejaron un pais dividido, la victoria fue de Lenin
Moreno, quien pertenece al mismo partido politico del anterior presidente y tomo la
posesion del mandato el 24 de Mayo. A tres meses de la posesion, el actual
presidente a logrado apaciguar la inconformidad que existia respecto al gobierno ya
que segun CEDATOS (Centro de Estudios y Datos) tras una encuesta realizada en
agosto en 16 provincias el 77% de los entrevistados le da una calificacién positiva a

la forma como gobierna (Telégrafo, 2017) .

El riesgo pais a enero del 2018 esta en 447 puntos (BCE, 2018), lo cual es una baja
sustancial de 282 puntos comparado a los 729 puntos que registro en el mes de abril
y fue la mas alta del afo. A pesar de esta disminucion el valor es relativamente alto
en comparacion a paises vecinos como Colombia y Peru cuyos valores estan en 173
y 110 puntos respectivamente (Ambito.com, 2018), lo que evidencia que el pais es
percibido como poco atractivo para invertir en el panorama internacional lo que

consituye una amenaza.
e Legislacion Tributaria

El SENAE (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador) , tiene establecido valores que
se deben pagar como tributos a los produtos importados, estos porcentajes suelen
variar segun la mercancia importada e incluyen ; el AD-VALOREM (Arancel Cobrado
a las Mercancias), el FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia), el ICE

(Impuesto a los Consumos Especiales) , y el IVA (Impuesto al Valor Agregado) .

Como se oberva, en conjunto se tiene varios tributos para los productos que entran al
pais, esto aumentaria el costo de los producutos que se pretenden comercializar en

la tienda online por lo que se presenta como una amenaza.



Es importante recalcar que desde el 13 de noviembre del 2017 esta vigente la tasa
de servicio de control aduanero para las importaciones cuyo valor es de $0,10 y segun
la SENAE se aplicara a todos los productos que ingresen al pais y esta fundamentada
en la necesidad de fortalecer el servicio de control aduanero, para combatir el
contrabando y la defraudacion. Esta tasa relativamente nueva tambien aumenta el
costo del producto, sin embargo es positiva para el proyecto debido a que ayudara a

reducir el contrabando y por ende la competendia desleal.
e Legislacion sobre el Comercio Electréonico

El comercio en linea esta regulado por la “Ley de comercio electronico, firmas
electronicas y mensajes de datos” desde el 17 de abril del 2002, la cual sigue vigente.
Dentro de esta ley se encuentra la regulacion de la prestacion de servicios
electronicos a través de redes de informacion, incluido el comercio electrénico y la
proteccion a los usuarios de estos sistemas. Esta ley esta rigiendo el mercado
electronico del pais y es positiva en términos de seguridad para el proyecto y de

confianza para los consumidores.

En cuanto al proceso legal para la creacion de compafias, con la aprobacién de la
Ley de Fortalecimiento del Sector Societario y Bursatil se agilitaron ciertos plazos y
procedimientos para la constitucion de una compafia. El cuerpo legal establece que
la constitucion de la empresa se realice a través de un sistema informatico y que los
analisis de verificacion y control para el inicio de las operaciones se hagan después
de la apertura del negocio. Esta ley crea un ambiente positivo para el desarrollo del
proyecto en razon de que permite el ahorro de tiempo y recursos por lo que se

considera una oportunidad.

Dado que en el presente proyecto se pretende comercializar productos importados es
importante estar registrado como importador. Segun el SENAE es necesario contar

con un RUC en el SRI y seguir dos pasos para obtener el registro de importador:

1. Adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y autenticaciéon otorgado
por el Banco Central del Ecuador y Security Dara.
2. Registrarse en el portal de ECUAPASS.



Estar registrado como importador se considera positivo para el proyecto dado que
da a la empresa la alternativa de ingresar mercancias extranjeras al pais de forma

legal.
e Legislaciéon Laboral

En cuanto a la legislacion laboral, la empresa esta obligada a afiliar a sus empleados
al Instituto de Seguridad Social (IESS), a su vez existe la obligacién de pagar
mensualmente el aporte patronal de 11.15% de su sueldo al IESS. Es importante
mencionar que el sueldo basico unificado para el afio 2017 es de 375.00 ddlares. La
afiliacién y el pago suponen un manejo correcto de los gastos en némina. “El
empleador reconocera en beneficio de sus trabajadores el (15%) de las utilidades
liquidas. Este porcentaje se distribuira asi: El (10%) se dividira para los trabajadores
de la empresa y sera entregado directamente al trabajador. El cinco por ciento (5%)
restante sera entregado directamente a los trabajadores de la empresa, en proporcion
a sus cargas familiares”. (Ministerio de Trabajo, 2005). Estas obligaciones sobre las
utilidades son relevantes y positivas para el funcionamiento correcto del proyecto en

cuanto a su recurso humano.
Entorno Econémico
e PIB

Como se observa en el Anexo A, el crecimiento porcentual del PIB de Ecuador
ha tenido una clara tendencia de progresiva de caida en los ultimos seis afios. El
2016 fue el unico ano en la ultima década en que la economia ecuatoriana no
crecio, ya que segun el BCE en este afio la economia decrecio en 1.5%.Para 2017
la Comisién Econdmica para América Latina (Cepal) proyecta que Ecuador crecera
un 0,3 % lo que constituye una oportunidad en funcion de la recuperacion

economica.

Cabe recalcar que en el eCommerce Day 2016 de Ecuador se conocié que el
comercio electronico cuenta con una tasa de crecimiento anual del 35 por ciento y
que supuso aproximadamente un total de 800 millones de ddlares en transacciones
frente a los 400 de cuatro anos atras. Tomando en cuenta una misma densidad de
poblacion que los paises top en ventas en linea, estas cifras son 4 veces menores

que en Brasil y 7 veces menos que en Argentina lo que evidencia un mercado



emergente que junto a la tasa solida que ha registrado ultimamente presenta la

oportunidad de captar a los consumidores que se sumen a las compras por internet.
e Evolucion PIB Per capita

Como se puede ver en el Anexo B, el ingreso per capita ha mantenido una tendencia
ascendente a partir del afio 2009 hasta en 2014 llegar a un maximo de 6432,22 $ no
obstante, para el afio 2016 se registra un PIB per cépita de 5968,98 $ lo que
representa una caida del 7% en dos anos. El retroceso de este indicador refleja una

economia debilitada lo que constituye una amenaza.
e Tasas de Inflacién y Desempleo

Por otro lado, la inflacion anual en febrero de 2017 (0,96%) es la mas baja desde el
2007 segun el ultimo reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), publicado por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). Sin embargo, entre 2014 y 2016,
el desempleo urbano aumenté de 4,5% a 6,5% y el subempleo urbano aumenté de
11,7% a 18,8%. Esto ha llevado a que el consumo de los hogares baje 1,9% lo que

constituye una amenaza.
Entorno Social
e Tendencias

El perfil de la persona joven y adulta que comprende edades entre los 16 y 44 afos
resultan inmersas en la clara tendencia actual de estar constantemente conectada.
Los grupos etarios de entre los 16 y 24 anos, 25y 34 y los 35 y 44 afos son los que
mas usan el teléfono celular, con el 65,3 % el 79,5% y el 80, 8% respectivamente
(Insituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016). Ademas, en el Ecuador, cerca de
un 98% de personas que estan sobre la franja de edad de los 12 afios tiene una
cuenta en Facebook segun (Insituto Ncional de Estadisticas y Censos, 2015).
También es importante recalcar que el acceso a redes sociales a través de teléfonos
inteligentes ha crecido, en 2015 el 17,11% de la poblacion mayor a 5 afios, es decir,
2,8 millones de ecuatoriano declaro haber usado redes sociales a través de su
teléfono inteligente, frente a los 364.421 de 2011 que representaba apenas el 2,52%
de la poblacién de ese afio (Insituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016). Estos
datos resultan en clara evidencia del boom de las redes sociales en el pais lo cual

presenta oportunidades de explotarlas favorablemente para el proyecto.



e Patrones de Consumo

Segun el INEC solo un 0,34% de hogares declaro haber realizado compras por
internet, siendo un porcentaje muy bajo que refleja la incertidumbre que hay en pais
respecto a las compras en linea. De acuerdo con la Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, existe un incremento de la clase media en casi el doble,
pasando del 14% al 27% en la ultima década y segun un estudio de la “Ekos
Negocios” el 52% de los ecuatorianos de este estrato social gasta entre 50$ y 150$
mensuales en vestimenta (Ekos Negocios, 2015) lo que representa una oportunidad

para captar ese gasto.

Segun el INEC el 51% de las compras virtuales se realiza en las tres ciudades mas
grandes del pais: Quito, Guayaquil y Cuenca. También sefalo que lo que mas han
comprado los ecuatorianos en internet son prendas de vestir, calzado y tecnologia lo
cual es una oportunidad ya que la linea que pretende ofrecer la tienda online esta

dentro de estas categorias y se enfoca en la ciudad de Quito.
Entorno Tecnolégico
e Tecnologia en el comercio electréonico

Por observacion se hallo que en la red hay multiples companias que ofertan
programas y aplicaciones para cualquier paso del proceso de creacion de una pagina
web de comercio electrénico y la festidn de la misma. Esto es una oportunidad en
razon de que facilita el proceso para el desarrollo de una pagina de comercio

electronico adecuada para el proyecto.
e Accesibilidad a la tecnologia

El 54% de las personas utilizan el Internet al menos una vez al dia (Insituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2016). Ademas, segun la presidencia de la republica del
Ecuador, ya el 86% de la poblacion tiene acceso a las tecnologias de la informacién
y Comunicaciones, debido a que segun el mismo se ha hecho énfasis en fomentar el
uso de herramientas tecnolégicas y de desarrollo. La tenencia de teléfonos
inteligentes (Smartphones) crecié 15,2 puntos del 2015 al 2016 al pasar del 37,7% al
52,9% de la poblacién que tienen un celular activado (Insituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2016). Estos datos evidencian que en el pais la conectividad

crece a grandes velocidades lo que representa una oportunidad.



2.1.2 Analisis de la Industria (Porter)

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es un enfoque almpliamente utilizado para
analizar el nivel de competitividad y el atrativo estructural de la industria (David, 2013,

pag. 75).

Segun la Clasificacion Nacional de Actividades Econdémicas 4.0 el sector de
comercializacion al por mayor y menor esta clasificada dentro de la letra G donde el
proyecto corresponde al codigo “G4771.12” correspondiente a la venta al por menor
de accesorios de vestir como: guantes, corbatas, tirantes, incluye paraguas etc. en
establecimientos especializados (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012,
pag. 128).

Debido a que el proyecto comercializara sus productos a través de internet también
se toma en cuenta el cddigo “G4791.0” correspondiente a la venta al por menor de
cualquier tipo de producto por correspondencia o internet (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2012, pag. 129).

¢ Nivel de amenaza de nuevos productos competidores y de productos

sustitos

Mediante observacion se hallé que internet ofrece multiples medios a través de los
cuales se pueden ofrecer accesorios de vestir de hombre de manera rapida y sin costo
lo cual es una amenaza para el proyecto. Estos incluyen paginas de anuncios
clasificados como OLX.com, paginas de venta online mas especializadas como
Mercadolibre.com y redes sociales como Facebook e Instagram. Ingresar al mercado
tradicional de accesorios de vestir requiere de mayor o menor inversion de acuerdo
con el modelo de negocio que se quiere implementar lo que es positivo para el
proyecto. Sin embargo, cuando el negocio esté funcionando la facilidad de entrar a
competir se resultaria en un nivel de alto de amenaza de nuevos productos

competidores.
e Poder de negociacién de clientes

A través de observacion se hall6 que en el mercado tradicional hay varias
comercializadoras de ropa que cuentan con algunos accesorios de vestir masculinos,

pero en cuanto a tiendas especializadas en moda sobre esta linea regular existen



algunas tiendas pequefias mue especificas que ofrecen por ejemplo solo relojes y
billeteras. Tomando en cuenta la especializacion sobre accesorios de vestir y la

moda, el cliente no cuenta con muchas opciones en el mercado tradicional.

Por otro lado, la oferta global del mercado electrénico abre un abanico de opciones
para el cliente a varios niveles de precio con paginas especializadas. Sin embargo,
en el consumidor ecuatoriano existe por una parte desconocimiento y por otra parte
temor a fraudes informaticos, mas aun cuando se tratan de paginas web extranjeras.
Ademas, a nivel pais no existe una pagina de comercio especializada en accesorios
de vestir de moda para hombre, lo que resulta un poder de negociacion bajo para

el cliente.
e Poder de negociacién de proveedores

A nivel global, la acelerada y creciente industria de la moda para los hombres ha
impulsado la generacion de multiples marcas que se intentan mantenerse al ritmo de
las ultimas tendencias con disefios novedosos en todo nivel de precio por lo que hay
gran cantidad de opciones. En el ambito nacional también se esta desarrollando esta
industria. Segun el reconocido disefiador ecuatoriano Gustavo Moscoso en la
actualidad los hombres buscan mas elegancia e invierten mas por lo que cada vez la
industria de la moda apuesta mas en el publico masculino (Expreso.ec, Junio) .
Mediante observacién se hallé que existen plataformas web de comercio electronico
muy importantes como Amazon.com en donde multiples marcas ofertan, Alibaba.com
de Alibaba Group en donde los mayores productores de Asia exponen sus productos
para ventas de gran volumen, y Aliexpress.com que también pertenece a Alibaba
Group en la cual empresas manufactureras ofrecen productos al por menor a precios
muy competitivos. Como se observa la acelerada industria de la moda vy la intensa
competitividad que hay en las plataformas mas importantes de comercio electronico,
abre un gran abanico de proveedores de los cuales se pueden elegir los productos a

comercializarse que resulta en un poder de negociacidon de proveedores bajo.
¢ Nivel de rivalidad en la industria

Segun el libro titulado Estrategia Competitiva (Porter, 2009) una industria fragmentada
es aquella que esta invadida por cientos, incluso miles, de compaiias pequefas y
medianas, muchas de ellas de propiedad privada y ninguna con una porcion

importante de las ventas totales de la industria.
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Referente al concepto anterior se podria decir que en un nivel general el proyecto
compite en una industria fragmentada, puesto que la linea de accesorios de vestir se
comercializa en cientos de compafias y comercializadores de la industria de venta de
ropa de Quito.

A nivel mas especifico el proyecto esta dentro de la clasificacién “G4771.12” referente
a la industria de venta al por menor de accesorios de vestir en establecimientos
especializados y cuenta con doce participantes a nivel nacional de los cuales cinco
se encuentran en Quito. Esto es positivo para el proyecto en términos de su
especializacion en los accesorios, puesto que la competencia es menor y
adicionalmente tiene la posibilidad de captar a la industria fragmentada de ropa
en general.

Dado que el proyecto comercializara electronicamente, se analiza la clasificacion
“G4791.0” correspondiente a la venta al por menor de cualquier tipo de producto por
correspondencia o internet en la que se encuentran 20 empresas activas. Mediante
observacion se hallé que en esta clasificacion hay pocas tiendas online donde se
pueden adquirir accesorios masculinos de moda. “Mercadolibre.com” y “Olx.com” son
populares en Ecuador y permite que multiples usuarios ofertan de todo, pero en mayor
medida son cosas usadas. En redes sociales también se puede encontrar esta linea
de productos, pero generalmente es una oferta poco profesional. También hay pocas
tiendas online en el pais como Yaesta.com, Linio.com y Deprati.com las cuales
ofrecen multiples lineas (electrodomésticos, juguetes, tecnologia, vehiculos) y
cuentan con el apartado de moda de hombre donde ofrecen algunos accesorios. A
nivel pais existe un negocio electronico, “Vaggantti Menswear” que se enfoca en
ofertar accesorios de moda en el mercado nacional a través de redes sociales. Con
menos de cinco paginas que ofrecen accesorios de hombre dentro de muchas otras
lineas, algo de oferta no especializada en redes sociales, y solo una pagina que ofrece
de manera especializada accesorios de hombre, el nivel de rivalidad en el mercado

electronico resulta bajo.
Conclusiones Analisis Entornos

e La situacion politica del pais se presenta mas calma desde las ultimas
elecciones presidenciales con una aceptacion alta de la forma de gobernar del

mandatario Lenin Moreno, lo cual es postivo. Por otro lado, hay varios tributos



11

para los productos importados lo cual es negativo , debido a que encarece el
costo de los productos que entran al pais.

El ambito econdmico no ha tenido resultados positivos en los ultimos afios
como refleja el decrecimiento del 1, 5% en 2016, la disminucion sustancial del
PIB per capita, el aumento del desempleo urbano y la baja del consumo de los
hogares, lo cual es un factor negativo puesto que afecta el potencial consumo
de moda. A pesar de lo mencionado anteriormente, el comercio electrénico
en el pais esta en auge y se prevé un leve crecimiento econémico para este
afio 2017.

En el ambito social, encontramos que la mitad de las personas de estrato social
medio gasta entre 50$ y 150$ en vestimenta (Ekos Negocios, 2015), y que
segun el INEC uno de los rubros mas consumidos en internet por los
ecuatorianos son prendas de vestir y calzado, lo cual es positivo para la
propuesta de negocio.

En el entorno tecnolégico la mayoria de los ecuatorianos cuenta con acceso a
las tecnologias de la informacion y comunicacién. Ademas, la tenencia de
teléfonos inteligentes crece a una velocidad fuerte, lo que constituye un factor
positivo critico para la propuesta de negocio puesto que su oferta es a través
de internet. El ambito tecnolégico también ofrece multiples herramientas,
aplicaciones y software para crear, desarrollar y gestionar un negocio en linea
lo cual es positivo para un desarrollo de la plataforma comercial para el
proyecto.

Las barreras de entrada son bajas en el mercado tradicional y en el mercado
electronico lo que presenta un nivel de amenaza alta para el proyecto en
cuanto a nuevos competidores.

La desconfianza y factores logisticos como el tiempo de espera que implica la
compra en paginas extranjeras menguan su atractivo dejando un mercado local
con pocas comercializadoras especializadas en accesorios de vestir
masculinos. Debido a esto el poder de negociacién del cliente queda en un
nivel medio.

Al existir multiples marcas de moda masculina en el mercado nacional y

extranjero hay mas opciones para escoger por lo que los precios se vuelven
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mas competitivos entre los proveedores lo cual beneficia al proyecto y resulta
en que el poder de negociacién para los proveedores sea bajo.

e Al hacer énfasis en accesorios de moda para hombres se esta atendiendo a
un nicho especifico. Hay pocas tiendas online y comercializadoras del mercado
tradicional que ofrecen esta linea de productos en el pais de manera

especializada lo que deriva en un nivel competitivo bajo.

En cuanto a los resultados de la Matriz EFE (Evaluacion de facoteres externos) estos
obtuvieron un valor ponderado de 2,56 el cual esta por encima del promedio, como

se observa en la siguiente tabla.

Tabla No 1: Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS
Factor externo clave |Peso |Ca|ificaci6n |Ponderaci6n

OPORTUNIDADES
Mas poblacion en la clase media 7% 2 0,14
Ley de comercio electronico 5% 3 0,15
Tasa de crecimiento de compras en linea alta 9% 3 0,27
Mayonalde compras en Imealson de 7% 3 0,21
accesorios y prendas de vestir.
Varios proveedores de productos 8% 4 0,32
Gran variedad de apllcacpnes y her.ramlentas 7% 4 0,28
para el desarrollo de una tienda online
Tasa creciente de conectividad a inteernet y

. . o 10% 3 0,3
de tenencia de teléfonos inteligentes

AMENAZAS
Tributos para los productos importados 8% 3 0,24
Aumento del desemplo y subempleo 6% 1 0,06
Decremento en el consumo de los hogares 8% 2 0,16
Desconflanza’ y desconocimiento sobre las 10% 2 0.2
compras en linea
Barrera de entrada baja 7% 1 0,07
Qferta amplia de accesorios de moda en 8% 5 0.16
internet
TOTAL 100% 2,56

Las oportunidades mas representativas vienen de la gran variedad de aplicaciones

para el desarrollo de una tienda online, las multiples opciones de proveedores , la
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tendencia de los adultos a estar conectados a la red y una tasa de crecimiento alta en
las compras en linea; en cuanto a amenazas, la desconfianza y desconocimiento que
tienen las personas sobre la compras a travez de internet, las barreras de entrada
bajas y el decremento en el consumo de los hogares, por lo que se busca que el
proyecto este en capacidad de sacar provecho de las oportunidades que le ofrece el

entorno en medida que mitige adecuadamente las posibles amenazas que surgan.

3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa
Objetivo general

Determinar el nivel de aceptacion de una tienda online comercializadora accesorios

de moda en hombres de Quito.
Objetivos especificos

e Determinar el mercado potencial para accesorios de moda masculinos.

¢ |dentificar rasgos de perfil, motivaciones y preferencias de los consumidores
en torno a la eleccién y el consumo de accesorios de vestir.

e Medir la aceptacion de la propuesta de valor y drives de compra que ofrece el
proyecto.

e Establecer un rango de precio por cada accesorio de vestir y determinar cuanto
estarian dispuestos a pagar los potenciales compradores, dependiendo de su
edad.

e Conocer aspectos y datos de la industria del comercio electronico y de la moda
masculina.

e Determinar los métodos de pago y los medios de promocion de preferencias
para los clientes potenciales

¢ |dentificar las marcas competidoras, asi como las preferencias en términos de

moda en base a las mismas.
Segmentacion de Investigacion

La segmentacién de mercado para la investigacion del proyecto se baso en tres tipos

de segmentacion que son, geografica, demografica y socioeconémica. El mercado
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que el proyecto pretende atender esta compuesto por personas de la ciudad de Quito,

de género masculino, edad adulta, con ingresos laborales.
Investigacion Cualitativa
o Entrevistas con expertos

En las entrevistas se trataron temas sobre la industria, medicion de rentabilidad,
aceptaciéon del negocio, mezcla de marketing, entre otros. Las entrevistas se
realizaron a dos expertos de las industrias relacionadas al plan de negocio planteado;
el comercio electronico y la moda masculina, a continuacién, se pueden ver los

principales hallazgos de las entrevistar con los mismos:

» Entrevista a Juan Carlos Loza, experto en comercio electrénico,
gerente de operaciones de YAESTA.COM.

El comercio electronico se ha desarrollado rapidamente en el ultimo afo con la
tendencia de facilitar la experiencia del cliente. Existen empresas importantes a nivel
nacional como Yaesta.com y Linio ecuador, en plataformas de comercio electrénico
clasificados como OLX y Mercado Libre, ademas empresas que estan ingresando
como Deprati y Comandato. Se resaltdé que el ingreso de mas plataformas va a
estimular las compras mediante este medio ya que las personas van a perder el
miedo. Sobre la inversién, para el montaje de una web para comercializar, se puede
acceder empresas especializadas de Ecuador como, Eshop 593, donde el precio
varia entre 9 000$ y 50 000$. Los requerimientos van desde una plataforma basica
que te permite publicar productos, y hacer catalogos, carruseles y categorias, hasta
una plataforma mas desarrollada con pasarelas de pago, paqueteras integradas y
generacion de guias. Referente a la comercializacion de accesorios de moda
mediante una pagina web, el exporto opino que es una buena idea debido a que moda
es la segunda categoria que mas se vende en la industria del comercio electronico, y
ademas no conoce una pagina en el pais en la que se pueda encontrar la linea de
accesorios directamente. Sobre el nivel de precios, menciono que el comprador online
busca precios menores en la red. Para el manejo de inventario nos recomendo
manejar un sistema basico, pero que a medida que suban las ventas suban se debe
integrar un software de inventario a la plataforma que descuente la transaccion
automaticamente. Para la distribucion, se recomienda hacer alianzas estratégicas con

couriers serios. En temas legales, es importante la constitucion del negocio como
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cualquier otro dentro del SRI (Servicio de Rentas Internas) como una compafiia de
servicios. También es necesario certificar que todos los proveedores este constituidos
legalmente, ademas realizar las importaciones bajo las normas legales del comercio
internacional. Referente a las formas de pago, algo que ha funcionado mucho en el
pais es el pago cuando entrega. Esta modalidad ayuda a generar confianza en la
empresa y la siguiente ves podrian comprar con tarjeta al ver que somos serios.
También la transferencia bancaria es un método que genera ventas. Como factores
relevantes en el desarrollo de la idea, la pagina web debe visualizarse correctamente
en dispositivos moviles, tener buenos aliados logisticos para cumplir la promesa de
entrega, y sobre todo manejar producto de calidad que no generen devoluciones lo
cual es primordial. Por ultimo, es importante apalancarse de herramientas buenas de

reporte, publicidad y de buenas agencias de Marketing Digital.

> Entrevista a Jorge Luis Pérez, experto en moda masculina, gerente

propietario de Vagganti Menswear.

La industria de la moda, especificamente la de accesorios es buena en el pais, y se
pudo desarrollar en la misma gracias a la calidad y exclusividad en sus productos. En
cuanto a competidores se mencion6é a Buggatti y Dormel. En el ambito de la red
menciona que hay pequefios perfiles en las redes sociales que ofertan esta linea,
pero de manera amateur. En cuanto a costos, a través de la comercializaciéon a través
de internet se pueden reducir algunos costos, pero que se debe invertir
inteligentemente en mercaderia, publicidad, disefio de pagina, marca (fundas,
esferos). Se resaltd que la idea de negocio es excelente, siempre y cuando la
comercializadora se enfoque en lo que quieren las personas, con una buena
investigacion de mercados. Para la introduccidn de la tienda online en mercado
electronico, es importante las redes sociales debido a que estan en auge y a que con
estrategias correctas se puede llegar al publico que te puede estar buscando.
Referente a los productos que mas aceptacion han tenido en su comercializadora, se
mencionaron las corbatas, pulseras, pafiuelos y lapelpins. El perfil de cliente es amplio
en la comercializacion de accesorios. Son personas de edad adulta que gustan de
vestir bien o verse diferentes cada dia, que requieren mejorar su imagen para
eventos. En cuanto a los precios de esta linea de producto, se manejan segun la
calidad, es decir que si se ofrece calidad se puede ofrecer a un precio similar y poco

mayor, pero si ofreces menos calidad debes cobrar un poco menos a los que se
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encuentra en promedio en el mercado tradicional. En cuanto a las formas de pago las
mas fuertes en su negocio son efectivo, transferencia, y ahora que tiene un local fisico,
sus clientes requieren mas la compra con tarjeta de crédito ya que el local les ha
brindado mas confiabilidad. Los factores vitales a tener presente son; manejar calidad
y excelente servicio constantemente, ademas si es posible desde el comienzo
establecer un local u oficina fisica la cual de confiabilidad al comprador para adquirir

los productos mediante la plataforma web.
e Focus Group

La duracion del grupo de enfoque fue de aproximadamente una hora y treinta minutos,

estuvo conformado por 6 hombres de diferente edades adultas y ocupaciones.

Se preguntd a los participantes acerca de su percepcion sobre las compras por
internet, a lo cual la mayoria de las respuestas estuvo arraigadas a temas de
comodidad, variedad y ahorro de tiempo, sin embargo, resaltaron el tema de
incertidumbre frente a la inseguridad en el comercio electronico a nivel pais en cuanto
a plataformas nacionales y buenas experiencias con plataformas internacionales

como Amazon.

Se puso el tema de redes sociales en discusion, y las mas comentadas fueron
Instagram y Facebook. Sobre Instagram se mencion6é que cada vez es mas facil
acceder a productos que realmente interesan por esta red. En cuanto a Facebook, se
hizo énfasis en que hoy estd muy saturada de publicidad lo cual incomoda la
experiencia de navegacion en la misma. En general consideran que las redes sociales
son importantes debido a su influencia y a que genera contenido interesante

automaticamente.

El tema que se discutio posteriormente fue moda masculina y estilo. La mayoria
concordaron en que el estilo varia a lo largo de la semana, generalmente formal entre
semana, casual los fines de semana, y muy cuidado para salidas. Es importante que
actualmente se preocupan mas por individualizar estilo en general. Referente a la
moda a nivel local, se encuentra inconformidad en la mitad de los participantes. Estos
mencionaron que en el pais la ropa es muy genérica, que mucha gente puede estar
llevando lo mismo que uno. Ademas, se menciond la dificultad en encontrar ropa
acorde a las tendencias, principalmente por barreras culturales. En cuanto a los

accesorios, se menciona que encontrar un accesoria que realmente te gusta lleva
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tiempo y que si lo encuentras el precio es muy alto. Todos estuvieron de acuerdo con
que la moda importante debido a que vivimos en una sociedad muy visual, y que la

vestimenta es esencial para la imagen personal.

Otro tema discutido fue el proceso de compra y preferencias en cuanto a los
accesorios de vestir. La mayoria reconoce que para adquirir esta linea de productos
se ven influidos por medios, el internet, y su circulo social. La mayoria menciono que
el precio es uno de los primeros factores que ven en el proceso de compra, pero que
cuando realmente se encuentra un accesorio llamativo, diferente, han pagado mas.
En cuanto a las tiendas y marcas preferida de accesorios, la mitad menciono a Zara.
En cuanto a los accesorios mas indispensables para los participantes, estos fueron;
el reloj, el cinturdn, la billetera, la gorra, gafas, y la bufanda. Otro factor importante
gue se menciono fue la importancia de combinar los accesorios y sobre que cada uno

es necesario de acuerdo con ciertas ocasiones y situaciones.

Después de una explicacion breve de la idea de negocio, se discutié sobre el mismo.
A la mayoria le agrado la idea, se mencionaron palabras como, innovador, solo para
hombres y distincion. Todos mencionaron que las redes sociales es la mejor
alternativa para conectar con la plataforma, y que les gustaria ver opiniones de gente
que compra en la tienda. Referente al proceso de compra, se mencioné la existencia
de una oficina o local fisico para confiar en la comercializadora y la mayoria apoyo

esta idea.

Por ultimo, se discutieron ideas adicionales que les gustaria que acompafen al
proyecto. Muchos apoyaron la idea de contenido audiovisual y de un blog sobre
tendencia, moda, y recomendaciones sobre el uso de accesorios. También se acordo
que la pagina debe ser clara, intuitiva, y presentar medidas exactas. Adicionalmente
estuvieron de acuerdo en que la existencia de una oficina o local fisico darian mas

seguridad para realizar la compra a través de internet.
Investigacion Cuantitativa
e Encuestas

El desarrollo de la encuesta se basoé en las variables mas relevantes halladas en la
investigacion cualitativa. Debido a la naturaleza del segmento de estudio que tiene

caracteristicas parecidas de decision la investigacion llevada a cabo utilizé el
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muestreo por conveniencia y el levantamiento de informacion se realizé con Google

Forms a través de internet.

Las 63 encuestas, con 19 preguntas cada una fueron realizadas a personas
seleccionadas dentro de los campos de interés del proyecto, es decir hombres de la
ciudad de Quito, con rangos de edades adultas de mas de 30 afios y menos de 30
afnos, de estrato medio y alto que trabajen. Tras pasar el filtro principal de la
investigacion se obtuvo que el 81% de los encuestados trabaja, equivalente a 51
encuestas efectivas para el analisis. Adicionalmente con el filtro de edad se determind
dos segmentos para el analisis; el de 22 a 29 anos con 26 encuestados y el de 30
afnos a 45 afios con 25 encuestados. Para el analisis de resultados se cruzaron las
todas las variables o preguntas con cada segmento de edad. Los principales

hallazgos de ambos segmentos se pueden observar en el Anexo C y Anexo D.

Adicionalmente en el segmento de 22 a 29 anos en relojes, gafas, cinturones, y
billeteras se considera a la marca como un atributo importante. En pulseras, corbatas,
gorras, bufandas, joyeria y calcetines se considera mas importante el disefio y color
y la calidad. En el segmento de 30 afios en adelante en relojes y gorras se considera
a la marca como un atributo importante. En gafas, pulseras, corbatas, bufandas,
cinturones, billeteras, y calcetines, joyeria, se considera mas importante el disefio y

color y la calidad. Véase las correlaciones y tablas de contingencia en el Anexo E.

Conclusiones Analisis del Cliente
A través de la investigacion de mercados se logré llegar a las siguientes conclusiones:

e El comercio electronico esta en auge; como indico el experto en este campo,
muchas empresas estan ingresando al mercado electrénico a través de
grandes tiendas online o con su propia plataforma, lo cual hara que comprar
mediante este medio sea mas comun.

e Como indico el experto en moda masculina, las redes sociales son
fundamentales para captar posibles consumidores. Se debe hacer una
inversion inteligente en herramienta de marketing digital, especializada en las
redes sociales de preferencia segun las tablas de contingencia son Facebook,

Instagram y WhatsApp.
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Segun el focus group, y los hallazgos de las tablas de contingencia la industria
de la moda masculina nacional no satisface adecuadamente al mercado
cuando se trata de accesorios de vestir, ni para el segmento de 30 a 45 anos,
ni para el segmento mas joven, lo cual refleja la oportunidad de satisfacer
adecuadamente esta demanda.

La idea de negocio propuesta en el proyecto, segun el focus group, para ser
considerada segura la compra en linea debe contar con una oficina o local
fisico.

El blog de moda masculina y las recomendaciones sobre el uso de accesorios
de vestir en las redes sociales son complementos atractivos e interesantes
para los clientes potenciales segun las encuestas y el focus group.

Los resultados de las encuestas indican que en promedio mas de la mitad de
ambos segmentos esta familiarizada con las compras de accesorios de moda
en internet, lo cual refleja el atractivo de utilizar este medio para la venta.

Se puede concluir mediante el analisis de las encuestas que las marcas de
preferencia sefialadas por el segmento de 22 a 29 afios y el de 30 a 45 reflejan
un gusto por la moda, el disefo y las tendencias

De acuerdo con el Focus Group es muy importante el tema de combinar los
accesorios de vestir entre si y los participantes hicieron énfasis en que la
utilidad de los accesorios depende cada situacion, puntos que se deben
considerar al rato de formular el producto en el mix de marketing.

El rango de precios al que el segmento de 30 a 45 afios considera como
asequibles y de buena calidad los accesorios es un nivel mayor para la mitad
de los accesorios respecto al segmento de 22 a 29 afos; sin embargo, el
experto en comercio electronico menciono que el comprador electronico busca
siempre un precio mas bajo.

Segun las encuestas, en promedio menos de la mitad tiene una marca de
preferencia en cuanto a accesorios por lo que se puede deducir que la marca
no es un factor muy relevante en cuanto a la compra de un accesorio de vestir.
Tomando en cuenta los resultados de las encuestas a los clientes potenciales
les gustaria pagar principalmente con tarjeta de crédito y transferencias

bancarias.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada

El andlisis a nivel de la industria confirma que la idea de crear una tienda
comercializadora de accesorios de moda de hombre se presenta como una buena
oportunidad primero por el nivel bajo nivel de rivalidad de competencia y en segundo
lugar por un mercado insatisfecho. Apenas hay cinco comercializadoras
especializadas la linea de accesorios de vestir en Quito el mercado tradicional. La
investigacion cuantitativa mostro que la mayor referencia que se tiene respecto a
accesorios es ZARA que oferta moda de manera mas amplia, es decir que lo
competidores directos hallados en al CIUU tienen apenas presencia. Respecto a la
desconformidad con la industria de la moda masculina, en la investigacion cuantitativa
se encontrd que apenas el 25% de los encuestados estaban de con la afirmacién "La

industria de moda masculina en el pais me ofrece lo que busco".

Los resultados del grupo de enfoque dejan claro que la intension de compra a través
de internet es clara por factores como comodidad, variedad, y ahorro de tiempo. Los
participantes también mencionaron que es dificil encontrar paginas en el pais que les
generen confianza. Sin embargo, el experto en comercio electronico dejo claro que la
inminente entrada de tiendas al mercado electrénico va a incrementando
progresivamente la aceptabilidad del consumidor ecuatoriano para comprar mas
productos a través de internet. Ademas, en el analisis del mercado electronico, se
encontré apenas un competidor directo, “Vagganti Menswear”. Los puntos anteriores
exponen que desarrollarse en el mercado electronico presenta la oportunidad de ir
captando a las personas que van aceptando este conveniente método de comprar.
Es importante recalcar también que existen varios proveedores de tecnologia,
especificamente en software para montar una plataforma de ventas, lo que agilita el

proceso de entrada al comercio electronico.

De acuerdo con la investigacion realizada, el gran auge de las redes sociales y la
conectividad constante a través de dispositivos moviles es una realidad en el pais.
Para evidenciar lo mencionado, en el Ecuador, segun el INEC cerca de un 98% de
personas que estan sobre la franja de edad de los 12 afios tiene una cuenta en
Facebook y en 2015 el 17,11% de la poblacién mayor a 5 afios, es decir, 2,8 millones

declaro haber usado redes sociales a través de su teléfono inteligente. El punto
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anterior es importante, debido a que el contenido que aparece en las redes sociales
incita a apegarse a la cultura de la imagen. De igual manera ha surgido una ola de
blogs de moda masculina que despiertan el interés. Cabe recalcar que segun las
encuestas en promedio mas de la mitad esta familiarizada con las compras de
accesorios de moda en internet, lo cual refleja el atractivo de este medio. En definitiva,
los hombres estan cada vez mas conectados y el contenido que esta generando el
internet esta llamando a que no solo mejoraren su imagen personal, también a

conocer mas sobre tendencias y estilos.

La expansion de la moda masculina ha generado multiples marcas que ofrecen
mucha variedad a todo nivel de precio. Con el regreso del IVA al 12% y la eliminacion
de las salvaguardias hay la posibilidad de adquirir los accesorios de moda masculina
de proveedores internacionales a un mejor costo, al mismo tiempo que el cliente

potencial se le podra ofrecer precios mas tractivos.

En las encuestas se pidi6é determinar qué tan importante se consideran las prendas y
accesorios de vestir para reflejar una buena imagen personal, el 62,7% de los
encuestados considera que es “muy importante”, y otro 29,4% considera que es
‘importante”. Ademas, en el grupo de enfoque todos los participantes estuvieron de
acuerdo con que la moda es importante debido a que vivimos en una sociedad muy
superficial. Otro resultado del grupo de enfoque revelo que al hombre se le hace dificil
encontrar accesorios distintivos lo esto presenta un problema debido a que se pudo

percibir que la busqueda de la individualizacion y originalidad.

Por los puntos expuestos anteriormente, la tienda online pretende aprovechar la
oportunidad en cuanto a desarrollo y crecimiento de dos mercados importantes; el
electronico y el de la moda masculina, cubriendo ademas de las necesidades basica
de funcionalidad de cada accesorio, la necesidad del hombre actual de reflejar no solo
una buena imagen personal, sino también un estilo que destaque de manera

inteligente.
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5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

Para el presente proyecto se opto por la estrategia de direrenciacion enfocada la cual
segun el libro titulado Administracion Estratégica (David, 2013, pag. 149) tiene el
objetivo de ofrecer a un nicho de clientes de prosuctos o servicios que cubran sus
necesidades y gustos mejor que los productos rivales. La diferenciacion se basa
principalamente en el canal de venta que es internet ya que como se vio en el analisis
de la competencia, la mayoria de la oferta de accesorios de vestir de hombre se
encuentra en el mercado tradicional. La oferta a travez de este importante canal
permitira que el cliente potencial compre comodamente accesorios a la moda vy
practicos para resaltar su imagen personal. El enfoque se basa en que la idea de
negocio ofrece una linea especifica dentro de lo que son accesorios de vestir, la cual
es la de accesorios de vestir de moda masculino por lo que se esta concentrando en

atender un segmento especifico de mercado.

5.1.1 Mercado Objetivo

Segun el libro Fundamentos de Marketing (Kotler & Amstrong, 2013) el mercado meta
es un grupo de compradores que compraten necesidad o caracteristicas en comun y

aquien la empresa decide atender.

Para el presente plan de negocios se realizo una segmentacion de mercados
mediante variables geograficas , demograficas , y conductuales. Considerando las
variables mencionadas anteriormentente, el segmento a atender seria de 20542
hombres aproximadamente. La segmentacioin realizada se puede observar en el

Anexo F.

Como se mencion6é anteriormente, el presente plan esta destinado a un nicho
especifico de mercado donde los clientes tienen caracteristicas homogéneas, en este
caso hombres de la ciudad de quito con la caracteristica de conectividad y compras
de accesorios de vestir atravez de internet . Adicionalmente se formo dos
subsemgentos con la variable de edad, cada uno con necesidades algunas

diferencias segun las encuestas realizadas.
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5.1.2 Propuesta de valor

Tomando en cuenta que la empresa pretender ofertar sus productos a travez de
internet, la propuesta de valor de la tienda online especializada en accesorios de
moda se basa en las siguientes caracteristicas: pagina web clara e intuitiva ,seguridad

en el proceso de compra , puntualidad en la entrega y entrega correcta de los pedidos.

En cuanto a los productos, se propone una oferta variada y completa de accesorios
acorde a las tendencias de moda que ayude al hombre a mejorar su imagen de
manera versatil y practica. Algunas caracteristivas adicionales para los productos son

: color y disefo, calidad y precios acsequibles.

En términos generales la propuesta de valor de la tienda esta en dar un sentido
distinto a la compra de accesorios de moda masculina, con la creacion de una
plataforma web que permita al cliente pontencial adquirir accesorios de vestir
atractivos de manera practica a travez de una pagina web clara, intuituva, segura y
confiable en términos del proceso de compra desde el momento en que adquiere un

accsesorio de vestir hasta el momento en que lo recibe.

Considerando la mezcla de beneficios sobre los cuales la organizacion se diferencia
y posiciona, se elegira la opciéon de mas por o mismo, esquema que brinda mayores
beneficios por el mismo precio (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 187), lo cual implica
que la propuesta del proyecto promete una modo de compra atractivo, tomando en
cuenta que el posicionamiento de la marca sera mediante una alternativa en como se
compran accesorios de vestir masculinos, la cual consiste en brindar una experiencia
de compra diferente a los clientes ponteciales, dentro de una pagina web clara e
intuitiva con un proceso de compra confiable en donde se encuentran accesorios de

vestir masculinos especializados.



Modelo Canvas

Aliados Clave Actividades Propuesta de Valor Relacion con el Segmentos de
Clave Cliente Clientes
« Aliado Tienda web clara e Recomendaciones
estratégico para | = Gestion de intuitiva, en la que se referentes al uso | Hombres de la
la entrega, compras y encuentran juegos y combinacion de | ciudad de Quito,
proveedor de disefio. combinados de accesorios. de edad adulta,
Servicio de + Gestidn de accesorios de vestir Blog de moda. con ingresos
entrega. ventas online. | de moda masculinos Descuentos y laborales, de nivel
+ Aliado s Gestion post para mejorar la promociones. socio econémico

estratégico para
suministro de
inventario,
Aliexpress.com.
Aliado

venta.

Recursos Clave

+ Plataforma

imagen personal de
manera

practica, acompafado
de un proceso de

Canales
Pagina Web de
tienda online

medio, medio alto
y alto, que se
conecten a internet
y hayan comprado
por este medio.
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compra seguro y .
confiable.

online y redes Facebook.
sociales.

= Proveedores

estratégico para
desarrollo y

gestion de ot

tienda online, de servicio de

Shopify.com. gntrega ,e
inventario.

Estructura de Costes
= Pago de personal.

Estructura de Ingresos

+ Pago de plataforma online y proveedores « Venta de juegos de accesorios de vestir tematicos
= Pago servicios de Marketing Digital y de a través de tienda online.
contenidos.

« Pago de Oficina, sus servicios y mantenimiento.

Figura No 1: Modelo Canvas Men’s Style Box

5.2 Mezcla de Marketing
Producto

La investigacion de mercados revelo que existen dos segmentos de clientes: de 22 a
29 anos, y de 30 a 45 ainos, por lo que se considera una oferta que considere las
necesidades de ambos. También revelo la importancia de la combinacion de los
accesorios de vestir entre si y que el momento de utilizar cada accesorio depende de
la situacion. Debido a esto se formularon cuatro juegos con los accesorios de vestir
de moda masculina mas relevantes para los clientes potenciales segun la
investigacion de mercados. Estos juegos se venderan en conjunto dentro de cajas
tematicas cuyos nombres hacen alusion a un momento particular de uso como por
ejemplo la “Day Box” que incluye accesorios para el dia o a un tema que hace alusién
a los accesorios que vienen dentro como por ejemplo la “Time Box” la cual viene con

un reloj.

Es importante recalcar que el contenido de las cajas resulta en un juego de accesorios
de vestir masculinos de calidad similar que variara segun temporadas y siempre

cumplira con dos criterios:
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e Combinacion: Cada juego de accesorios tiene sincronia en estilo, disefio y
color.
o Variedad: En un juego de accesorios no se repite un accesorio de la misma

familia.

La descripcién detallada de cada caja o producto se observa en la siguiente tabla a

continuacion.

Tabla No 2: Descripcién y contenido productos tienda online accesorios de vestir de

moda masculina

PRODUCTO 1: DAY BOX PRODUCTO 3: SMART BOX
Descripcién: La primera caja tiene el nombre de “Day Box” que en Descripcion: La tercera caja tiene el nombre de “Smart Box” que en
espafiol significa “Caja de dia”, que cuenta con accesorios ideales para | espafiol significa “Caja inteligente” y esta compuesta de accesorios para
ese momento. lograr una imagen mas elegante.

Gafas con disefio atemporal, casual o elegante, de marco

L . o . .. |Corbata o corbatin de poliéster en multiples colores y
metdlico, pldstico , o combinacion de ambos materiales. Accesorio 1

Accesorio 1 patrones. Color y disefio acorde a los otros accesorios.

Lentes plasticos o de policarbonato. Color y disefio acorde a — — —
Pafiuelo de poliéster en multiples colores y patrones. Color y

los otros accesorios. Accesorio 2| = .
- P S disefio acorde a los otros accesorios.
Gorra de visera cerrada o plana de algoddn. Disefio limpio lceti de alzodd i) |
Accesorio 2|{(méaximo un pequefio detalle).Color y disefio acorde a los Accesorio 3 Calcetines (un par) de algoddn en miiltiples colores y

otros accesorios patrones. Color y disefio acorde a los otros accesorios.

Accesorio 4|Lapelpin para blazers, color y disefio acorde al resto de

Pulsera de perlas de piedra de alta calidad con eldstico

Accesorio 3

flexible y fuerte. Color y disefio acorde a los otros accesorios. PRODUCTO 4: TIME BOX

Descripcion: La cuarta caja tiene el nombre de “Time Box” que en espafiol
significa “Caja de tiempo” y estd compuesto de una combinacién de un

PRODUCTO 2: ESSENTIALS BOX
Descripcion: La segunda caja tiene el nombre de “Essentials Box” que en )
espafiol significa “Caja de esenciales”. reloj y una pulsera.

Reloj de acero inoxidable con correa de acero inoxidable o de

Billetera de cuero o cuerina en color negro, café oscuro, o Accesorio 1 |
nylon.

Accesorio 1

marrén claro. Color depende de color del cinturdn.
Cinturdn de lona casual con hebilla de metal , en multiples Accesorio 2
colores. Color depende de color del cinturdn.

Par de pulseras de perlas de piedra de alta calidad con

Accesorio 2 elastico flexible y fuerte. Color y disefio acorde a los otros

Accesorio 3|Anillo de acero inoxidable en plateado.

e Branding

En el caso del presente proyecto, se ha desarrollado la marca bajo el nombre de
‘MEN’ STYLE BOX”, que en espaiiol significa “caja de estilo masculino”. El disefio de

del logotipo se muestra en la figura a continuacion.



26

Figura No 2: Disefio de logotipo

El logotipo cuenta con una fuente de letra simple, clara y elegante. El color
seleccionado para el logotipo es azul marino oscuro, puesto que, segun un material
de lectura titulado Marketing de Color (Fierens, 2012) el azul 6sculo representa el

conocimiento, la integridad, la seriedad y el poder.
e Empaque

La caja que contendra el juego de accesorios es de cartdn en tono blanco con el
logotipo de la empresa. Para el producto uno y tres las dimensione de la caja es de
22*20*16 cm y para el producto dos y cuatro el producto es de 18*16*16 cm. En

siguiente figura se muestra el diseno de la caja.

TIME ESSENTIAL'S

Figura No 3: Disefio de empaque
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e Etiquetado y Sellado

A corbatas y calcetines se colocara una etiqueta con la marca de la “MEN’'S STYLE
BOX”. Las gafas seran colocadas en un bolso con el logotipo de la empresa. En la

siguiente figura observamos estos elementos.

%

MEN’S STYLE

Figura No 4: Bolso de gafas y etiqueta para calcetines y corbata

Para el sellado se pondra en la superficie del carton papel regalo de color blanco,
encima del papel regalo se colocara una capa de fibra de algodén para después
colocar los accesorios. Una vez colocados los accesorios, encima de los mismo se
colocara un folleto en forma de ftriptico que contara con un mensaje de
agradecimiento, recomendaciones referentes a moda masculina, y una frase célebre.
Con el exceso del papel regalo se envolvera al conjunto de accesorios ya fijos en la
base de fibra de algodon junto al folleto y se fijara la envoltura con una pequena

pegatina con la marca de la empresa.

Figura No 5: Vista de resultado final de proceso de sellado y disefio de pegatina.
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e Servicio de soporte al producto

Con el propésito de crear una relacidén sostenible con los clientes, la empresa se
apoyara un servicio integral después de la venta. Se ofreceran los siguientes

servicios:

v’ Linea de respuesta rapida en redes sociales y via telefénica.
v" Recepcioén de devoluciones en caso de que el producto resulte defectuoso o
no sea del agrado del cliente en un plazo de una semana.

e Atributos

“Una marca es percibida como un conjunto de atributos y de asociaciones mentales,
las cuales, juntas, formaran los elementos distintivos de la identidad de marca.”
(Lambin, Galucci, & Sicurello, 2009, pag. 338)

Los atributos de marca para la tienda virtual de accesorios de moda masculina se
forman en base a las necesidades identificadas en la investigacién de mercado, como
es la facilidad de encontrar accesorios que llamen la atencién y que ayuden a lograr
una mejor imagen personal por tal razon los atributos que se van a desarrollar son;

comodidad, disefo y estilo.

La comodidad viene del canal de venta que es internet dado que es una alternativa
rapida y sencilla de compra para los clientes potenciales. Segun el libro Fundamentos
de Marketing (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 202) el estilo solo describe la apariencia
del producto mientras que el disefio contribuye tanto a la utilidad del producto como
a su apariencia. El estilo proviene de la seleccion de accesorios de vestir que son
agradables estéticamente mientras que el atributo de disefio se cumple en la creacién
del conjunto de accesorios, el cual contribuye a la capacidad que tiene el producto de
ser aprovechado dado que la combinacion entre todos los accesorios que componen
el juego y su tematica general resulta en un producto que tiene una utilidad practica

para mejorar la imagen personal.
Precio
o Estrategia de precios

Para el presente proyecto la estrategia general de precios que se plantea es la fijacion

de precios basada en “valor para el cliente” que segun Kotler (Kotler & Amstrong,
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2013, pag. 258) utiliza las percepciones de valor de los compradores como clave para
la fijacion de precios. La idea de negocio no solo ofrece productos de calidad para
mejorar el estilo, sino también un conjunto de servicios como el armado especializado
de los juegos de accesorios y la entrega correcta de las compras realizadas que

adicionan valor al producto y justifican un mayor precio.
o Estrategia de entrada

En la industria de la moda, los productos suelen ingresar a precios altos, y al pasar el
tiempo suelen bajar progresivamente por cambios de colecciones. Como el presente
proyecto ofrece un producto diferenciado y esta relacionado con la moda, tiene

sentido aplicar la estrategia de descremado.
o Estrategia de fijacion de precios

En el presente proyecto los precios se fijaran mediante margenes la cual consiste en
fijar el precio de un producto mediante el incremento estandar al costo del producto.
(Kotler & Amstrong, 2013, pag. 262)

Para establecer el precio final se considero la investigacion de mercados realizada
por los rangos que los posibles clientes estarian dispuestos a pagar por cada
accesorio de vestir, el costo total de cada producto, un margen de utilidad por producto
con el que se espera cubrir los gastos de operacion, el 12% de IVA y adicionalmente
el 2% que cobra la plataforma web Shopify por cada transaccion. En la siguiente tabla

se puede observar el calculo de precio para cada producto.

Tabla No 3: Calculo de precio productos

PRECIO DE PRODUCTO 1: DAY BOX PRECIO DE PRODUCTO 3: SMART BOX
Periodo de analisis "ANO 1" ||Periodo de anilisis "ANO 1"
Total costo de produccién $ 32,18 [|Total costo de produccion $ 2599
Margen de Utilidad 25% $ 8,05 ||Margen de Utilidad 25% S 6,50
Precio de venta mas utlidad $ 40,23 ||Precio de venta mas utlidad § 3249
Precio de venta al pl'lb".C’O mas IVA $ 45,86 Precio de venta al pdbli.c’o mas IVA § 3704
12% y costo de transaccidn 2% 12% y costo de transaccion 2%

PRECIO DE PRODUCTO 2: ESSENTIALS BOX PRECIO DE PRODUCTO 4: TIME BOX
Periodo de analisis "ANO 1" [|Periodo de analisis "ANO 1"

Total costo de produccidn S 35,41 ||Total costo de produccion S 3504
Margen de Utilidad 25% S 8,85 ||Margen de Utilidad 25% $ 8,76
Precio de venta mas utlidad S 44,26 ||Precio de venta mas utlidad S 43,80
Precio de venta al publico mas IVA $ 5046 Precio de venta al publico mas IVA $

12% y costo de transaccion 2% ’ 12% y costo de transaccion 2%

49,93
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Como se observd en las tablas anteriores, el margen de utilidad es de 25%. Los
margenes se ajustaron en cada producto para fijar un precio de acuerdo con los
valores que segun la investigacion de mercados los posibles clientes estarian

dispuesto a pagar.
o Estrategias de ajuste de precios
En la idea de negocio se manejaran dos estrategias para el ajuste de precios:

» Fijacion de precios de descuento y bonificacion, consiste en la reduccion de
los precios para recompensar respuestas de los clientes tales como pagar con
anticipacion o promover el producto. (Kotler, 2013, pag. 274). Se va a promover
descuentos a clientes frecuentes personas que promuevan la marca

» Fijacion promocional de precios, consiste en reducir temporalmente los precios
para estimular las ventas a corto plazo. (Kotler, 2013, pag. 274). En
temporadas especiales que involucren aumentos fuertes en ventas como
navidad o en fechas especiales relacionadas con el hombre como el dia del

padre se reduciran los precios para aumentar las ventas.
Plaza
o Estrategia de distribucion

Debido a que los todos los productos se venderan a través de la tienda electrénica el
canal de distribucion sera virtual. Este tipo de canal puede generar un ahorro en
tiempo, espacio y costos dado que no es necesario una inversion significativa en
espacios fisicos y pagos de mensualidades que estos generan. El servicio con el que
se hara el envio de es Economy Express de Servientrega, el cual garantiza un envio
de manera rapida y segura, puerta a puerta. Es importante recalcar que el costo de

este servicio esta contemplado dentro del costo del producto.
e Puntos de venta

Dado que la empresa se desenvolvera en el mercado electronico, el punto de venta
resultaria ser la pagina web. La tienda online de la idea de negocio se desarrollara en
Shopify, una plataforma de comercio electrénico que permite crear negocios online y
gestionarlos de manera intuitiva y practica a cambio de un plan mensual. Para la idea

de negocio se opta por el plan “Plan Shopify” que tiene un costo de 79% al mes mas
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un costo por transaccion del 2% el cual esta incluido en el precio del producto. Este
plan permite; ofertar numero de producto ilimitados, manejar la plataforma con cinco
cuentas, soporte 24/7, codigos de descuento, website, blog, tarjetas promocionales,
recuperacion de carritos abandonados, informes profesionales, creacion de manual

de pedido y analisis de fraude.

LOS MEJORES JUEGOS DE ACCESORIOS EN

UNA CAJA

EMPIEZA AQUI

Figura No 6: Vista principal pagina web de la tienda online

Adicionalmente Men’s Style Box contratara el “Plan Shopify Lite” que permite vender
en en Facebook, aceptar pagos con tarjetas de crédito, y usar el botébn de compras,
por 9% al mes. El dominio de la tienda online este definido como:
mensstylebox.com.ec, el cual esta disponible para comprarlo en Shopify y cuesta
81$ al afio.

Tabla No 4: Costeo plaza pagina web

COSTEO PLAZA/PAGINA WEBY - "Men's Style Box
Periodo de Anlisis "ANO 1"
Descripcion Unidades |Costo Unitario|Costo Total
Dominio anual 1 S 81,00 | S 81,00
Plan mensual "Plan Shopify Lite" 12 S 9,00 | S 108,00
Plan mensual "Plan Shopify" 12 S 79,00 | $ 948,00
Total| $ 1.137,00

En la investigaciéon de mercados se determin6 que la existencia de un lugar fisico
inspiraria confianza en los posibles clientes, por lo mismo habra una oficina donde se

gestionara el negocio y se exhibiran algunos productos. Esta sera abierta a clientes
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con cita previa. Esta oficina se ubicara de acuerdo con la respectiva Matriz de Micro
localizacion en el Sector Centro — Norte de la ciudad de Quito, en la Mariana de Jesus
(Ver Anexo G).

Tabla No 5: Costeo plaza pagina web

COSTEO PLAZA/OFICINA- "Men's Style Box

Periodo de Analisis "ANO 1"
Descripcion Unidades |Costo Unitario|Costo Total
Arriendo mensual 12 S 1.000,00 | S 12.000,00
Alicuota mensual 12 S 110,00 | S 1.320,00
Total| $ 13.320,00

Promocion
o Estrategia promocional

Los vendedores pueden elegir entre dos estrategias de mezcla de promocion basica:

promocién de empujar (push) o promocion de jalar (pull). (Kotler, 2013, pag. 364).

En el presente proyecto se aplicara la estrategia de jalar en la cual una empresa gasta
dinero en promocién y publicidad al consumidor para inducir a los consumidores
finales a comprar el producto. (Kotler, 2013, pag. 364) . Dado que el negocio se
desenvolvera en el mercado electrénico, la mayoria de sus esfuerzos promocionales

seran a través de internet.
e Publicidad

De acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de mercados se
determind que los medios mas adecuados para publicitar la marca y los productos
son dos redes sociales, Facebook e Instagram. El objetivo principal de estas
campanas es dirigir trafico hacia la tienda online, tener mayor visibilidad y construir
una base solida de seguidores de la marca. Men’s Style Box contratara servicios de
la agencia creativa ReversalStudio ubicada en quito. Se va a contratar el plan “Plan
Medium” cuyo costo es de $280 mensuales e incluye; manejo de dos redes sociales
(Facebook e Instagram), disefio y desarrollo de 3 post semanales, disefio de portada

mensual, Campafia promocional, y un reporte mensual de los resultados obtenidos.
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e Marketing Directo

Dado a que la idea de negocio no cuenta con un intermediario para la venta de sus

productos se considera al marketing directo como necesario para el proyecto.

Adicionalmente al contacto que se va a lograr con los esfuerzos realizados en las
redes sociales, se utilizara servicio de mailling personalizado para para un mayor
alcance de la comunicacion de las promociones y novedades sobre nuevas
combinaciones de accesorios de vestir. Para esto se contratara un plan de envi6é de
correos masivos a la empresa Ecuapublicidad, la cual cuenta con una base
actualizada y segmentada de 3 millones de contacto. El plan por contratarse es el
“Plan1” que cuesta 49$ y cuenta con él envié del anuncio a 50 000 correos,
segmentacion de clientes, formulario de contacto, acceso al sistema de envio y
estadisticas en tiempo real. Este plan se eligié debido a que el numero de contactos
al que se va a enviar el anuncio es similar al del mercado objetivo y se lo va a utilizar

una vez al mes.

Tabla No 6: Costeo promocién/publicidad por internet

COSTEO PROMOCION/PUBLICIDAD POR INTERNET - "Men's Style Box
Periodo de Analisis "ANO 1"
Descripcidn Unidades Costo Unitari(Costo Total
Camparia promocional Facebook e Instagram (Plan Medium) 12 S 280,00 | S 3.360,00
"Plan 1" Mailling masivo a 50 000 correos 12 S 49,00 | S 588,00
Total| $ 3.948,00

e Promocion de Ventas

Las promociones de ventas son incentivos a corto plazo para fomentar la compra o

venta de un producto o servicios. (Kotler, 2013, pag. 357)

En temporadas especiales que involucren aumentos fuertes en ventas como navidad,
Cyber Monday o en fechas especiales relacionadas con el hombre como el dia del

padre se reduciran los precios en un 20% para aumentar las ventas.

Adicionalmente, se va a promover descuentos a clientes frecuentes a través del envid
de un cupdn fisico dentro de la caja con el que se accede a un descuento del 10%
sobre un producto determinado. Este cupdn contara con un cédigo electrénico que se
podra introducir al momento de comprar de nuevo en la tienda online. También se

realizaran concursos de promover la marca con una actividad u accion en redes
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sociales una vez al mes, en la que el ganador tendra un descuento del 50% en la

compra de un producto.
¢ Relaciones Publicas

Atreves de las relaciones publicas se busca mantener una buena imagen de la
empresa. Como el proyecto de ventas de accesorio plantea se basa en la moda
masculina y el comercio electrénico, va a promover la importancia de cuidar la imagen
personal y las compras atreves de internet. Uno de los eventos en lo que se va a
participar es el “Gentleleman’s Ride” que se hace todos los afios el 30 de septiembre,
evento en el cual se combina la aficion por la moda y el estilo. El segundo evento en
el que se va a participar es el “Ecommerce Day Ecuador” el cual se realiza cada afio

en el mes de noviembre y se enfoca en el comercio electronico.

Tabla No 7: Costeo relaciones publicas

COSTEO RELACIONES PUBLICAS - "Men's Style Box

Periodo de Analisis "ANO 1"
EVENTOS Unidades |Costo Unitar|Costo Total
Gentleman’s Ride 1 S 700,00 | S 700,00
Ecommerce day ecuador 1 S 550,00 | § 550,00
Total| $ 1.250,00

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion
e Mision
“Una declaracion de mision describe el propdsito y el negocio actual de la empresa:
“quiénes somos, qué hacemos y por qué estamos aqui”.” (Thompson, 2012, pag. 26)

La mision de MEN'S STYLE BOX se presenta a continuacion:

“Somos una empresa de comercio electréonico ubicada en Quito que ofrece cajas
tematicas con juegos de accesorios de vestir combinados para hombres, adaptadas
a al concepto del buen vestir y a los gustos de hombres que gustan de la moda o que
buscan mejorar su imagen personal a través de un servicio confiable y sencillo.
Ofrecemos esto con dedicaciéon a la mas alta calidad de servicio al cliente,

profesionalidad sobre moda masculina, innovacion y seguridad, confiriendo bienestar
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a nuestros empleados y asegurando rentabilidad a nuestros participantes

accionarios”.
Dentro de la misién establecida los elementos de esta son:

» Clientes: Hombres que gustan de la moda o que buscan mejorar la imagen
personal.

» Producto: Cajas tematicas con juegos de accesorios de vestir combinados para
hombres.

» Lugar: Quito.

A\

Empleados: Confiriendo bienestar a nuestros empleados.
» Valores: Servicio al cliente, profesionalidad sobre moda masculina, innovacién
y seguridad.
e Vision
“Una vision estratégica describe las aspiraciones de la administracion para el futuro,

y bosqueja el curso estratégico y la direccidon a largo plazo de la compania”
(Thompson, 2012, pag. 23)

La vision Men’s Style Box se presenta a continuacion:

“Ser la primera opcién del Ecuador en cuanto a la compra de accesorios de vestir
para hombres a través de internet en un periodo de 5 afios mediante la constante
mejora de la experiencia de compra, la renovacién continua de productos, y un
servicio de calidad que brinde mas beneficios a los consumidores, el cual pueda
expandirse dentro del ambito nacional de manera consistente y exitosa,
permaneciendo dentro de un marco de responsabilidad social empresarial para asi

mejorar la calidad de vida de nuestros colaboradores.”
La vision de Men’s Style Box describe:

» La aspiracion para el futuro: Ser la primera opcion del Ecuador en cuanto a la

comercializacion de accesorios de vestir para hombres a través de internet en
un periodo de 5 afos.

» El curso estratégico: Mediante la constante mejora de la experiencia de

compra, la renovacion continua de productos, y un servicio de calidad.

» La direccién a largo plazo: Expandirse dentro del ambito nacional de manera

consistente y exitosa.
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e Objetivos

Obijetivos a corto vy medio plazo:

» Tener una comunidad de 20 000 seguidores en Facebook y de 25 000
seguidores en Instagram en 2 afios a través de pautas dirigidas al mercado
objetivo y una frecuencia de publicacién alta en estas redes sociales.

» Comercializar algunos accesorios bajo la marca de la empresa en 3 anos a
través de alianzas estratégicas con productores locales.

» Renovar el equipo tecnologico de la empresa en 3 afios para aumentar la
productividad.

» Tener un programa de capacitacion trimestral respecto a Shopify, a partir del
segundo afno, para que el personal esté al tanto de las actualizaciones de la

plataforma online en la que se desarrolla el negocio.

Objetivos a larqo plazo:

» Expandir la oferta a Guayaquil y Cuenca a partir del sexto afio para aumentar
sustancialmente el numero de clientes, a través de alianzas estratégicas con
el proveedor de servicios de entrega y esfuerzos de marketing digital dirigidos
a esas ciudades.

» Gestionar el Marketing Digital directamente en la empresa a partir sexto afo, a
través del reclutamiento de un experto en el area, para generar mas contenido
llamativo, llegar a clientes potenciales en internet y mejorar la interaccién con
los seguidores de la marca.

» Desarrollar tres nuevas cajas tematicas dentro de la industria de productos
masculinos en el séptimo ano, a través de un estudio de mercados para

satisfacer mas necesidades del mercado masculino.

6.2 Plan de operaciones

El presente proyecto pretende tener un plan de operaciones distinguido por su calidad
de servicio y diferenciacion del producto entregado, por lo que es relevante conocer
cuales son las actividades y procesos que se deben seguir para entregar valor al

cliente.
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e Cadena de Valor

“La cadena de valor es una forma de analisis de la actividad empresarial mediante la
cual se descompones una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar
fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. Esta
ventaja se logra cuando la empresa desarrolla e integra las actividades de su de valor
de forma menos costosa y mejor diferenciada que sus rivales. La cadena de valor
esta conformada por todas las actividades generadoras de valor de una empresa”.
(David, 2013, pag. 119)

LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de 1a Empresa

Gestion de RecursosiHumanos

Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

Logistica Marketing

de Entrada

Logistica

: y
de Salida \Gitas

Operaciones

Actividades Primarias

Figura No 7: Esquema de la Cadena de valor

Tomado de: (Ventaja competitiva: Creando y manteniendo un desempefio
superior,1985)

- Actividades Primarias

> Logistica Interna:

1. Disefar los juegos de accesorios para definir que items son necesarios
compras.

2. Comprar los accesorios de vestir necesarios, las cajas, sellos y etiquetas
necesarios para la produccién de la caja tematica.

3. Verificar si la mercaderia llego correctamente y almacenarla.
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Operaciones:

Disefar y subir el producto a la plataforma de la tienda virtual Shopify y en
Facebook.

Logistica de salida:

Procesar y cobrar los pedidos.

Armar, etiquetar y sellar los juegos de accesorios solicitados.

Gestionar la recoleccion del producto final por parte del servicio de Courier para
su respectiva entrega al consumidor final

Marketing y Ventas: En este apartado se tomara en cuenta los aspectos
relacionados a publicidad, marketing directo y promocién de ventas
mencionados en la Promocion del Mix de Marketing.

Servicio: En este apartado se tomara en cuenta los aspectos relacionados a
servicio de soporte al producto mencionados en el aparto de Producto del Mix
de Marketing.

Actividades de Soporte

Infraestructura de la empresa: Men’s Style Box se encontrara ubicado en la
Mariana de Jesus, sector centro norte de Quito. Es importante recalcar que el
edifico en donde estara el negocio tiene una infraestructura moderna la cual
proyectara una imagen corporativa elegante y vanguardista para la marca.
Gestion de Recursos Humanos: Buscar, seleccionar y contratar personal
calificado, tomando en cuenta la experiencia en cargos similares a los
requeridos. La capacitacion es un tema relevante que se manejara en la
empresa, al igual que el manejo de sistema de remuneracion acorde a la ley.
Desarrollo de tecnologia: Seguimiento del comportamiento de consumidor

en la tienda online, para disefar nuevos productos.

Compras: Por temas de costos de fletes, impuestos de importacién, y tiempo
de llegada de mercaderia, se realizaran tres pedidos de accesorios al afio a
través de Aliexpress.com (China), en base los disefios de contenido de las

cajas tematicas.
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e Mapa de Procesos

Para el desarrollo correcto del negocio es necesario saber cuales son los procesos
necesarios para satisfacer a los clientes adecuadamente. A continuacion, se observa

el mapa de procesos.

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planeacion Control de

estratégica gestion

PROCESOS OPERATIVOS

Gestion de . Gestién post
L Gestion de ventas
Compras y Disefio venta

%)
wl
=
=
w
=
L&)
[%2]
o
-
w
a
%)
w
2
=}
0
w
(=]
w
=

SATISFACCION DE LOS CLIENTES

Gestion Administrativa y Gestion Marketing Digital
contable tecnologica y de contenidos

PROCESOS DE APOYO

Figura No 8: Mapa de procesos Men’s Style Box

e Catalogo de procesos
1. Gestidon de compras y disefio
1.1. Disefo de juego de accesorios de accesorios de vestir.
1.2. Compra de accesorios de vestir.
2. Gestion de ventas
2.1. Oferta online.
2.2. Administracion y recepcion de pedidos y pagos.
3. Gestion Post venta
3.1. Gestion Productiva

3.2. Gestion envio.
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Coordinador de disefio y compras

Cliente

Trabajador Operativo

Administrador de Ventas y Entrega

Disefiar juegos de
accesorios en hase a
accesorios de vestir

disponibles en
proveedares

A 4
Comprar los

Recepcion del pagoy

v

del pedido

Recibir y almacenar
> los accesorios

comprados

accesorios de vestir

Crear laimagen del

conjunto de “
accesorios de vestir

A4
Adiadir el producto en
la tienda online del
producto

Cliente

Sacar accesoriosy
caja necesaria para el [4+—
pedido.

Armar, etiquetar y
sellar la caja de

accesorios solicitada.

compra el
producto

Seguimiento Marketing

]

Solicitar el servicio de
entrega al Courier

!

Dar el producto al
agente del Courier
que recoge el
producto en la
empresa para
entregarlo al cliente

v

Confirmar con el
Courier que la
entrega fue realizada

Entrega
fue
realizada

>

Seguimiento
entrega

]

Seguimiento
Marketing

+

Figura No 9: Flujograma de Procesos Men’s Style Box

e Capacidad Operativa y Tiempos

La capacidad operativa se calculd teniendo en cuenta el tiempo laboral que es de 7

horas o0 420 minutos restandole la hora de almuerzo. Se considerd un solo trabajador

operativo y que el tiempo de produccién de cada caja o producto, es decir de armado,

etiquetado y empaquetado del conjunto de accesorios es de 15 minutos. A

continuacion, se observa la capacidad operativa maxima de un solo trabajador.
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Tabla No 8: Capacidad operativa maxima de cajas de un trabajador operativo

CAPACIDAD OPERATIVA

MAX
Diario 28
Mensual 560
Anual 6720

El resto de las actividades de la gestién de ventas y la gestidén post venta, no forman

parte del proceso operativo en si, y se dan periodicamente; tres veces al afo en el

caso de las actividades de gestion de compras, y las actividades de gestion post

ventas se realizan cada vez que el cliente realiza una compra por lo que estan ligadas

a la capacidad operativa maxima del trabajador operativo. A continuacién, se detalla

los tiempos y el personal requerido para las actividades.

Tabla No 9: Tiempos por actividad y personal requerido para las mismas

DESCRIPCION DE ACTIVIDAD TIEMPO PERSONAL REQUERIDO
Compras y disefio
Eleccion y compras de productos 1dia Coordinador de disefio y compras

El inventario llega en 45 dias

Recepcidn y almacenaje de accesorios 2 horas Personal operativo
Gestion de Ventas
Oferta del producto Constante Coordinador de disefio y compras

Eleccidn del producto

Depende del cliente

Facturacion del producto

3 a 6 minutos depende
del tipo de pago

Administrador de ventas y entrega

Proceso de solicitud y recepcion del pedido 3 minutos Administrador de ventas y entrega
Post Venta
Armado, etiquetado y empaquetado del conjunto . .
. 15 minutos Personal operativo
de accesorios.
Contactar servicio puerta a puerta para entrega |3 minutos Administrador de ventas y entrega

recogido de 4 a 6 pm. La

Tiempo muerto; hasta que el agente de servicio de courier recoga el paquete, generalmente el paquete es

entrega sera realizada al siguiente dia.

Confirmacion de entrga del producto al cliente

3 minutos

Administrador de ventas y entrega

Estructura organizacional

Segun el libro Conceptos de Administracion Estratégica (David, 2013, pag. 220), una

estructura organizativa horizontal, es aquella en la que se han eliminado la mayoria




42

de los niveles de mandos medios y de sus funciones, con lo que la alta direccion esta
en el contacto directo con los trabajadores de primera linea, los empleados de la
planta de produccién y clientes”.

Men’s Style Box tendra una estructura organizacional horizontal, la cual facilita la
comunicacioén e interaccion de las diferentes areas y funciones de la empresa.
Ademas, Men’s Style Box sera creada como una compafiia de responsabilidad
limitada, compuesta por dos socios, quienes tomaran las decisiones dependiendo el
porcentaje de participacion. Por lo tanto, se ha establecido que el porcentaje de las

participaciones este repartido de la siguiente manera:
-Participante 1 (Kevin Andrés Medina Romero - Gerente General obtendra el 70%
en participaciones.

-Participante 2: (Elizabeth Matilde Romero): obtendra el 30% en participaciones.

ORGANIGRAMA MEN'S STYLE BOX COMPANIA LIMITADA

GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR DE COORDINADOR DE MARKETING
VENTAS Y ENTREAGA DISENO Y COMPRAS DIGITAL (EXTERNO)
TRABAJADOR
OPERATIVO

Figura No 10: Organigrama de Procesos Men’s Style Box
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Para el correcto funcionamiento de Men’s Style Box es necesario definir los perfiles,

la experiencia, y las funciones que deben ser desempenadas en cada cargo.

Tabla No 10: Personal Men’s Style Box y sus respectivas funciones

Cargo

Formacion Académica

Experiencia

Funciones

Gerente General

Persona con estudios
de tercer nivel en
carreras comerciales o

afines

Tres afos en cargos

similares

-Aprobacion de los
estados financieros
-Controlar y supervisar al
coordinador de compras y
al administrador de ventas
-Contabilidad

-Toma de decisiones
importantes de la

empresa

Administrador
de ventas y

entrega

Personas con estudios
de tercer nivel,
graduadas en
contabilidad y

administracion.

Dos afios en cargos

similares

-Gestionar las ventas en
la plataforma web.
-Facturar pedidos
-Gestionar la entrega del
producto

-Controlar y supervisar al

trabajador operativo

Coordinador de

Personas con estudios

de tercer nivel,

Dos afios en cargos

-Disefar los conjuntos de
juegos de accesorios
-Comprar el inventario y

materia prima para la

operativos.

disefios y o .
graduadas en carreras | similares elaboracién del producto
compras L o
de disefo. -Dar requerimiento a
proveedor de servicio de
Marketing Digital
. -Almacenar inventario y
Personas con estudios o
. . materia prima.
Trabajador de segundo nivel, con - o )
. o . Un afio en cargos similares. | -Armar, etiquetar y
Operativo experiencia en trabajos

empaquetar el producto

final.
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7. PLAN FINANCIERO

7.1Proyeccion ingresos, costos y gastos.
e Ingresos
Como se mencion6 antes, Men’s Style desenvuelve en una industria fragmentada
que a nivel general compite en con todas las comercializadoras que vendan
accesorios de vestir. En el mercado tradicional hay poco competidores, y en
mercado electronico nacional apenas hay una empresa, por lo que resulta
complicado definir el ingreso que tendra cada producto también por que se vende
un juego de accesorios en vez de unidades de cada uno. Por esta razén se definio
una proporcion para las ventas de cada producto en base a los accesorios de

vestir que mas preferencia tuvieron en las encuestas (Ver Anexo D).

Tabla No 11: Participacion en ventas de cada producto

% PARTICIPACION VENTAS POR PRODUCTO
(EN BASE A LA INVESTIGACION DE MERCADO)

PRODUCTO 1: DAY BOX 25%
PRODUCTO 2: ESSENTIALS BOX 20%
PRODUCTO 3: SMART BOX 25%
PRODUCTO 4: TIME BOX 30%

Dado que a nivel nacional apenas hay una comercializadora especializada en la venta
de accesorios de vestir no hay datos claros para la proyeccion de las ventas, por lo
que los crecimientos se establecieron para cumplir con el modelo de ciclo de vida del
producto.

Tabla No 12: Ventas en unidades de cada producto

PRODUCTO 1: DAY BOX

PRODUCTO 2:
ESSENTIALS BOX

PRODUCTO 3: SMART
=]0) ¢

PRODUCTO 4: TIME BOX
TOTAL
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Segun el libro Fundamento de Marketing (Kotler & Amstrong, 2013) el ciclo de vida
del producto representa el curso de las ventas y ganancias de un producto o servicio
a lo largo de existencias, la cual tiene un periodo de introduccion en que las ventas
aumentan con rapidez , la etapa de madurez en el que las ventas se disminuyen o

nivelan, etapa de declinacion en el que las ventas del producto van despareciendo.

Cilco de Vida del producto

$10.000,00
$9.000,00
$8.000,00
$7.000,00
$6.000,00
$5.000,00
$4.000,00
$3.000,00
$2.000,00
$1.000,00
S-

Figura No 11: Modelo de ventas Procesos Men’s Style Box

Con el modelo de ciclo de vida del producto los ingresos anuales proyectadas para el

proyecto quedan de la siguiente manera.

Tabla No 13: Tabla ingresos anuales proyectados Men’s Style Box

NEREIEEGIEIEY S 30.593,32 60.628,21 |S$ 103.368,81|S 110.800,01|S 83.751,33

Cabe mencionar, que Men’s Style Box tiene no cuenta con una politica de cuentas
por dado que todos solo se ofrece la opcion de pagar el 100% del valor en ese rato
sin opcion de compra a crédito.

e Costoy compras

Dado que los accesorios de vestir que se comercializaran en las cajas son importados
desde la pagina Aliexpress.com de China, es importante calcular el valor que tendran
los mismo en el pais. Para esto se asigno el coste de los fletes acorde a los productos,
las tasas e impuesto de acuerdo con la partida arancelaria de cada producto, él costo

de desaduanizacion a cada unidad al dividir el valor total del tramite para cada
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accesorio y lo mismo se hizo con el valor del transporte de la mercaderia a la empresa,

para asi obtener el valor total de la mercaderia en la empresa que dividido para el

numero de unidades compradas resulta en el valor unitario de cada accesorio en la

empresa (Ver Anexo H) el cual se utilizara dentro de la estructura de costos de cada

producto. Es importante recalcar que estos valores no son fijos dado que se

calcularon en base a la cantidad de cajas que es espera el primer afo, y cada ano el

numero de unidad a vender varian por ende estos valores también variaran. Dentro

de la estructura de costos también se considerd los demas elementos que conforman

el producto como la caja, el folleto, las etiquetas y folletos, entre otros. Es importante

recalcar que el costo de envio esta incluido dentro del costo del producto.

Tabla No 14: Detalle costo unitario de cada producto

PRODUCTO 1: DAY BOX

PRODUCTO 3: SMART BOX

Cantidad |Valor Unitario |Valor Total Cantidad |Valor Unitario |Valor Total
Gafas 1 S 989 | $ 9,89 [Corbata o corbatin 1 S 4711 $ 4,71
Gorra 1 $ 6,87 | $ 6,87 |Pafivelo 1 $ 250 |$ 2,50
Pulsera 1 S 242 |S 2,42 |Calcetines 1 S 485 (S 4,85
Bolsa gafas 1 $ 1,50 | $ 1,50 |Lapelpin 1 S 1,86 | $ 1,86
Papel regalo 1 $ 0,60 S 0,60 |Etiqueta Calcetin 1 S 0,60 | S 0,60
Fibra de algodén 1 $ 0,90 | $ 0,90 JEtiqueta Corbata 1 $ 0,60 | S 0,60
Pegatina 1 S 0,50 | $ 0,50 |Papel regalo 1 $ 0,60 | S 0,60
Caja 1 $ 3,05 | $ 3,05 Fibra de algodon 1 S 0,90 | S 0,90
Folleto 1 $ 1,60 | $ 1,60 |Pesatina 1 $ 0,90 | $ 0,90
Envio 1 $ 450 | $ 4,50 jCaia 1 $ 3,05 $ 3,05
Costo Total $ 31,82 |Folleto 1 $ 075[$ 0,75
PRODUCTO 2: ESSENTIALS BOX Envio 1 s 450 |$ 450
Cantidad [Valor Unitario |Valor Total Costo Total $ 25,82

Billetera 1 $ 10,99 | $ 10,99 PRODUCTO 4: TIME BOX

Cinturén 1 $ 7,22 1% 7,22 Cantidad |Valor Unitario |Valor Total
Anillo 1 $ 6325 6,32 |Reloj 1 $ 19,52 | $ 19,52
Papel regalo 1 $ 0,60 | $ 0,60 JPulsera 2 $ 242 | $ 4,84
Fibra de algodon TG 090 |$ 090 |<aia 1 |$ 2805 2,80
Pegatina 1 s 090 | $ 0,90 Fibra de algoddn 1 S 0,90 | S 0,90
Caja 1 S 280 | $ 2,80 Papel regalo 1 S 0,60 | S 0,60
Folleto 13 060|$ o060 jPegatina 1S 09 |$ 090
Envio 1 S 450 % 450 Follfato 1 S 0,75 | S 0,75
Costo Total S 34,82 Envio 1 5 450 | 5 4,50
“— 4 Costo Total S 34,81
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En base a la estructura de costos anterior, los costos anuales proyectados quedaron
como se observa a continuacion.

Tabla No 15: Proyeccion costos totales anuales Men’s Style Box

Ano

(SR U o S 21.468,99 44.132,08 |S 69.989,22 S 79.28552|S  59.927,82

Cabe menciona que Men’s Style Box mantiene una politica de cuentas por pagar a
sus proveedores del 100% al contado, para de esta manera evitar endeudamientos

futuros.

e Gastos
Para el correcto funcionamiento de la empresa se han detallado los gastos que debera
incurrir la empresa, a los mismos que se los ha clasificado en gastos operacionales
costos indirectos de fabricacion, tal y como se observa en la tabla.

Tabla No 15: Detalle gastos generales

Clasificacién DATOS Condiciones
OPERACIONAL Suministros S 40,00 Mensuales
OPERACIONAL Servicios basicos S 80,00 Mensuales
OPERACIONAL Gasto arriendo mas alicuota S 1.110,00 Mensuales
OPERACIONAL Pagina Web y Dominio S 94,75 Mensuales
OPERACIONAL Publicidad y Marketing Digital S 334,00 Mensuales
OPERACIONAL Internet S 60,00 Mensuales
OPERACIONAL Gastos de constitucidn S 1.704,00 Un solo pago

Cabe mencionar que en el primer afio la empresa incurrird en un gasto total de $
21.577.69 ddlares hasta llegar al quinto afio con un valor de $19.819.84, cabe sefalar
que en el primer afo los gastos aumentan debido a la constitucion de la empresa y a
partir de ese ano, se van reduciendo paulatinamente.

Tabla No 15: Gastos general proyectados

Afo 1 2 3 4 5
Gastos operacionales anuales S 22.329,00 | $ 20.889,00 | $ 21.156,38 | $ 21.427,18 | $ 21.701,45
Costos indirectoa de fabricacion S 1.965,69 | S 1.981,69 | S 1.997,89 | S 1.37431|S 1.390,93
Total Gastos S 24.294,69 | S 22.870,69 | S 23.154,27 | S 22.801,49 | $ 23.092,38
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7.2Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

¢ Inversion inicial
Men’s Style Box ha determinado los componentes necesarios para su correcto
funcionamiento, mismos que se presentaran en la tabla a continuacion. Como se
observa la inversion inicial de la empresa es de $24,904,10 ddlares, cantidad que esta
compuesta por el valor del capital de trabajo por un valor de $22,593,10 délares y un
valor de activos fijos por $ 2,311.00. Véase en el Anexo |, el detalle de la inversién

inicial de la empresa.

Tabla No 15: Inversion total inicial

INVERSION INCIAL
Detalle Valor
Capital de trabajo| $ 24.605,74
Activos fijos | $ 2.761,00
Total| $ 27.366,74

e Capital de trabajo

Para poner en marcha el negocio requiere de un capital de trabajo de $ 22.593.10
ddlares, el cual fue calculado de acuerdo con los gastos y costos que mantiene la
empresa, los cuales se han mencionado en apartados anteriores. Este capital es el
requerido para que la empresa ponga rienda a sus operaciones mientras la misma

genera ingresos.

e Estructura de capital

Tabla No 15: Estructura de capital

Propio 60,00% | $16.420,05
Deuda L/P 40,00% $10.946,70
Razén Deuda Capital 67%| $27.366,74

La estructura de capital de la empresa estara constituida por 60% de capital propio y

40% deuda. Cabe mencionar que la deuda sera obtenida mediante un crédito para
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pymes otorgado por el Banco Pichicha por un monto de $10.822,74, cuya tasa de
interés vigente es del 25%. y esta debera ser cancelada en un plazo de 60 meses, es

decir cinco afos, con cuotas mensuales de $317,66 dolares incluido capital e interés.

7.3Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo

de efectivo y flujo de caja

e Proyeccion de estados de resultados
Como se observa en la tabla, el estado de resultados contempla las ventas generadas
por la empresa, mismas que se mencionaron en apartados anteriores, a las cuales se
les resta el costo de ventas, adicional a ello se descuenta los gastos que son
incurridos por la empresa tales como sueldos, gastos generales y depreciaciones, asi
mismo se restan los intereses (25%) y el (22%) del impuesto a la renta. Obteniendo
en el primer afio una pérdida de $15.930.29 dolares, sin embargo, a partir del afio dos
en adelante es evidente la recuperacion del negocio llegando al quinto afio con una

ganancia de $15.671,94 dolares.

Tabla No 16: Estado de resultados anual proyectado

DETALLE

Ventas $ 30.593,32 | $ 60.628,21 | S 96.823,98 | $ 110.800,01 | $ 83.751,33

-) |Costo de produccion y ventas S 18.258,04 | $ 19.851,21 | $ 20.384,77 | $ 20.294,16 | $ 20.859,87
(=) |UTILIDAD BRUTA $ 12.335,28 | $ 40.777,00 | $ 76.439,22 | $ 90.505,85 | $ 62.891,46
Gastos sueldos S 31.111,80 | $ 34.192,79 | $ 35.203,42 | $ 36.244,60 | S 37.317,24
Gastos generales S 196569 |$ 198169 S 199789 (S 1.37431|S 1.390,93
Gastos de depreciacion S 715,69 | S 715,69 | S 715,69 | S 75,69 | S 75,69

(=) [UTILIDAD ANTES DE INTERESES $ (21.457,90)| S 3.886,83 | $ 38.522,21 | $ 52.811,26 | $ 24.107,61
Gastos de intereses $ 259913 |$ 2.246,40 | S 1.794,64 | S 1.216,07 | S 475,07

(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ (24.057,03)| $ 1.640,43 | $ 36.727,57 | $ 51.595,19 | § 23.632,54
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ (3.608,56)| $ 246,07 | $ 5.509,14 | $ 7.739,28 | S 3.544,88

(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (20.448,48)| S 1.394,37 | $ 31.218,43 | S 43.85591 | $ 20.087,66
22% IMPUESTO A LA RENTA S (4.498,67)| S 306,76 | S 6.868,06 | S 9.648,30 | S 4.419,28

(=) |uTILIDAD NETA $ (15.949,81)| ¢ 1.087,61 | $ 24.350,38 | $ 34.207,61 | $ 15.668,37

e Situacién financiera
El estado de situacion financiera contempla los activos corrientes y no corrientes.
Dentro de los activos corrientes se encuentra la cuenta de efectivo, inventario,
cuentas por cobrar. Los activos no corrientes estan compuestos por propiedad planta
y equipo los cuales son activos fijos de la empresa necesarios para la operacion de

sus actividades.
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Adicionalmente se tiene la cuenta de pasivos corrientes. Dentro de los pasivos
corriente se incluyen las obligaciones a corto plazo de la empresa tales como los

sueldos por pagar, interés e impuesto por pagar y las cuentas por pagar.

Finalmente se encuentra la cuenta de patrimonio, en la que esta el capital propio y las
utilidades retenidas las cuales son utilidades generadas en el estado de resultado

anual.

Como se observa en el Anexo J, se comprueba el balance de todas las cuentas,
debido a que al realizar la férmula contable (activos corrientes — pasivos corrientes +

patrimonio), nos da un resultado de cero, evidenciado el cuadre del balance.

e Estado de Flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo presenta de manera detallada los movimientos de
efectico que realiza el negocio, especificamente la entrada y salida de efectivo, ya
sea para para actividades de operacion, inversion y administracion, por lo que permite
la toma confiable de decisiones financieras. Tal como se observa en el Anexo K los
valores de flujo de efectivo presentados son positivos evidenciado la liquidez de la
empresa. Cabe recalcar, que, para futuras inversiones, se podra cubrir pasivos a corto

plazo.

¢ Flujo de caja

“Los flujos de caja facilitan informacion acerca de la capacidad de la empresa para
pagar sus deudas. Por ello, resulta en informacion indispensable para conocer el
estado de la empresa. Es una buena herramienta para medir el nivel de liquidez de

una empresa.” (Economipedia, 2015)

Como se observa en la tabla, el flujo de caja proyectado para el primero ano arroja un
valor negativo, esto debido a que los egresos son mayores que los ingresos, es decir
que las deudas superan a las ventas, sin embargo, a partir del afio dos en adelante
la empresa recupera liquidez, logrando incrementar las ventas y superando a los

egresos, llegando al quinto afio con un valor de $23.660,67.
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Tabla No 17: Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Detalle Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Ingreso por ventas S 30.593,32 | S 60.62821|S$ 96.823,98 | $ 110.800,01 | $ 83.751,33
Costo de produccién S 18.258,04 | S 19.851,21 | S 20.384,77 | S 20.294,16 | S 20.859,87
Utilidad bruta en ventas S 12.335,28 | $ 40.777,00 | $ 76.439,22 | $ 90.505,85 | S 62.891,46
Gastos operacionales S 33.793,18 [ S 36.890,17 [ S 37.917,01 [S 37.694,59 [ S 38.783,86
utildad operacional S (21.457,90)| S 3.886,83 | $ 38.522,21 |$ 52.811,26 | $ 24.107,61
Intereses S 2.599,13 [ $ 2.246,40 [ S 1.794,64 [ S 1.216,07 [ S 475,07
Flujo de efectivo S (24.057,03)| $ 1.640,43 | S 36.727,57 | S 51.595,19 | S 23.632,54
Depreciaciones S 715,69 | S 715,69 | $ 715,69 | S 75,69 | S 75,69
Pago de capital $1.256,47 $1.609,20 $2.060,96 $2.639,53 $3.380,53
Valor de salvamento S 462,55
Recuperacion del capital de trabajo S 3.136,75
Inversion Inicial

Capital propio S 16.420,05

Deuda S 10.946,70

FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO S (27.366,74) S (24.597,82) $ 746,92 S 35.382,30 $ 49.03135 S 23.927,00

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, criterios de valoracion

¢ Proyeccion de flujo de caja del inversionista

Para el calculo del flujo de caja del inversionista, se considero el flujo de proyecto, los
gastos de interés, la amortizacion de capital y el escudo fiscal. Como se observa en
la tabla, el primer afio arroja valor negativo de $12.234,05 sin embargo, a partir del
segundo al quinto afo los valores van aumentado debido a la reduccion del escudo

fiscal, llegando a un valor de $19.960,46.

Tabla No 17: Flujo de caja del inversionista

Detalle Afio 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5
FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO S (27.366,74)| $ (24.597,82)| $ 746,92 | S 35.382,30 | S 49.031,35 | $ 23.927,00
Préstamo S 10.946,70

(-) intereses $  (2.599,13)| $  (2.246,40)| $ (1.794,64)| $ (1.216,07)| S  (475,07)
(-) Capital (1.256,47) (1.609,20) (2.060,96) (2.639,53) (3.380,53)
(+) Escudo fiscal S (87591)| S (757,04)| $  (604,79)| $  (409,81)| $  (160,10)

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA S (16.420,05) $ (29.329,32) $ (3.865,72) S 30.921,91 $ 44.76593 $ 19.911,30

e (Calculo de la tasa de descuento
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Para determinar el valor de la tasa de descuento WACC, es necesario calcular el
costo de capital CAPM, el cual no es mas que la ejecucion de una férmula matematica
con lo detallado en la tabla a continuacion, resultando un valor de 12,96%. Cabe
sefalar que la beta de la industria fue obtenida de DAMORAN, la tasa de mercado se
obtuvo de Yahoo Finances y por ultimo el riesgo pais se obtuvo del Banco Central del

Ecuador.

Tabla No 17: Costo de capital

EVALUACION FINANCIERA
Tasa libre de riesgo 4,95%
Tasa de mercado 7,83%
Beta de la industria 1,23
Riesgo pais 4.47%
Costo de capital CAPM 12,96%

Una vez determinado el CAPM, se calcul6 de la tasa de descuento WACC. Para esto
se considerd un escudo fiscal de 33.70%, el capital propio de 60% y la deuda de 40%,
dando un resultado de 14,41%. Es relevante mencionar, que mientras mas alta sea

la tasa de descuento menor sera el valor del VAN (Valor Actual Neto).

Tabla No 18: Tasa de descuento y costo de capital

Tasa impositiva 33,70%
% deuda 40%
% capital propio 60%
Costo de deuda (Tasa de interes) 25,00%
WACC 14,41%

e Criterios de valoracion
Para determinar el valor actual neto del proyecto, se debe tomar en cuenta la tasa de
descuento calculada en apartados anteriores y traer a los flujos del proyecto a valores
presentes, dando como resultado un VAN de $16.157,89. Cabe mencionar que, para

determinar el VAN del inversionista, se debe realizar lo mismo, Unicamente difiere a
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que en este apartado no se toma en cuenta la deuda y se lo analiza mediante el costo
de capital, dando un VAN de $15.941,44.

En cuanto a la tasa de retorno interna, se tiene que para el proyecto como para el
inversionista los valores son positivos, evidenciado la efectividad del proyecto. La TIR
para el proyecto es de 24,58% mientras que para el inversionista es de 23,39%.
Para el indice de rentabilidad se tiene que por cada dolar que invierta la empresa la
misma mantendra $0,59 délares de retorno, mientras que en el caso del inversionista
por cada délar invertido se recuperara $1,97 dolares.

El periodo de recuperacion del proyecto es de 3,32 y el periodo de recuperacion del
inversionista es de 3,42, lo que quiere decir que el proyecto recuperara la totalidad de
su inversiéon en 3 anos, 8 meses y 25 dias, mientras que el inversionista recuperara

su inversion en 3 anos, 5 meses y 12 dias.

Tabla No 19: Criterios de valoracion

indicadores financieros
Indicadores Proyecto Inversionista
VAN $ 16.157,89 | $ 15.941,44
TIR 24,58% 23,39%
PERIODO DE RECUPERACION 3,32 3,42
IR S 0,59 | $ 1,97

7.5. indices financieros

Tabla No 19: indices Financieros

INDUSTRIA 2016 CIIU (G

1 2 3 4 5 COMERCIO MINORISTA)
Razones de liquidez
Razon circulante [ [ 27,14 11,29 | 25,49 | 53,54 | 131,08 [Razén circulante 1,22%
Razones de apalancamiento Razones de apalancamiento
Endeudamiento del activo ‘ ‘ 0,96 ‘ 0,85 ‘ 0,22 ‘ 0,07 ‘ 0,01 |Endeudamiento del activo 1,38%
Razones de actividad Razones de actividad
Rotacién de cartera \ ‘ - ‘ - ‘ - ‘ - ‘ - |Rotacién de cartera 2,61%
Rotacién activo fijo \ | 15 | 46 | 158 | 206 | 181 [Rotacién activo fijo 1,82%
Razones de rentabilidad Razones de rentabilidad
Margen de utilidad -52,13% 1,79% 25,15% 30,87% 18,71% Margen de utilidad 0,0093%
ROA -152,33% 10,41% 73,33% 52,88% 20,52% ROA 0,01%
ROE -3391,90% 69,82% 93,99% 56,90% 20,67% ROE 0,03%
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e Razoén de liquidez

En cuanto a la razén circulante, se tiene que por cada délar que la empresa invierta
la misma genera $27,14 para pagar las deudas. Para el quinto afio el indicador
incrementa llegando a obtener un valor de $131,08 para pagar todas sus obligaciones.
Cabe mencionar que la empresa presente valores mas altos que los de la industria
($1,22).

e Razén de apalancamiento

La razén deuda-capital indica que el 0,96% de los activos son financiados por
terceros, llegando al quinto afio con apenas 0.01%, confirmando la eficiencia de la
empresa por cubrir sus obligaciones. Cabe mencionar que los valores de la industria
se acercan a los de la empresa, por tanto, la misma debe poner en ejecucion

estrategias para no incurrir en mas deuda.
e Razén de rentabilidad

En cuanto al margen de utilidad, en el primer aiio la empresa obtiene un valor negativo
de 52,13%. Sin embargo, para los afios subsiguientes la utilidad va aumentando hasta
llegar al quinto afio con un valor de 18,71%, sobrepasando el margen que mantiene
la industria (0.0093%).

El ROA, en el primer afio se tiene un resultado negativo de 152,33% hasta llegar al
quinto afio con un valor positivo de 20,52%, lo cual refleja una rentabilidad alta de los
activos totales de Men’s Style Box. Ademas, los valores son superiores a los de la

industria desde el segundo afio.

Finalmente, de ROE se obtuvo un valor negativo de 3391,90%, hasta llegar al quinto
afio en donde el porcentaje incremente a un valor positivo de 20,67%, lo cual refleja
una rentabilidad alta obtenida por Men’s Style Xbox sobre su patrimonio. Es
importante recalcar que lo valores del ROE son superiores a los de la industria desde

el segundo afo.
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8. Conclusiones Generales

Segun el experto en moda masculina en los ultimos anos la industria de moda
masculina ha crecido sostenidamente y en el E Commerce Day Ecuador se dio
a conocer que la industria de comercio electrénico en el pais crece a una tasa
promedio de 27% anual. En la investigacion de mercados se hallé que mas de
la mitad de encuestados se encuentran insatisfechos con la oferta de la
industria de la moda masculina en el pais y que es dificil encontrar accesorios
de vestir atractivos. El presente proyecto presenta una solucion diferente y
comoda para el mercado insatisfecho y ademas aprovecha el mercado
electronico y de moda masculina, los cuales tienen tasas positivas de
crecimiento.

Solamente hay una empresa especializada en la comercializacion de
accesorios de vestir en el pais y en el mercado tradicional el numero de
competidores directos también es reducido. EI numero bajo de competidores
presenta la oportunidad al negocio de ganar terreno y llegar a ser referente de
la imagen personal masculina con la novedosa manera de ofertar accesorios
de vestir.

Los avances tecnolégicos permiten desarrollar y gestionar la plataforma de
comercio electronico de manera sencilla y efectiva. La plataforma de comercio
electronico Shopify asegura una tienda virtual moderna, con varias utilidades y
funciones tanto para la empresa como para el cliente a un costo relativamente
bajo. Una de las funciones mas importantes es la adaptabilidad de la pagina
web a pantallas de teléfonos inteligentes. Esto permitira a la empresa captar
mas clientes gracias a la imagen y funcionalidad profesional que transmite la
tienda virtual.

La industria de comercio electronico en el pais no esta tan desarrollada como
en otros paises por temas de desconfianza. En el focus group se hallé que la
mayoria solo han comprado en plataformas de comercio grandes como
Amazon.com, pero que a nivel nacional la oferta no inspira confianza, por lo
que se llegd a la conclusiéon de que un lugar fisico ayudaria a menguar esta
traba. El presente proyecto tendra una oficina y lineas de contacto constante,

para atender cualquier duda e inspirar confianza en los posibles consumidores.
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La estrategia general de marketing sera la de diferenciacion enfocada. La
diferenciacion esta expresada en el canal de venta que es internet, ya que la
mayoria de la oferta de este producto se encuentra en el mercado tradicional.
También esta expresada en la nueva y novedosa forma en que se
comercializaran los productos que son las cajas tematicas. El enfoque esta
expresado en que se oferta una linea especifica dentro de la linea de
accesorios de vestir, la cual es la de accesorios de vestir de moda masculina
por lo que Men’s Style Box se esta concentrando en atender un segmento
especifico de mercado.

La estructura organizacional que se propone para el proyecto y las actividades
asignadas, aseguran la correcta operacion y funcionamiento de la empresa. El
seguimiento de los procesos ayudara a asegurar el cumplimiento de los
objetivos planteados.

La inversion inicial del proyecto sera de $27.366,44. La empresa esta
financiada en un 60% con recursos propios y en un 40% por recursos de
terceros. Con una tasa de descuento de 14,41% se obtiene un VAN positivo
de $16.167,89. La tasa interna de retorno bajo la tasa de descuento anterior,
es de 24,58% siendo notablemente superior a la de la industria. El promedio
total de cajas vendidas es 1721 al afio, con tasas de crecimiento que replican
el modelo de ciclo de vida del producto. La utilidad neta del proyecto representa
el 16% de las ventas anuales. Bajo los resultados financieros planteados, se
determina que el proyecto tiene valores positivos para su funcionamiento y

rentabilidad con un periodo de recuperacion de 3 afios, 9 meses.
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ANEXO A. PIB ECUADOR 2011-2016

Crecimiento del PIB (% anual)

Elaborado en base a: Banco Mundial, BCE

ANEXO B. PIB PERCAITA ECUADOR 2005-2015
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ANEXO C. TABLA RESULTADOS ENCUESTAS

SEGMENTOS

22 a 29 afos

30 afios en adelante

Tiene marcas de preferencia en cuanto a accesorios de
vestir

38,5%

52,0%

Marcas de preferencia mencionadas

Zara, Tommy Hilfiger, Guess, Scoth
& Soda, Adidas y Nike

Zara, Lacoste, Diesel, Chevignon,
Adidas, Nautica, Massimo Dutti

Gasto promedio en imagen personal al mes

36% de 60S a 80S ,el 32% de 21S a
408, y el 16% de 40S a 60$

33,3% de 40$ a 60S , el 20,8% de
mds de 80S, y también el 20,8%
16% de 60S$ a 80$

Considera que la industria de moda del pais le ofrece

15,3% 24,0%
lo que busca
Ha comprado accesorios de en internet. 65,4% 44,0%
Le parece atractiva la idea de negocio 88,80% 76,0%

Redes sociales mediante las cuales les gustaria estar
conectados a la tienda online en orden

Instagram, Facebook, WhatsApp

Facebook, WhatsApp, Instagram.

Le parece atractiva la idea de acompafar la tienda
online con un blog de moda

76%

91,7%

Métodos de pago con los que les gustaria realizar las

Tarjeta de crédito y transferencias

Tarjeta de crédito y transferencias

compras online bancarias bancarias
Le parece atractiva la idea de recibir la primera compra

. “ § 92% 87,5%
con el sistema “pago cuando entrega
Le parece interesante encontrar recomendaciones
referentes al uso y combinaciones de accesorios de 96% 90,2%

vestir en las redes sociales de la tienda online

ANEXO D. TABLA PREFERENCIAS EN PRECIOS ACCESORIOS

SEGMENTO
22 a 29 aiios|30 a 45 aios
Accesorio Rang.o Rang'o
precio precio
Gafas 305-40S | 80S o mas
Corbata o corbatin 20$-30$ 20S-30S
Cinturén 20S$-30S 20S-30S
Reloj 605-80S 80S o0 mas
Billetera 20$-30$ 20$-30$
Gorra o gorro 10$-20S 20S5-30$
Joyeria 10$-20$ 20S-30S
Calcetines 10$-20$ 10$-20$
Bufando o paiiuelo 10$-20S 205-305
Pulsera 10S$-20S$ 10S$-20S$




ANEXO E. CORRELACIONES Y TABLAS DE CONTINGENCIAS

Con los resultados de las encuestas realizadas, se creé de una base de datos, con
las preguntas codificadas numéricamente, para obtener la matriz de correlaciones, en
la cual se indican las correlaciones mas relevantes, es decir las que estan mas
cercanaa-1y1.

Tabla correlaciones

12 Para Ios {sociales le g sociales fe g sociales e g sociales le gaccesorio degusiaria realguslaria reaigusiaria realh fienda oniinte al U0 y COMDINACio de accesorios e vesir en a redes sociales de Ia enda onine?
12 Para 105 ¢

12 Para 05 ¢

12 Para los ¢

12 Para los £

12 Para los ¢

12 Para los ¢

12 Para os ¢

12 Para Ios ¢

13 4,Cuanto

14..Aque 2

14..A que 12

144, A que rz 1

14 jAque 2 D 3968627

14.0A que £ DS0BITY 04345421 Kl
14.,Aquers 060628 0,5065636 0,642

14.4Aquers 04500403 0 21 0486 D, 4952635 0, 1197595

14./Aquer: 04387743 06 89 06080093 05205817 0O 4907715 1

A 020608 0079798 04355050 O 4134053 02651253 065

L4 fAque s DSTSSHIE 0 4GTIST 05032 0ssoni1s 06078650 0 4nde] 05204693 1

15.Que tan 2 -0,0630132 -0,0046242 -0 2525425 0292779 -0,0283752 0,0026305 -0,0915765 -0,3007268 1

13 Mediant -0,0634350 -0,2924572 02272274 0,04298 -0,0327218 -0,0454363 -0158615 0014748 -0,2046830 1

13..Mediant 0.251807 00217687 00240556 00691985 0922478 02250485 0191427 -0,1003137 01237190 04050402 1

13.;Mediant 02077232 0,2366154 0. 2545199 00610560 -0,0081792 0,3514347 02735652 -0,126707 02608488 0.784405 0791541

13.;Mediant 0,1170411 0, QQQBQ:W 00945134 02772333 05148366 0,1769406 03822548 02779727 03378687 ﬂ\D\\.'O 0819288 O 819238 1

13.,Mediant #DIV/0! 1 05 #DNIO! 0 #DVIOI | -0.8650254  #DIVIOI 05 05 05 1

13 /Mediant #[DVIO!  ¥DNAOI  #DNIO!  MDIVO! | #DIVO!  #DNVID! | ADVO!  #DVD!I | #DIV/OL  #DIVIO!  #iDIVAOL  #DVIOI  #DIVAOL  #iDIVi0! 1

13 Mediant  #{DiVi0! #Dnor #j0nvmo! #jDivio #]Dvio! #jDIV/O! #jDIvio! #jDIv/o! #jDiwot #{Diviat #{DIvio! #Divio! #DIviot #{Divio! #Dnviot 1

14 Cuando ¢ -0,1274961 0027309 0,035232 0,0454651 02070869 0,1706507 -0,0470844 0,1612546 -0,0686405 0,1858262 -0 4144260 -0,3271061 0,1463014 #{DIViO! #DIvio! # Do 1

15...Con qué 00186344 -0,1952353 -0,0263688 -0,0826245 -0,1740777 -0,1202886 -0,1816306 -0,0610282 0,0015724 04256361 0,0410076 -0,0130161 00827606 05  #DV0! #DD!  0,0026028 1
15./.Conque 0.1195220 01313064 -0,0158015 -0,3442652 -0.4668005 -0,2375084 -0.4266400 -0,5547002 02013071 0.2 02875819 00288675 -0.3302891 05 #DV/OI  #DVOI 020277 06831301 1

15.,Conque #DIV/0!  #DIVIOl  #DIV/D!  #DIW0!  #DIV0!  #DIV/0! | #DIViO!  #DIV/0! | #DIV/0!I  #DIVIOl  #DIV/D!  #{DIVIO!  #DIV/0!  #DIV/0!  #DIVi0!  #DI/O!  #DIV/O! | #DIVAO!  #DIV/0!
16.,Que lan 00604308 -0,1224437 -0,1132818 -0,1883425 -0,2246302 0,1782794 -0,0078247 -0,3570607 02605219 -D.0567187 0,2244736 03569172 -0,5608452 -0,8660254 #DIV/OI  #DV/O!  -0,1919213 00727366 0,2581980  #DVID| 1
18 4 Que ta -0.0738042 0377352 -0.4000066 -0.1664962 -0 2078417 -0.1669683 -0.0425337 02654834 03576871 -0.0480773 00197739 00530687 -0.1170411 -1__#DIVi0! #{DIVID! -0.247042 -0.0350176 -0.07904719 _#Dvi0! __ 0.510502

Se determind que las variables mas relevantes que tienen mas correlacion entre ellas
son:

1. Correlacion positiva entre los clientes que comprarian accesorios de vestir en
una tienda online y las redes sociales mediante las cuales le gustaria en
contacto con la tienda online. A los clientes que efectivamente estan
interesados en el proyecto les gustaria estar en contacto a través de un mayor
numero de redes sociales.

2. Correlacion negativa entre la edad y los clientes que han comprado accesorios
de vestir. A mayor edad menor porcentaje de clientes han comprado
accesorios de vestir.

3. Correlacion negativa entre los clientes que tienen una marca de preferencia y
los que han comprado accesorios en una tienda online. Los clientes que tienen

marcas de preferencias han comprado menos en una tienda online.

TABLAS DE CONTINGENCIA
1. Del 57.14% de los encuestados que si han comprado accesorios de vestir en
una tienda online les gustaria estar conectados con la tienda online a través
de; Instagram, con un 76,77% respecto a los que no han comprado, Facebook,

con un 76.76% respecto a los que no han comprado y WhatsApp con un




57.14% respecto a los que no han comprado. El medio de contacto preferido

de los que efectivamente han comprado por internet da senal al proyecto sobre

las redes sociales a las que se deben dirigir mas esfuerzos.

Tabla de contingencia entre Pregunta 13: ¢ Mediante cuales de estar redes sociales

te gustaria estar conectado con la tienda online? y Pregunta 8: ¢ Ha comprado alguna

vez prendas o accesorios de vestir en Internet?

Cuenta de 13.;Me Etiqueta: ~

Etiquetas de fil ~ [Facebook Instagram Pinterest Snapchat Whatssap (en blanco) Total general
No 90,00% 23,33%  100,00% 100,00% 42,86%  #iDIV/0! 42,86%
Si 10,00% 76,67% 0,00% 0,00% 57,14%  #;DIV/0! 57,14%
(en blanco) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%  #;DIV/0! 0,00%
Total general 100,00% 100,00%  100,00% 100,00% 100,00% #jDIV/0! 100,00%

2. De los encuestados al 50.98% le parece muy interesante la idea de encontrar

recomendaciones sobre el uso de accesorios y combinacion de accesorios de
vestir en las redes sociales. Al 72.25% le parece interesante esta idea. Sin
embargo, en la se puede observar que del 50.98% al que le parece muy
interesante la idea, el 57.69% corresponde al segmento de 22 a 29 afos y el

44% al segmento de 30 afos en adelante. Esto refleja la necesidad de crear

un poco mas de contenido para el segmento mas joven.

Tabla de contingencia entre Pregunta 1: Edad y Pregunta 18: ¢;Que tan interesante

le pareceria encontrar recomendaciones referentes al uso y combinacion de

accesorios de vestir en las redes sociales de la tienda online?

Cuenta de 1.Edad Etiquetas de cc ~

Etiquetas de fila v |22 a 29 aios 30 afos en adelante (en blanco) Total general

Indiferente 3,85% 12,00%  #DIV/0! 7,84%
Interesante 34,62% 40,00% #DIV/0! 37,25%
Muy interesante 57,69% 44,00% #iDIV/0! 50,98%
(en blanco) 3,85% 4,00% #;DIV/0O! 3,92%
Total general 100,00% 100,00% #{DIV/0! 100,00%

3. De los encuestados el 19.61% esta muy en desacuerdo con la afirmacion: “La

industria de la moda masculina en el pais me ofrece lo que busco”. El 35.29%
esta poco de acuerdo con esta afirmacion. Del 19.61% que esta muy en
desacuerdo con la afirmacion, el 24% pertenece al segmento de 30 afios en
adelante, mientas que del 35.29% que esta poco de acuerdo, el 42.31%

pertenece al segmento de 22 a 29 anos. Esto refleja ambos segmentos estan



insatisfechos con la oferta de moda masculina en la industria nacional, y se

debe considera una oferta de accesorios con un estilo para ambos segmentos.

Tabla de contingencia entre Pregunta 1: Edad y Pregunta6: En qué grado esta de

acuerdo con la siguiente afirmacion: "La industria de moda masculina en el pais me

ofrece lo que busco"

Cuenta de 1.Edad
Etiquetas de fila

Completamente de acuerdo

Muy de acuerdo

Muy en desacuerdo
Ni en acuerdo ni en desacuerdo

Poco de acuerdo
(en blanco)
Total general

Etiquetas de c ~
v 22 a 29 anos

11,54%
15,38%
3,85%
26,92%
42,31%
0,00%
100,00%

0,00%
24,00%
24,00%
24,00%
28,00%

0,00%

100,00%

30 afos en adelante (en blanco) Total general

#DIV/O! 5,88%
#DIV/O! 19,61%
#DIV/O! 13,73%
#DIV/O! 25,49%
#DIV/O! 35,29%
#DIV/0! 0,00%
#;DIV/0! 100,00%

ANEXO F. SEGMENTACION Y MERCADO OBJETIVO

Variable |Segmento N Habitantes |Porcentajes |Fuentes
Geografica
Pais Ecuador 16623480 INEC
Ciudad Quito 2644215 INEC(proyectado 2017)
Demografica
L. Utilizaron internet
Conectividad oo 1774268 67,10% INEC
(Ultimos 12 meses)
Sexo Hombre 864069 48,7% INEC
Edad 22 a29 afios | 30 a 45 aios |4,70%-21,109 INEC
127018 182318
Nivel de ingresos ABY C+ 18672 38469 35,90% INEC
Conductual
F i |
recue.r}ua Se coneFta almenos una 13164 27121 70,50% INEC
Conexion vez al dia
Habito de Han comprado gn
internet accesorios de 8609 11933 65,4%-44% ENCUESTA
consumo vestir

Mercado Potencial

20542




Anexo G. MARTRIZ DE MICRO LOCALIZACION

Datos principales

Superficie t

Datos principales

5m* Superficie cubierta

jad: A estrenar

Datos principales

() Oficina

comerciaf

Sector: Mariana de jesus, Centro Norte Sector: El Batan Sector: Ajavi, Sur de quito
Calificacion Calificacion Ponderada |Calificacion Calificacion Ponderada |Calificacion Calificacion Ponderada

Antiguedad 5% 9 0,45 9 0,45 7 0,35
Superficie-Metraje 20% 8 1,6 9 18 7 14
|Servicio Basicos 10% 9 0,9 9 0,9 8 0,8
|Precios de alquiler 25% 7 1,75 8 2 8 2
Acabados 15% 9 1,35 7 1,05 7 1,05
_Ubicacién 25% 9 2,25 8 2 6 15
TOTAL 100% 83 82 71

Tomado de: Plusvalia

Anexo H. MARCO DE CALCULO VALOR UNITARIO

CALCULO VALOR MERCANCIA EN LUGAR DE ORIGEN 30% ‘ 105 | %2049 o0 | 129 6003 $ 72| CALCULOVALOR MERCANCIAEN
control EMPRESA

TEM VALOR UNDS VALOR DE VENTA EN FLETE VALOR EN ARANCEL TASA FODINFA VA 12% Desaduaniz| VALORA TRANSPORTE | VALOR MERCANCIA | VALOR UNITario

UNITARIO LUGAR DE ORIGEN ADUANA ADVALOREM | CONTROL | 0,05% acién LIQUIDAR MERCANCIA EN EMPRESA EN EMPRESA
GAFAS S 6,60 158 $ 1.04445|$ 411 (S 1.048,56 | $ 31457 | $ 071]$ 052|S 163,72 |$ 54,55 |$ 1.582,63| S 6,55 | S 1.589,18 | § 10,04
'GORRA S 4,50 158 $ 712,13 |S 411|S 716,24 | $ 214,87 | $ 633|S$ 036|S 11254 S 54,55 |$ 1.104,87 | S 6,55 | S 1.111,42 | $ 7,02
PULSERA s 159 538 |$ 85550 | $ 567 % 861,17 | 5 25835|$  1076|S 043 ]S 13569 |S 5455|$ 132094 S 6,555 1.327,49 | $ 2,47
BILLETERA S 730 127 | 92418 | S 411]$ 92829 | S 27849 | S 2,28|S 0465 14514 |S  5455|$ 140921 S 655 % 141575 | $ 11,18
CINTURGN B 270 127 | 595,02 | $ 5679 600,69 | S 18021 | 6 2,79|% 030]$ 9408]S 54555 93261 655 % 939,15 7,42
CORBATA CORBATINE| $ 3,50 158 $ 553,88 |$ 10,71 [$ 564,59 | $ 56,46 | S 1424 |S 028|S$ 7627 S 54,55 | $ 766,38 | $ 6,55 | S 772,93 | § 4,88
LAPELPIN S 0,55 158 $ 87,04 |$ 567($ 92,71 $ 927 $ 079|$ 005|S$ 1234|$S 54,55 | $ 169,70 | S 6,55 | S 176,24 | $ 1,11
PANUELO S 2,50 158 $ 39563 |$ 10,71 |$ 406,34 | S 40,63 | $ 158|$ 020|$ 5385(S 54,55 | $ 557,15 | $ 6,55 | S 563,70 | $ 3,56
CALCETINES S 3,00 158 S 47475 |$ 567 |$ 480,42 | $ 4804 | $ 079|S$ 024|S 6354|$S 54,55 | $ 647,58 | S 6,55 | S 654,12 | $ 4,13
RELOJ s 1324] 190 |s 251428 |$ 501]%  251929($ 75579 | S 152|S 126 39334|S  5455|$ 3.72574] S 655 S 3732288 19,65
ANILLO S 4,10 127 $ 519,06 |$ 411(S$ 523,17 | $ 156,95 | $ 101|$ 026|$ 8,77 (S 54,55 | $ 817,71 | $ 6,55 | S 824,25 | $ 6,51

TOTAL| § 8.675,90 TOTAL | $ 13.106,52




ANEXO I. DETALLE INVERSION INICIAL

Inversién Inicial a detalle
Capital de trabajo S 3.136,75
Constitucion de la empresa y permisos de funcionamiento S 820,00
Gastos constitucion S 400,00
Licencia metropolitana Unica para el ejercicio de actividades econédmicas (LUAE) S 20,00
Patentar marca en IEPI S 250,00
Registro mercantil S 150,00
Adecuacion de la infraestructura S 550,00
Plomeria S 60,00
Electricidad S 60,00
Pintura S 400,00
Limpieza S 30,00
Publicidad inicial S 334,00
Publicidad por internet (Marketing Digital) S 329,00
Folleteria S 5,00
Gastos generales-operacionales S 1.432,75
Arriendo mas alicuota S 1.110,00
Internet S 60,00
Pagina Web S 94,75
Gastos operacionales S 88,00
Servicios Basicos S 80,00
Inventarios Iniciales S 21.468,99
Inventario incial 633 Cajas S 21.468,99
Inventario incial 633 Cajas S 21.468,99
Total activos corrientes S 24.605,74




ANEXO J. BALANCE DE SITUACION FINANCIERA

BALANCE GENERAL
27.366,74  10.470,90 10.446,46 33.206,96 64.694,62 76.363,26
24.605,74 8.425,59 9.116,84 32.593,03 64.156,38 75.900,71
3.136,75 8.273,44 8.951,41 32.423,15 63.987,26 75.726,88
21.468,99 152,15 165,43 169,87 169,12 173,83
2.761,00 2.045,31 1.329,62 613,93 538,24 462,55
2.761,00 2.761,00 2.761,00 2.761,00 2.761,00 2.761,00
= 715,69 1.431,38 2.147,07 2227222,7/® 2.298,45
10.946,70 10.000,67 8.888,62 7.298,74 4.578,79 579,06
- 310,44 807,60 1.278,67 1.198,25 579,06
= 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
= -189,56 307,60 778,67 698,25 79,06
10.946,70 9.690,23 8.081,02 6.020,07 3.380,53 -
10.946,70 9.690,23 8.081,02 6.020,07 3.380,53 =
16.420,05 470,23 1.557,84 25.908,22 60.115,83 75.784,20
16.420,05 16.420,05 16.420,05 16.420,05 16.420,05 16.420,05
= -15.949,81 -14.862,21 9.488,17 43.695,78 59.364,16

ANEXO K. FLUJO DE EFECTIVO

FLUJO DE EFECTIVO

-21.468,99 6.393,16 2.287,18 | 25.532,70 34.203,64 15.120,15

= -15.949,81 1.087,61| 24.350,38 34.207,61 15.668,37

715,69 715,69 715,69 75,69 75,69

-21.468,99 | 21.316,84 -13,28 -4,45 0,76 -4,71

= 500,00 0,00 0,00 -0,00 0,00

= -189,56 497,15 471,08 -80,42 -619,20
-2.761,00 - - - - -
-2.761,00 = = = = =

27.366,74 | -1.256,47 | -1.609,20 | -2.060,96 -2.639,53 -3.380,53

10.946,70 | -1.256,47 | -1.609,20 | -2.060,96 -2.639,53 -3.380,53

16.420,05

3.136,75 5.136,69 677,97 | 23.471,74 31.564,11 11.739,62

= 3.136,75 8.273,44 8.951,41 32.423,15 63.987,26

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 3.136,75 8.273,44 8.951,41 | 32.423,15 63.987,26 75.726,88
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