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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene el objetivo de determinar la viabilidad
comercial y financiera de la creacion de una empresa dedicada al disefioy a la
confeccion artesanal de trajes de bafio de corte de lujo estilo “Swim Trunks”, por
parte de artesanos Otavalefios para su posterior exportacion a la ciudad

de Miami en Estados Unidos.

Con este propdsito, se realizd una investigacion al entorno del mercado
norteamericano y a la industria textil en el Ecuador para medir el nivel de
adaptabilidad de este tipo de producto, al igual que un analisis cuantitativo y
cualitativo para determinar el grado de aceptacion de posibles consumidores,
definiendo asi un producto con un valor agregado significativo que le permite
tener una ventaja competitiva, la cual fue desarrollada e implementada al
mercado objetivo con un plan marketing que busca satisfacer las necesidades
de este tipo de consumidor. Se definieron las estrategias de comercializacién e
internacionalizacion necesarias para promocionar el producto a un precio
competitivo, identificando un punto de venta adecuado en la ciudad de Miami.
De igual manera, se cre¢ la filosofia y estructura organizacional de la empresa
con un enfoque al cumplimiento de los objetivos de mediano y largo plazo,
alineado a un plan de operaciones que cumpla de manera adecuada todos los
procesos logisticos de exportacion del producto de la empresa. El proyecto
busca ofrecer un producto que muestre la belleza natural del Ecuador, con mano

de obra artesanal y materiales de gran calidad.

Finalmente, se realizé un modelo financiero que toma en cuenta un periodo de
cinco anos para sus proyecciones y valores realisticos en relacion a produccion
y ventas, mostrando una rentabilidad para la ejecucién del proyecto con un VAN
y una TIR positivos, igualmente valores positivos en su IR y un Margen Neto al
final del quinto afno. Demostrando asi la viabilidad y factibilidad financiera para

la implementacién del proyecto.



ABSTRACT

The following business plan aims to determine the commercial and financial
viability of the creation of a company dedicated to the design and craftsmanship
of swimsuits with luxury style called "Swim Trunks" by artisans from Otavalo and

export them to the city of Miami in the United States.

With this purpose, an investigation was made to the North American market
environment and the textile industry in Ecuador to measure the level of
adaptability of this type of product, as well as a quantitative and qualitative
analysis to determine the degree of acceptance of possible consumers, defining
a product with a significant added value that allows it to have a competitive
advantage, which was developed and implemented to the target market with a
marketing plan that seeks to satisfy the needs of this type of consumer. The
marketing and internationalization strategies necessary to promote the product
at a competitive price were defined, identifying an adequate point of sale in the
city of Miami. Likewise, the philosophy and organizational structure of the
company was created with a focus on meeting the medium and long-term
objectives, aligned with an operations plan that adequately meets all the
company's product export logistics processes. The project seeks to offer a
product that shows the natural beauty of Ecuador, with craftsmanship and high

quality materials.

Finally, a financial model was made that takes into account a period of five years
for its projections and realistic values in relation to production and sales, showing
a profitability for the execution of the project with positive values in its NPV and
an IRR, positive values in their IR and a Net Margin at the end of the fifth year.
Demonstrating the viability and financial feasibility for the implementation of the

project.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién del Trabajo

En la actualidad, la ciudad de Miami en Estados Unidos es uno de los puntos
turisticos mas atractivos del mundo, recibiendo un aproximado de 14 a 15
millones de turistas por afio, con un crecimiento porcentual anual del 4.8% (The
Florida Commission On Tourism, 2017), haciendo de esta ciudad el destino
preferido de miles de familias, parejas y personas que buscan un destino clave
para sus vacaciones, siendo este el principal motivo por el cual llegan todos los
dias turistas de todas partes del mundo, especialmente de Sudamérica y Europa,

a disfrutar de sus paradisiacas playas y atracciones que tienen disponibles.

Por otro lado, tenemos a la Capital Intercultural del Ecuador, |la ciudad de Otavalo
esta ubicada en la Sierra Ecuatoriana, en la provincia de Imbabura. Es famosa
por albergar uno de los mercados artesanales indigenas mas famosos de
Sudamérica (Ecuador Explorer, 2017), ofreciendo cientos de productos
artesanales hechos a mano con los mas llamativos disefios. Miles de turistas a
nivel mundial conocen la calidad de los productos ofrecidos en esta ciudad, en
especial aquellos de fabricacion textil; todo tipo de telas trabajadas a mano que
van desde sacos de lana hasta billeteras de alpaca. Todo trabajo realizado por
artesanos otavalenos es reconocido por la calidad y el valor que agregan en sus

tejidos y sobretodo la historia de un pueblo rico en historia y cultura textil.

El presente plan de negocios tiene la finalidad de producir un producto diferente
al que normalmente se relaciona la produccién otavalena, aprovechando el alto
transito de turistas en unos de los principales destinos playeros de Estados
Unidos, el proyecto busca medir la viabilidad de exportar trajes de baino estilo
“‘Swim Trunks” producidos en la ciudad de Otavalo hacia el mercado
estadounidense especificamente en la ciudad de Miami, Florida. Los disefios de
estos trajes de bafio seran catalogados en cuatro diferentes categorias:

Amazonia Salvaje, Sierra Andina, Costa del Pacifico e Islas Galapagos. Cada



una representando a una region del Ecuador, mostrando caracteristicas de flora

y fauna en los disefios implementados en cada traje de bafio.

Los productos elaborados a mano han tenido una gran aceptacion por
consumidores que buscan mayor valor agregado a la hora de decidir la
adquisicién de un producto. Es por eso que los trajes de bafo “Swim Trunks”
agregan valor al consumidor al ser elaborados a mano por artesanos locales,
con disenos representativos de las cuatro regiones del Ecuador y por la gran
calidad del mismo al utilizar la tela de mejor calidad para trajes de banio,

Polyester Spandex.

1.1.1 Objetivo General del Trabajo
Analizar la factibilidad de la implementacion de un plan de negocios de disefio y
confeccion de trajes de bafo estilo “Swim Trunks” en la ciudad de Otavalo, para

su posterior exportacion a la ciudad de Miami en Estados Unidos.

1.1.2 Objetivos Especificos del Trabajo

e Analizar el entorno externo del proyecto a través de la metodologia PEST
y determinar oportunidades y amenazas con el analisis PORTER de la
industria.

e Realizar una investigacion cuantitativa y cualitativa del cliente, identificando
preferencias y necesidades del mismo.

e Determinar la oportunidad de negocio que tiene el proyecto basandose en
una ventaja competitiva clara y un valor agregado significante para el
potencial cliente.

e Identificar el plan de marketing que mejor se ajuste al tipo de negocio
mediante la metodologia de marketing mix que establezca factores clave
tanto del producto, el precio del mismo, su promocion y plaza igualmente.

e Realizar un modelo de estructura organizacional que se ajuste a la filosofia
del proyecto.

e Realizar un modelo financiero realista del plan de negocio, con una

proyeccién establecida que mida el nivel de rentabilidad del proyecto.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Analisis del Entorno Externo

La correcta ejecucién de un analisis del entorno externo del proyecto permitira
tener una vision clara de factores que pueden afectar el desarrollo del mismo. El
presente proyecto es parte de la industria manufacturera textil del Ecuador, la

cual pertenece a la siguiente clasificacién del CIUU:

C14 Fabricacion de Prendas de Vestir.

C1410 Fabricacion de Prendas de Vestir, Excepto Prendas de Piel.

C1410.02 Fabricacién de prendas de vestir de telas tejidas, de punto y ganchillo,
de telas no tejidas, entre otras, para hombre, mujeres, nifios y bebes: abrigos,
conjuntos, chaquetas, pantalones, faldas, calentadores, trajes de bano, ropa de

esqui, uniformes, camisas, camisetas, etcétera.

2.1.1 Entorno Externo
2.1.1.1 Analisis PEST de Ecuador
2.1.1.1.1 Entorno Politico

A principios del 2018, el Banco Central del Ecuador publicé sus cifras de
expectativa de crecimiento de la economia, un 1,5% (Banco Central del Ecuador,
2018) basado en medidas gubernamentales que promueven la inversion en
industrias del sector privado como la construccién, mineria, agricultura y la
industria textil, la cual representa un 6% del PIB industrial y es la segunda que
mas genera empleo en el Ecuador (Camara de la Pequefa Industria de
Pichincha, 2017). El Gobierno Ecuatoriano ha implementado campanas que
incentiven al sector privado a buscar alternativas de mercados con una mayor
apertura para las inversiones y el desarrollo comercial, con el propésito de
triplicar las exportaciones de productos textiles hasta el afio 2022 segun la AITE
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2018). Ecuador tiene el

beneficio de tener varios acuerdos comerciales, de los cuales podemos destacar:



Acuerdo de Cartagena (Comunidad Andina), Acuerdo con la Unién Europea o el
Sistema Generalizado de Preferencias con Estados Unidos que permite el
ingreso sin ningun tipo de arancel a mas de 300 productos ecuatorianos al
mercado estadounidense, el cual va a ser revisado por la Camara de
Representantes y el Senado de Estados Unidos para firmar una posible
ampliacion del contrato. A finales del 2017 las exportaciones crecieron un
11,54% con respecto a las del afio 2016 (Banco Central del Ecuador, 2018). En
Ecuador es necesario estar inscrito en el sistema ECUAPASS para emitir
declaraciones de exportacion en la aduana (Declaracion Aduanera de
Exportacion), con todos los respectivos datos del exportador como el producto a
exportar. En el caso de los textiles, no es necesario acudir al Ministerio de
Industrias y Competitividad para declarar un producto en exportacion, segun el

Consejo Nacional de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI, 2017).

2.1.1.1.2 Entorno Econémico

Segun cifras del Banco Mundial, Ecuador ha experimentado un crecimiento
promedio del PIB del 4,6% (Banco Mundial, 2017) en los ultimos afios. Es
importante resaltar que Ecuador en la ultima década se enfocd en inversion
publica de infraestructuras de industrias como en hidroeléctricas, carreteras,
hospitales, colegios, etc. Desde el afo 2007, Ecuador ha mostrado un
crecimiento constante en su PIB con una leve reduccion en 2015 y 2016 en
consecuencia de la caida del precio del petrdleo, pero para el afio 2017 ya hubo
un crecimiento del 3% con respecto al 2016 (Banco Central del Ecuador, 2017).
En cuanto a la industria textil, las ventas que gener6 en 2016 alcanzaron los USD
1.313 millones de ddlares y representaron el 5% del sector manufacturero y un
8% del producto interno bruto (Ministerio de Industria y Productividad, 2017). De
acuerdo al FMI el PIB de Ecuador tendra un crecimiento del 0,6%, con una
proyecciéon hasta el 2021 (Fondo Monetario Internacional, 2018). Para el cierre
del afio 2016, Ecuador tenia una inflacion 1,12% frente al 3,38% del 2015 (Banco
Central del Ecuador, 2018). El indice de Precios al Consumidor (IPC) muestra
que este nuevo nivel de inflacion es el mas bajo desde el afio 2009 donde

alcanzo el 8,36% (Banco Central del Ecuador, 2017). Como la cifra ha ido



reduciéndose en los ultimos anos, se toma en referencia que hay confianza por
parte de los consumidores para adquirir bienes y servicios, ya que los precios de
los mismos son mas asequibles para la mayoria de la poblacién. Las
exportaciones del producto segun su partida arancelaria, la cual es la
6112.31.00.00 (Centro de Comercio Internacional, 2018), han ido variando con
respecto a los ultimos 5 afios, Estados Unidos es uno de los principales destinos

de las prendas de vestir de esta partida.

Tabla No. 1: Exportaciones segun partida arancelaria (Miles de Doélares)

Anos 2015 2016 2017
Exportaciones al Mundo 51 36 31

Tomado de: Trade Map

2.1.1.1.3 Entorno Social

La Republica del Ecuador tiene una poblacion promedio de 16 millones de
personas de los cuales el 50,1% es poblacion masculina y el 49,9% es femenina
(INEC, 2017). Ecuador ha presentado un crecimiento demografico afio tras afos,
se estima que para el afo 2020 la poblacién del Ecuador se situé entre los 17 a
17.5 millones de habitantes (INEC, 2017). Ecuador es calificada como una
nacion multiétnica y pluricultural, por todas las comunidades arraigadas por todo
su territorio nacional. Un aproximado de la poblacién en el pais del 65% es
considerada mestiza, 25% indigenas, 10% caucasico, 7% afro descendientes
(INEC, 2017). Ecuador se caracteriza por tener pueblos amazodnicos,
comunidades andinas en la sierra, y poblaciones culturales costeras. En las tres
regiones continentales conviven 18 nacionalidades indigenas y 14 pueblos con
sus propias tradiciones y creencias (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2018).
En relacion a ambitos ambientales en Ecuador, la Subsecretaria de Calidad
Ambiental trabaja de manera constante para poder desarrollar la calidad de vida
de los ecuatorianos, con gestiones de control de calidad en el suelo, agua y aire,
con el fin de proteger estos recursos evitando su malgaste o contaminacién
(Ministerio del Ambiente, 2018). El principal objetivo de la gestion ambiental

realizada en Ecuador es proteger su ecosistema con la otorgaciéon de Fichas y



Licencias ambientales a organizaciones publicas y privadas para que realicen
sus actividades de manera responsable (Subsecretaria de Calidad Ambiental,
2018).

2.1.1.1.4 Entorno Tecnolégico

Segun la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia y Tecnologia en el afio
2016, en materia de tecnologia e innovacion Ecuador invirtié USD 1.900 millones
de dodlares, un 1,88% del PIB (SENESCYT, 2016). Lo que demuestra que
Ecuador ha logrado avances significativos en los ultimos afios en relacion a la
tecnologia. La industria textil en el Ecuador tiene un enfoque artesanal, la
confeccion y producciéon de telas tipicas es la principal fuente de ingresos en
familias de la ciudad de Otavalo (MIPRO, 2016), donde se usa maquinaria

primaria para la fabricacion de prendas de vestir artesanales.

2.1.1.1.5 Relaciéon Variables Externas del Ecuador

Ecuador es un pais que ofrece distintas oportunidades para emprender, gracias
a sus caracteristicas fisicas, culturales, politicas y econdmicas que hacen que
sus productos tengan un valor agregado significativo capaz de ser explotado
internacionalmente aprovechando sus acuerdos comerciales e incentivos a la
exportacion, y una industria solida como la textil que crece afio tras afo y arroja
importantes cifras al pais al ser la segunda que mas genera empleo en el
Ecuador. Considerando los atributos culturales que ofrece el pais y el
rendimiento positivo con enfoque a la exportacion, se considera favorables las
condiciones de entrar en la industria que tiene los beneficios para empezar sus

operaciones.

2.1.1.2 Analisis PEST de Estados Unidos
2.1.1.2.1 Entorno Politico

Los Estados Unidos son una republica federal constitucional, con tres diferentes
poderes de gobierno: el Poder Judicial, Legislativo y el Ejecutivo. Donald J.
Trump fue elegido como el cuadragésimo quinto presidente de los Estados

Unidos el 20 de Enero de 2017. Estados Unidos es uno de los paises que mas



acuerdos comerciales tiene vigentes con distintos paises a nivel mundial. Es
miembro de distintas organizaciones que buscan promover los tratados de libre
comercio entre ellos, es parte de la OMC (Organizacién Mundial del Comercio),
GATT (Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio), entre otros.
Los productos textiles que son importados por Estados Unidos deben cumplir los
requisitos que solicita la Comision de Seguridad de Productos al Consumidor
(CPSC), tales como el etiquetado de las prensas, origen de la tela, instrucciones
de uso y empaquetado. Estados Unidos aplica una de las tasas mas bajas de
aranceles de importacién del mundo, un 3% en promedio (USA Gov, 2018).
Todos los productos al igual que sus documentos de respaldo deben ser
revisados por el U.S. Customs and Border Protection (CBP, 2018), toda
mercancia es sujeta a revision por parte de los oficiales de aduana. Es necesario
presentar un certificado de origen de las mercancias al igual que su factura
comercial (CBP,2018).

2.1.1.2.2 Entorno Econémico

Estados Unidos es actualmente la primera economia mundial (Banco Mundial,
2018). Son muchos los factores que hacen de este pais la principal economia a
nivel mundial, pero basa mucho su desarrollo en estimulos presupuestarios y
monetarios al largo plazo, lo que ha hecho que su PIB crezca progresivamente
con los afos, con tasas de crecimiento superiores al 1,5% (Banco Mundial,
2018). La entidad principal que se encarga de hacer crecer, y mantener el
crecimiento del PIB es la Reserva Federal. El PIB per Capita al 2017 cerré en
los USD 59 Mil Délares (U.S. Bureau of Economic Analysis, 2018), y sigue en
creciendo afo tras afno. Pese que Estados Unidos enfrentd una dura recesion
durante la crisis financiera mundial, ha sabido salir de sus problemas financieros
ejecutando politicas monetarias y fiscales que le han permitido reducir su tasa
de desempleo a un 4,1% a finales del 2017 (JP Morgan, 2017). La Oficina de
Analisis Econémico de Estados Unidos (U.S. Bureau of Economic Analysis)
publica los datos econdmicos de manera trimestral, mostrando que el GDP del
pais crecio un 2,9% en el cuarto trimestre del afo (U.S. Bureau of Economic

Analysis, 2017). EI GDP real aumenté un 2,3% en 2017 con respecto ano



anterior, el cual se basé en contribuciones positivas de inversiones de capital y
exportaciones (U.S. Bureau of Economic Analysis, 2017). Con respecto a las
importaciones de prendas de vestir correspondientes a la partida arancelaria del
producto establecido por el proyecto, podemos ver un crecimiento razonable
desde el ano 2013, reconociendo que los principales proveedores de trajes de

bafio de Estados Unidos son China y otros paises asiaticos (Trade Map, 2018).

Tabla No. 2: Importaciones segun partida arancelaria (Miles de Délares)

Ainos 2013 2014 2015 2016 2017

Importaciones del
Mundo

860,394 893,271 945,323 902,101 966,112

Tomado de: Trade Map

La inflacién en Estados Unidos es medida en base al indice de Precios al
Consumidor (IPC). En Enero de 2018, el IPC acumulado llegé a un 2,1%, una
cifra mayor a la meta establecida por la Reserva Federal del 2% (Departamento
de Trabajo, 2018). Estado Unidos cerr6 el 2017 cerrd su tasa de inflacion de la
misma manera, con un 2,1% (U.S. Bureau of Economic Analysis, 2017). Para el
2018, se programaron tres subidas de los tipos de intereses por parte del Banco
Central, los niveles de estos tipos de interés estarian ubicados entre 1,25% y el
1,5% (Reserva Federal, 2018).

2.1.1.2.3 Entorno Social

Estados Unidos es un pais que cuenta con mas de 325 Millones de habitantes,
en un area total de 9.834 millones kildmetros cuadrados (U.S. Census Bureau,
2017). Su densidad demografica es de 31 habitantes por kilbmetro cuadrado.
Estados Unidos es una nacién en su mayoria urbanizada, 81% de la poblacion
reside en suburbios y metropolis, siendo California y Texas los estados mas
poblados (U.S. Census Bureau, 2017). Estados Unidos es un pais de
inmigrantes, que desde el principio del Siglo XX ha recibido millones de personas
de todas partes del mundo. El consumo de trajes de bafo en Estados Unidos ha
sido especialmente marcado en sus ciudades y estados que son fronterizos con

los Océano Pacifico y Atlantico. Donde el tema de las estaciones del clima no



tiene tanta afectacién y no hay compra de trajes de bafo estacional. En el 2015,
la Agencia de Proteccion Ambiental (EPA) anunci6 un plan para que pequefas
y medianas empresas tomen medidas acordadas de proteccion ambiental, el
principal objetivo es evitar violaciones en cuanto a desperdicios de materia prima
o residuos en los procesos de la empresa (Environmental Protection Agency,
2015).

2.1.1.2.4 Entorno Tecnolégico

Estados Unidos es uno de los paises lideres en tecnologia a nivel mundial, sélo
sobrepasado por Malasia (Techcrunch, 2017). Existe un campo laboral en la
industria textil enfocada al desarrollo e investigacion de materiales textiles, un
cientifico de materiales puede llegar a ganar un sueldo de $50.000 al afio en este
empleo (Oficina de Estadisticas Laborales de Estados Unidos, 2017). Hay
programas de tecnologia textil que ensefian a obreros de la industria sobre
técnicas de confeccion, telas y materiales textiles; el propdsito es capacitar la
mano de obra textil para ofrecer productos de la mas alta calidad al consumidor

final.

2.1.1.2.5 Relaciéon Variables Externas de Estados Unidos

Estados Unidos es el mercado objetivo para el presente plan de negocios por la
viabilidad de hacer negocios con dicho pais, las variables presentadas en el
analisis PEST muestran el respaldo que tiene el pais para ser considerado para
la realizacion del proyecto. Estados Unidos busca constantemente socios
comerciales y ampliar su oferta de productos y servicios para sus consumidores
por lo que es un mercado atractivo y estable. Su industria textil es fuerte y ofrece

oportunidades a nuevos comerciantes a participar dentro de ella.

2.1.2 Analisis de la Industria
Para el analisis de la industria se usa el Método de las 5 Fuerzas de Porter para

poder medir el impacto de variables importantes. El analisis es el siguiente:
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2.1.2.1 Poder de Negociacién de los Clientes — Fuerza 1

El principal atributo que busca el tipo de cliente para este producto es la
exclusividad de los disefos, ya que los “Swim Trunks” son un estilo de traje de
bafo sofisticado y lujoso, la persona que esta dispuesta a comprar uno tiene la
intencidon de reflejar un estilo diferente y original (Business Insider, 2017). El
cliente de este tipo de traje de bafio es una persona con un perfil que sigue
tendencias de moda, buscando constantemente novedad en los productos que
adquiere, es una persona joven de entre 18 a 31 afios a de edad. El cliente
potencial del producto cuenta con distintas opciones donde encontrar su “Swim
Trunk” en la ciudad de Miami, hay tiendas especializadas localizadas cerca de
la playa principal de la ciudad, South Beach, tales como: Bang!, Creative Male,
Ron Jon Surf Shop, TFabiano, Marciano.

El poder de negociacién de los clientes el alto, ya que la ciudad cuenta con
diferentes tiendas de ropa de verano donde pueden adquirir un traje de bano, el
crecimiento en la demanda por trajes de bafio en Estados Unidos esta
respaldado por un crecimiento en sus importaciones desde el 2013 segun cifras
obtenidas en Trade Map, el cual se puede evidenciar en la Tabla No. 2:

Importaciones segun partida arancelaria.

2.1.2.2 Poder de Negociacién de los Proveedores — Fuerza 2
Los tres principales proveedores de trajes de bano de Estados Unidos son

paises asiaticos, segun Trade Map:

Tabla No. 3: Principales proveedores de Estados Unidos (Miles de Délares)

Aios 2013 2014 2015 2016 2017
China 402,164 409,317 461,992 456,768 482,34
Viet Nam 65,444 66,911 95,007 104,377 133,105
Indonesia 116,7 138,886 112,21 95,076 88,317

Tomado de: Trade Map

Sin embargo, la mayoria de estas importaciones no son de trajes de bafno de la

misma linea que los “Swim Trunks”. Hay que tomar en cuenta la tela y la mano
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de obra que otorgan mucho mas valor que un producto manufacturado en masa
en estos paises. Las empresas FASHION ISLAND S.R.O., TPP LTD
UNIVERSAL y EFA TEXTILE TRADING CO son las mas importantes
importadoras de trajes de bafo de lujo en el estado de Florida (Comisién de
Servicios Publicos de Florida, 2017). El simple hecho de ser productos con
disefios personalizados y lineas de por temporalidad ya tiene una diferencia
significativa frente a aquellos importados en masa por paises asiaticos.

Ya que son menores los proveedores de trajes de bafio “Swim Trunks” de lujo,
se considera que el poder de negociacion de los proveedores es medio por ser

pocos los proveedores de este tipo de trajes de bano.

2.1.2.3 Amenaza de Nuevos Competidores — Fuerza 3

En el segmento de disefo seleccionado los competidores se reducen a marcas
conocidas como Tommy Hillfiger, Chubbies, Ellesse, Onia, Beams Plus, entre
otras; sin embargo, el precio de uno de estos trajes de bano supera los USD 150
Délares (Onia, 2018). La principal barrera de entrada del producto a desarrollar
es la mano de obra artesanal que se destaca también como ventaja competitiva,
ya que las personas encargadas de la confeccidon de los trajes de bafio son
artesanos otavalefios el acceso a los mismos es complicado por parte de
empresas que no son locales de Ecuador, el resto de marcas actuales del
mercado confeccionan sus trajes de bano de forma serial. El know-how de la
confeccion artesanal es un elemento importante a considerar, los artesanos
otavalefos son personas con muchos afos de experiencia en la industria textil y
afiaden mas valor a sus prendas que aquellas que son producidas en masa por
maquinas industriales de gran capacidad.

La amenaza de nuevos competidores es considerada media, por el nicho de
enfoque del producto y la accesibilidad a artesanos locales otavalefios con mano

de obra calificada para la confeccion de los trajes de bafio.

2.1.2.4 Amenaza de Productos Sustitutos — Fuerza 4
Para el segmento de trajes de bafo los productos sustitutos son limitados, ya

que la variedad no pasa de 5 diferentes modelos disponibles actualmente en el
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mercado, entre ellos: pantalonetas, boxers y speedos como los principales trajes
de bano para hombres (ABC Moda, 2015). Principalmente en este destino la
facilidad de encontrar un traje de bafio es muy alta, practicamente en cualquier
centro comercial o tienda departamental una persona puede encontrar un traje
de bano que se acomode a sus necesidades. El principal centro comercial para
la compra de ropa de lujo se llama Aventura Mall, ubicado en el Downtown de
Miami. Existen diferentes marcas de ropa de bafo sustituta como: Oakley, Nike,
Adidas o Puma. Pese a que el nivel de productos sustitutos es bajo, su variedad
es alta.

Como la oferta de tipo de trajes de bafo para hombre es baja (trajes
sofisticados), el nivel de amenaza de productos sustitutos para este tipo de traje
de bafos es considerada como media, ya que no hay mas de cinco tipos de traje

de banos para hombres.

2.1.2.5 Rivalidad entre los Competidores — Fuerza 5

En la ciudad de Miami la oferta de trajes de bafio es muy variada. Para el
segmento de los “Swim Trunks” los competidores no pasan de 10 marcas
principales que ofrecen este tipo de trajes de bafo, con la caracteristica
particular que sus trajes superan los USD 150 Doélares (Onia, 2018), ya que son
considerados exclusivos y de disefio personalizado hacen que las marcas
oferten a un precio muy alto. Son pocas las marcas que se dedican
exclusivamente a vender trajes de bafo estilo “Swim Trunks”, tales como:
Chubbies, Ellesse, Onia, Beams Plus, Okanui, entre otras.

La rivalidad entre los competidores es media, ya que podemos encontrar marcas

que se dedican a la linea de trajes de bafo de lujo.

2.1.2.6 Analisis Variables Internas

Tomando en cuenta los cinco factores del analisis Porter, podemos destacar
como una ventaja para el plan de negocios la entrada de nuevos participantes
por carecer de la mano de obra artesanal y como oportunidad al mismo tiempo
el poder de negociacion de los clientes para adquirir un producto que tenga

mayor valor agregado que el de los competidores que tienen un enfoque de
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produccion en masa y no de confeccién realizada a mano y asi generar una

fuerte ventaja sobre los competidores que carecen de un valor agregado similar.

2.2 Matriz EFE

Tabla No. 4: Matriz EFE

PesO | caiificacion | , P eSO
Relativo Ponderado
Oportunidades (1-4)
Incentivos a la exportacion de productos
1 manufacturados en Ecuador 0,09 4 0,36
Crecimiento de produccion de la industria
2 textil en el Ecuador 0,1 z 0,2
Sistema General de Preferencias con
3 Estados Unidos 0,16 3 0,48
Mano de obra calificada por parte de
4 artesanos locales 0,08 z 0,16
El bajo precio de la materia prima
5 | acompariado de una Inflacion baja en 0,18 4 0,72
Ecuador
Incremento de importaciones de trajes de
6 bafo en Estados Unidos 0,09 3 0,27
Amenazas
Gran cantidad de oferta de trajes de bafio
1 para clientes del mercado 0,12 1 0,12
Proveedores de productos sustitutos a
s menores precios 0,09 1 0,09
Muchas tiendas con productos sustitutos de
3 trajes de bafo similares 0,06 z 0,12
4 | Ingreso de nuevos participantes al mercado 0,03 1 0,03
TOTAL 1 2,55

2.3 Conclusiones

e Al realizar la matriz EFE obtenemos un resultado 2,55, una cifra que
muestra potencial para desarrollar el proyecto.

e Losincentivos del Gobierno para la exportacion de productos de la industria
manufacturera representan una importante fortaleza, el desarrollo de

productos en la industria tienen la oportunidad de ser exportados a distintos
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destinos internacionales con facilidades en el proceso logistico y con
beneficios en relacion de impuestos.

Una oportunidad importante a considerar es que en Ecuador el precio de la
materia prima de produccidn es mas barata en comparacion a Estados
Unidos, al igual que el costo de mano de obra y la baja inflacién que existe
en el pais hace que sea una ventaja que se puede aprovechar.

La apertura al comercio por parte de Estados Unidos invita a empresas de
todo el mundo a abrir una oficina o local en su pais con beneficios al
empresario o comerciante, igual que el Sistema General de Preferencias
impulsa la exportacion de productos artesanales a Estados Unidos.

El aumento de las importaciones de prendas de bano en Estados Unidos
muestra un crecimiento en la demanda de estos productos y sustenta la
viabilidad de exportar trajes de bafio con mayor valor agregado al ser
confeccionado a mano.

La industria textil ha tenido un importante desarrollo en los ultimos afos en
relacion a tecnologia, recursos y procesos. Esto permite aprovechar las
condiciones que ofrece y realizar la exportacién de productos textiles de
gran calidad.

El principal valor que el producto tiene para ser considerable rentable para
ejecutar es el tema del disefio personalizado con enfoque a las cuatro
regiones del Ecuador por parte de artesanos locales en cuanto a su
confeccion.

La riqueza cultural de Ecuador permite ofrecer un disefio llamativo a los
ojos de los posibles compradores que muestran tendencias de compra a
productos exclusivos como el propuesto en este plan de negocios.

El mercado destino cumple con la demanda del producto a exportar, al ser
uno de los destinos mas visitados del mundo, siempre habra alguien que

compre un traje de bafo.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacién Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Metodologia de Investigacion

Para el analisis del cliente se realizé una investigacion cualitativa y cuantitativa
con el proposito de obtener informacion clave para el negocio sobre los aspectos
importantes que considere el cliente para el producto. Para ello, fueron
necesarias dos entrevistas a expertos de la industria y dos entrevistas a posibles
consumidores del producto para obtener los resultados cualitativos y diez

encuestas a posibles clientes del producto para los resultados cuantitativos.

3.1.1.1 Oportunidad de Mercado

La oportunidad que se observa en el mercado nace de ofrecer una alternativa
creativa a la que actualmente se encuentra disponible, donde los trajes de bafio
de lujo mantienen una misma tendencia, la idea es ofrecer calidad elaborada a
mano con un disefio con un enfoque especial, el valor agregado va mas alla de
la prenda como tal ya que cada traje cuenta con una historia personal de

creacion.

3.1.1.2 Problema Administrativo

Ecuador es un pais conocido por su diversa oferta natural ya sea en flora y fauna,
llegado a ser conocido por los paradisiacos entornos repartidos por todo su
territorio. Sin importar tu tamano, Ecuador cuenta con cuatro principales regiones
muy diferentes entre ellas permitiendo llamar la atencién de millones de
personas cada afio que visitan sus playas, nevados, selvas, paramos, entre otras
atracciones naturales (Biblioteca Virtual Ministerio de Turismo, 2018). Por otra
parte, existe la ciudad de Miami, la del eterno verano. La ciudad que recibe
millones de turistas y es conocida por lo elegancia y extravagante moda playera
(Florida Government, 2017). En ese sentido, la investigacion busca la factibilidad
de confeccionar trajes de bafio con disefios relacionados a las cuatro regiones
del Ecuador, con un corte de confeccidon especialmente relacionado a los mismos

que actualmente se venden en Miami.
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3.1.1.3 Definicion del Problema de Investigacion
¢ Es factible la creacion de una empresa enfocada al disefio y confeccién de
trajes de bafo de corte de lujo en Otavalo para su posterior exportacién a Miami

para que sea atractivo en un mercado sofisticado?

3.1.1.4 Objetivo General
Conocer los puntos clave o factores importantes que generan mayor interés en
un consumidor que tiene gustos particularmente lujosos a la hora de adquirir una

prenda de vestir.

3.1.1.5 Hipétesis General de la Investigacion

Ho (Hipodtesis Nula): En funcion a las caracteristicas que cuenta el concepto de
los trajes de bafo, los Swim Trunks con disefio de las cuatro regiones de
Ecuador son un producto que por lo menos el 45% de las personas encuestadas

mayores de 21 afios consumirian.

Ha (Hipdtesis Alterna): En funcién a las caracteristicas que cuenta el concepto
de los trajes de bafo, los Swim Trunks con disefio de las cuatro regiones de
Ecuador son un producto que menos del 45% de las personas encuestadas

mayores de 21 afios consumirian.

3.1.1.6 Objetivos Especificos

Pregunta 1: ;Qué caracteristicas fisicas debe tener el producto para que sea
considerado atractivo para el nicho de mercado enfocado?
Objetivo 1: Saber que atributos fisicos valora mas un posible cliente con respecto

a los trajes de bano.

Pregunta 2: ; Qué precio deberia tener el producto para que el mercado objetivo
esté dispuesto a pagar por el traje de bafio?
Objetivo 2: Saber el precio 6ptimo que un posible cliente estaria dispuesto a

pagar por un traje de bano.
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Pregunta 3: s Qué canal de comercializacién debe ser considerado para vender
el producto en este mercado?
Objetivo 3: Conocer qué punto de venta seria el mejor para comercializar el

producto.

Pregunta 4: ; Mediante que canal de comunicacién se debe llegar al publico del
mercado objetivo?
Objetivo 4: Identificar los medios de comunicacion mas eficientes para llegar al

cliente del mercado objetivo.

3.1.1.7 Hipétesis Especificas

Ho1: Como minimo el 50% de las personas encuestadas deben tener una
aceptacion por los atributos fisicos del producto.
Ha1: Menos del 50% de las personas encuestadas deben tener una aceptacion

por los atributos fisicos del producto.

Ho2: Como minimo el 60% de las personas encuestadas deben considerar un
precio del producto menor a $100.
Ha2: Menos del 60% de las personas encuestadas deben considerar un precio

del producto menor a $100.

Ho3: Al menos un 55% de las personas encuestadas consideran comprar el
producto directamente en una tienda propia de la marca.
Ha3: Menos del 55% de las personas encuestadas consideran comprar el

producto directamente en una tienda propia de la marca.

Ho4: Como minimo el 75% de las personas encuestadas considera a las redes
sociales como canal de comunicacion con la marca y el producto.
Ha4: Menos del 75% de las personas encuestadas considera a las redes

sociales como canal de comunicacion con la marca y el producto.
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3.2 Resultados Investigacion Cualitativa

Para la Investigacion Cualitativa del proyecto se entrevistd a dos expertos de la
industria; la primera persona es Galuth Pifieiros que es Coordinadora de
Compras de Eta Fashion y la segunda experta es Blanca Arenas que es Jefe de
Produccion de Manamer que confecciona los trajes formales para hombres de la
tienda de moda Pical. Igualmente, dos posibles clientes que frecuentan la ciudad

de Miami, Carlos Peralta y Ozwaldo Palacios.

3.2.1 Resultados Entrevistas a Expertos de la Industria

La primera entrevista realizada se la hizo a la Ingeniera Comercial Galuth
Pifeiros, Coordinadora de Compras de la empresa Eta Fashion con siete afios
de experiencia en la industria. Ella supo manifestar que el sector textil en el
Ecuador ha tenido un crecimiento durante los ultimos afnos a nivel de puntos de
ventas y proveedores, mas participantes con mas facilidades para tener un
producto terminado. Considera que las principales empresas son Eta Fashion y
De Pratti, lo que hace que siempre se debe estar al dia en cuanto a procesos y
tecnologia para estar al margen del dia a dia. Supo manifestar que en Ecuador
la mano de obra tiene costos muy atractivos al igual que la materia prima para
alcanzar estandares del mercado norteamericano, siempre y cuando se haga la
respectiva investigacién de mercado. Los trajes de bafios van enfocados a un
target alto, se deberia manejar redes sociales para manejar la distribucién al
igual que un local en la ciudad de destino. Hay que analizar bien el mercado y si
el cliente compra por marca o compra por modelo, eso implicara saber si
posiciona el mercado. La calidad del producto es un atributo importante para la

comercializacion del mismo.

La segunda entrevista realizada se la hizo a Tecnologa Industrial Blanca Arenas,
Jefe de Produccién de la empresa Manufacturas Americanas con 33 afos de
experiencia en la industria. Considera que la industria tiene mucha relacién con
la situacién actual de un pais, la produccion tiene mejores resultados cuando la
economia va por un camino mejor direccionado. La confeccidn de prendas esta

apoyada en el desarrollo de la sociedad, cuando la empresa textil crece brinda
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oportunidades a personas que eran econdmicamente vulnerables. Hay buenos
competidores en el area de la confeccion, empresas que han crecido en
produccion y debe haber mas participantes en la industria para el bien de la
sociedad. Hay que tener claro al destino que se enviara el producto, como lo va
a enviar, y que el producto sea el de mejor calidad en el mercado de destino. Se
debe considerar comprar las mejores telas para el producto, especialmente si se
va a enfocar en un target alto, ya que el cliente va a valorar esta caracteristica a
la hora de comprar su traje de bafo. Conseguir proveedores de telas que
cumplan con las condiciones del mercado. Hay dos procesos iniciales para
producir: subcontratar hasta que el producto este posicionado porque es
peligroso comprar maquinaria de confeccion hasta lograr alcanzar un nivel
sostenible de ventas. La calidad y los detalles hacen las diferenciaciones para
alcanzar las metas del proyecto, buscando margenes que les permitan caminar
dentro de la competencia. El libro de cddigos de las dos entrevistas se puede

evidenciar en la Tabla No. 22 en el anexo 1.

3.2.2 Resultados Entrevistas a Posibles Clientes

Los posibles clientes fueron considerados en base a las caracteristicas del
cliente target, personas de entre 21 a 31 afios con un nivel socio-econémico alto.
Ambos consideraron que a la hora de comprar un traje de bafo los atributos
fisicos mas importantes son referentes a la calidad del producto y el disefio del
mismo, buscan una buena tela como atributo del producto. La compra de trajes
de bano lo hacen por internet y en tiendas fisicas de marcas que ya conozcan,
usan redes sociales para basar su compra en una préxima ocasion. El precio
razonable para el producto debe tomar en cuenta la calidad del mismo, los

atributos fisicos y satisfaccion de las necesidades del cliente.
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3.3 Resultados Investigacion Cuantitativa

3.3.1 Infografia de los Resultados

~<Q
RESULTADOS 4

. ENCUESTAS

80% LES GUSTA EL CONCEPTO 80% PREFIERE REDES SOCIALES
DE DISENOS BASADOS EN LAS PARA CONOCER DEL PRODUCTO
REGIONES DE ECUADOR : 70% COMPRARIA EN
60% COMPRARIA UNO UN SHOPPING MALL

[ ] L
- u a
*J 40% CONSIDERARIA UN PRECIO 60% DE LOS ENCUESTADOS
ENTRE $50 Y $100 VISITA MIAMI UNA VEZ POR ANO
EL PRECIO OPTIMO ES 60% COMPRA UN
- DE $75 SEGUN M.V.W. SWIMTRUNK POR ANO

o

MERCADO META: HOMBRES DE ENTRE 21 ﬁ
A 30 ANOS DE EDAD. RESIDENTES Y

TURISTAS DE LA CIUDAD DE MIAMI, CON
ALTO PODER ADQUISITIVO ¥ GUSTOS DE
MODA SOFISTICADOS ¥ DE LUJIO.

Figura No. 1: Resultados Encuestas de Investigacion

3.4 Prueba de Hipotesis
3.4.1 Hipétesis General
Hipotesis planteada de Ho: En funcion a las caracteristicas que cuenta el
concepto de los trajes de bafio, los Swim Trunks con disefo de las cuatro
regiones de Ecuador son un producto que por lo menos el 45% de las personas

encuestadas mayores de 21 afios consumirian.
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Resultado Investigacion: El 83,33% de los encuestados mayores de 21 afos si

estan dispuestos a consumir el producto presentado.

3.4.2 Hipétesis Especificas

Hipotesis planteada de Ho1: Como minimo el 50% de las personas encuestadas
deben tener una aceptacion por los atributos fisicos del producto.

Resultado Investigacion: El 66,7% de los encuestados considera a la calidad del
producto como principal atributo para adquirir uno, se puede evidenciar el

resultado en la tabla cruzada en la Tabla No. 23 del anexo 2.

Hipotesis planteada de Ho2: Como minimo el 60% de las personas encuestadas
deben considerar un precio del producto menor a $100.

Resultado Investigacion: Mas del 80% de los encuestados que visitan Miami
como minimo una vez al afio considera que un mejor precio para el producto

debe ser menor a $100.

Hipodtesis planteada de Ha3: Menos del 55% de las personas encuestadas
consideran comprar el producto directamente en una tienda propia de la marca.
Resultado Investigacién: 83% de las personas que visitan Miami una vez al afo
consideran que el mejor punto de venta para el producto es en centros

comerciales, el resultado se lo puede observar en la Tabla No. 24 del anexo 3.

Hipotesis planteada de Ho4: Como minimo el 75% de las personas encuestadas
considera a las redes sociales como canal de comunicacién con la marca y el
producto.

Resultado Investigacion: ElI 85% de las personas encuestadas que estarian
dispuestas a comprar el producto consideran que el mejor canal de

comunicacion seria por redes sociales.
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3.5 Conclusiones
La investigacién tuvo como resultado las siguientes conclusiones:

e Dentro de la oferta actual de trajes de bafo, este disefio planteado si
propone un valor agregado significativo a la hora de presentar los disefos
con enfoque ecuatoriano, los posibles clientes muestran una aceptacion del
producto haciendo aceptable su propuesta al mercado.

e La calidad es el principal atributo fisico que consideran las personas
entrevistadas que se debe poner un especial énfasis, ya que el cliente que
esta dispuesto a pagar por uno de ellos no solo toma en cuenta el disefio,
sino que la calidad de la tela y detalles en el producto genera una gran
expectativa.

e Mediante el modelo Van Westendorph de la Figura No. 15 en el anexo 4 de
precios se concluye que el precio éptimo para el producto se encuentra en
los $75, igualmente mas del 60% de las personas encuestadas consideran
que el precio no debe superar los $100, por lo que el precio cumple con
ambas condiciones.

e El punto de venta a considerar es el de una tienda comercial dentro de un
centro comercial en la ciudad de Miami, ya que reciben miles de visitas por
dia es considerado el canal de comercializacion que mejores resultados
arroje en el proyecto.

e Para que el producto logre un canal de comunicacion efectivo con sus
posibles clientes es necesario crear todo un plan de marketing digital por
redes sociales como Facebook y principalmente Instagram ya que es

considerado el mejor medio para lograr una relacion con los clientes.

El cliente busca un disefo alternativo y con un toque personalizado a la hora de
comprar un traje de baino, la calidad de la tela y su aspecto son los dos aspectos
mas importantes. Los resultados principales obtenidos se basan en las cifras
mas relevantes obtenidas en el Coeficiente de Correlacion con los datos de las

encuestas, el cual puede ser observado en la Figura No. 16 en el anexo 5.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente

Una vez que se ha realizado la investigacion de la industria y los puntos internos

mas relevantes del proyecto, se identifican las razones que demuestran la

viabilidad de desarrollo del negocio explicados a continuacién:

Uno de los principales puntos que hace favorable las condiciones del
proyecto es el desarrollo del Sistema General de Preferencias presentado
en la Camara de Representantes en Estados Unidos para revisar la
posibilidad de ingresar mas de 300 distintos productos ecuatorianos sin
ningun tipo de arancel. Permitiendo asi una apertura al comercio y
facilidad de exportacion, estableciendo relaciones comerciales con el pais
norte americano. Es necesario que el pais impulse iniciativas que ayuden
al exportador y asi ampliar el mercado alcanzado potenciales clientes en
ciudades y paises que cumplan con los requisitos del producto. En el caso
de prendas de vestir es mas accesible la oportunidad de exportacion de
mercancias porque no deben cumplir con normas tan exigentes, siempre
y cuando se cumplan las condiciones de etiquetado y empaquetado del
producto, origen de la tela e instrucciones del mismo puede ingresar sin

problemas a los Estados Unidos.

Los escenarios naturales que Ecuador tiene repartido por todo su territorio
sirven como inspiracion para los disefios a realizar en los trajes de bafo
como uno de sus principales atributos para ser atractivo en el mercado
escogido. Representar cada region del pais en cuatro distintas lineas de
disefio resulta agradable y novedoso al momento de mostrar la
diferenciacion que tiene el producto con respecto a los de la competencia.
Es por eso que el potencial para crear prendas unicas y de gran atractivo

es enorme, y también se logra satisfacer distintos gustos y preferencias
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de un posible cliente ya que tiene la posibilidad de escoger entre cuatro

distintos grupos de disefo.

La industria textil tiene la caracteristica particular de ser el segundo sector
que mas empleo genera en el pais, con 21% de la industria manufacturera
(Ministerio de Industria y Productividad, 2017), logrando un aproximado
de 81 millones de ddlares en exportaciones de prendas de vestir al 2017,
pero segun Santiago Leon, Ministro de Industria y Productividad, esta
rama todavia tiene un enorme potencial para la sustitucion de
importaciones e incentivar él envié de mercancias al exterior. El sector es
un importante pilar para la industria ecuatoriana, es necesario su
desarrollo con nuevas iniciativas que llamen la atencién de mercados
internacionales y asi poder ampliar la oferta e impulsar la produccién

artesanal textil en el Ecuador.

El mercado objetivo es un mercado sofisticado, el nivel socio econémico
de un posible cliente debe ser lo suficientemente alto para poder realizar
una compra de un traje de bafio que supere los 200 ddlares americanos.
En la actualidad, la oferta de este tipo de trajes de bafos se limita a
marcas de ropa internacionales que mantienen un disefo estandarizado.
Segun Blanca Arenas (Experta de la Industria, 2018), los consumidores
de este tipo de trajes de bafio compran por el nombre de la marca, lo que
representa una oportunidad al ofrecer una propuesta distinta y con un
mayor valor agregado a un precio considerablemente bajo si se lo
compara con el de la competencia. Hay que saber que satisfacer el
mercado es parte esencial para el correcto desarrollo del plan de
negocios, por lo que la atencion en los detalles de cada parte del proceso
productivo aumentara las posibilidades de éxito del proyecto. El proyecto
cuenta con aproximado de un millén de clientes como tamafio de mercado
para referir como target: hombres de 21 a 31 afios de edad, con un nivel
socio econdémico medio-alto, con visitas frecuentes a la ciudad de Miami,

gustos de moda particularmente relacionado a prendas de lujo, un millén
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seiscientas mil personas aproximadamente segun las cifras obtenidas en
la seccion de Mercado Objetivo del Plan de Marketing (Cifras detalladas

en la seccién de Mercado Objetivo del Plan de Marketing).

Una de las expertas afirmo que la compra de trajes de bafio en Ecuador
es estacional, es decir, que hay épocas del afio en la que aumenta la
demanda por este tipo de prendas de vestir como Agosto o en Marzo. Sin
embargo, el destino seleccionado para la exportacion de los trajes de
bafio es Miami, la ciudad llamada del eterno verano. Millones de turistas
visitan esta cuidad cada afio con el propdsito de visitar sus famosas
playas y disfrutar el sol caracteristico del estado de Florida. Esto hace que
el producto no dependa de fechas determinadas del afio para aumentar
su demanda, sino que la tiene definida practicamente todo el afo por las

caracteristicas antes mencionadas.

El mejor canal de distribucion a considerar es el de una tienda fisica en la
ciudad de destino, con el propésito de establecer un tipo de conexion con
los clientes que visiten el local y hacer que se sientan identificados con la
marca. Que tengan una mejor percepcion de las cuatro regiones de
Ecuador y puedan seleccionar el traje de bafio que mejor se ajuste a sus
gustos y necesidades. Igualmente es indispensable considerar la
tecnologia, por lo que una forma de distribucién secundaria sera la de
compra por medio de la pagina web de la empresa y el envio del traje de

bafo al lugar que el cliente lo defina.

La produccion artesanal de prendas de vestir ha logrado llamar la atencion
de miles de turistas que visitan Ecuador cada afo en busca de ropa que
sea producida a mano. En el caso de los trajes de bafio, también genera
un mayor valor agradado que sean hechos a mano por artesanos
Otavalefios y no en serie como son producidos normalmente por alguna
marca de ropa internacional. Se aprovecha las regiones del pais para

producir prendas por artesanos locales de la ciudad de Otavalo.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia General de Marketing

Para el proyecto planteado en este plan de negocios se escogio la estrategia
general de marketing de diferenciacién (Lambin et al., 2008, p. 250) la cual se
basa en los rasgos distintivos que hacen del producto unico con mayor valor
agregado sobre los de la competencia, por las caracteristicas fisicas del producto
y su produccion realizada a mano, lo que hace que sus principales atributos
fisicos tengan un valor distinto al de la competencia. Incluso en los insumos del
producto hay un valor diferenciado (Lambin et al., 2008, p. 251), ya que un traje
de bafo tradicional es confeccionado con Polyester, un material basico para
trajes de bafo; sin embargo, para los propuestos en este plan de negocio se
usara Polyester Spandex, una tela de mejor calidad para el tipo de prenda de
vestir a confeccionar. Cada traje de bafo sera confeccionado por artesanos de
la ciudad de Otavalo, personas que llevan afios en la industria textil con distintos
tipos de prendas de vestir y que son reconocidos por su gran trabajo a la hora

de producir prendas artesanales.

Igualmente, se plantea la estrategia de internacionalizacion (Lambin et al., 2008,
p. 302) por el motivo que el producto va a ser exportado a un mercado extranjero.
Para el proyecto se considera la exportaciéon definitiva del producto ya que seran
comercializados en la ciudad de destino directamente en un local comercial de
la marca, cumpliendo con los parametros de exportacion necesarios por la

Regulacion Ecuatoriana.

5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo del propuesto plan de negocios para el disefio y confeccion
de trajes de bafio de lujo con lineas de disefio basadas en las cuatro regiones
del Ecuador esta enfocado en hombres mayores de 21 afos, con preferencias
de moda sofisticados y cortes elaborados, clase social A y B con visitas a la

ciudad de Miami por lo menos una vez al ano. Para determinar un tamano de
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mercado mas especifico es necesario una segmentacion que considera los

aspectos para obtener un numero aproximado de posibles clientes.

Tabla No. 5: Demanda estimada en base al tamano de mercado

Segmento Numero de Fuente
Personas

Poblacion del Estado de Florida 21.312.211 CENSUS GOV, 2017
Poblacion Ciudad de Miami 453.579 CENSUS GOV, 2016
Poblacion Masculina en Miami 198.927 Suburban Stats 26001\/7
Poblacién Masculina de entre 21 y 31 22 839 Suburban Stats Gov,
anos : 2017
Porcentaje Dispuesto a Comprar un Swim
Trunk 60% 13.703

, . . . Miami Dade Gov,
Numero de Turistas que visitan Miami 15.863.453 2017
NuUmero de Turistas Masculinos 48,74% 7.731.847 Miami Dade 26001\23
Numero de Turistas de entre 21 y 31 Miami Dade Gov,
anos 35,8% 2.768.001 2019
Porcentaje Dispuesto a Comprar un Swim
Trunk 60% 1.660.801 Encuesta
Total Demanda Estimada 1.674.504

Tomado de: Census Gov, Suburban Stats, Miami Dade Government y
Encuestas

5.1.2 Matriz de Posicionamiento

Se hace referencia al proceso de posicionar el producto escogido en la mente
de los consumidores del mercado objetivo (Lambin et al., 2008, p. 254). El
producto cuenta con un mayor valor agregado en su proceso de produccion,
confeccionado de forma artesanal por personas locales de la ciudad de Otavalo
y la tela es de mayor calidad a la de la oferta actual para este tipo de trajes de
bafios. Segun el Cuadrante de Beneficios (Lambin et al.,, 2008, p. 162), el
producto ofrece Mas por sus caracteristicas fisicas que afiaden valor al cliente.
El producto cuenta con una ventaja de competitividad relacionada al precio del
mismo, como en una primera etapa el precio del producto es significativamente
menor al de la competencia se considera que la misma se ubica en Menos. Se

escoge entonces los beneficios para que la marca gane una posicion distintiva
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en el mercado (Lambin et al., 2008, p. 302). Mediante la matriz de
posicionamiento se define que el producto ofrece mayores beneficios por un

precio menor en comparacion a la competencia.

PRECID
Mis Misma Menos
SR ¢
BENEFICIOS  Mismo X X X
Menos X X X

Figura No. 2: Matriz de Posicionamiento

5.1.3 Propuesta de Valor

Con el propésito de definir la propuesta de valor que el producto ofrece al cliente,
se propone el uso de la herramienta Business Model Canvas para identificar los
puntos clave del proyecto a desarrollar. Los Colaboradores Clave del proyecto
tiene que ver en su mayoria con los proveedores de los insumos para producir
los trajes de bafio, principalmente en telas, elasticos y materiales normalmente
usados para la confeccién de una prenda de vestir. La empresa Lafayette es la
mejor proveedora de la tela Polyester Spandex, la cual importa directamente
desde Colombia. En Actividades Clave es necesario destacar el disefio de los
trajes de bano, ya que son el atributo fisico que primero tendra que ser destacado
al cliente, con el fin de llamar su atencién y aumentar las probabilidades de
compra por parte de un posible consumidor. En este caso, sera necesario que
una persona experta en diseno de modas, Stephanie Ruiz, disefadora
ecuatoriana participante del New York Fashion Week sea quien defina las cuatro
lineas de venta que propone la empresa, una para cada region del Ecuador. La
Propuesta de Valor (Lambin et al., 2008, p. 152) del proyecto se fundamenta
en tres pilares que propone para un cliente sofisticado y atento al valor del

producto. Primero, como se menciono antes, el disefio de los trajes de bafio va
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mas alla de simplemente representar una regién, muestra la cultura de un pais
en sus variadas ofertas y busca una conexion con el cliente. Segundo, Ecuador
es conocido por sus productos artesanales y sus muy habilidosos artesanos que
ponen toda la atencién en la confeccién de prendas de vestir, siempre teniendo
en cuenta hasta el ultimo detalle. Y, por ultimo, la calidad de la tela Polyester
Spandex que es la mejor para este tipo de prendas evidencia un proceso de
confeccion con los mas altos estandares de calidad y mas aun cuando el traje
de bano fue producido a mano. Para la correcta produccion de los trajes de bafio
es necesario tener una planta de produccién, ubicada en la ciudad de Otavalo
con sus respectivos artesanos, el principal Recurso Clave para el proyecto. Y
asi garantizar que toda prenda confeccionada tiene un atributo especial al ser
producido en una de las ciudades mas conocida por su produccion artesanal
textil. En cuanto a la Relaciéon con los Clientes, se busca generar la mayor
conexién posible, de manera que una tienda ubicada en la ciudad de Miami es
la mejor opcidon para poder lograr que el cliente se identifique con la marca. La
idea es desarrollar un espacio dividido en cuatro sectores que representen las
cuatro regiones del Ecuador, asi cada cliente tendra la opcion de escoger la linea
de trajes de bano que mas se ajuste a sus gustos y preferencias. La idea es
generar una muy buena primera impresién al ingresar a una tienda de los trajes
de bafio. Y como en cualquier tienda de prendas de vestir costosas, cada cliente
recibira la mejor atencion posible por parte de uno de los asesores de la marca,
todos deberan conocer a fondo la cultura ecuatoriana y las regiones que la
incluyen para proporcionar la mejor calidad de servicio al cliente. EI Canal de
Comunicacioén es esencial, porque se busca generar expectativa con cliente
apenas conozca sobre los trajes de bafo. El principal medio de comunicacién
con el cliente sera mediante redes sociales, especialmente por Instagram, donde
habra publicaciones constantes de los trajes de bafio y la marca en general, los
artesanos y el origen de como se cred el producto. Para el Segmento de
Clientes escogido, se debe tomar en cuenta que el tipo de cliente que compra
este tipo de prendas de vestir sofisticadas debe tener un poder adquisitivo alto.
Es un tipo de cliente con un buen estatus econdémico para poder adquirir un traje

de bafo que supere los ciento cincuenta délares americanos. El producto es
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unicamente enfocado a hombres de 21 a 31 afios de edad por las caracteristicas
fisicas del mismo. La Estructura de Costos esta planteada de una manera
sencilla, principalmente en la compra de insumos y pago de mano de obras tanto
para los artesanos como para el diseiador principal de las cuatro lineas de ropa.
Esta estructura sera sustentada por medio de los Ingresos que genere la venta
de los trajes de bafio que sera realizado en la tienda fisica ubicada en la tienda
en Miami. La informacion puede ser evidenciada de manera grafica en el

Business Model Canvas en la Figura No. 17 en el anexo 6.

5.1.4 Estrategia de Internacionalizacién

El objetivo del proyecto es aprovechar las oportunidades del mercado
internacional, producir mas y lograr mejores resultados con economias de
escala, como lo propone la estrategia de internacionalizacién segun Lambin
(Lambin et al., 2008, p. 302). Como el proyecto tiene un enfoque al mercado
internacional, es necesario encontrar la estrategia de internacionalizaciéon que
mejor se ajuste a las necesidades del mismo. La decision de la estrategia se
basa en la informacion recopilada hasta el momento, siendo un local comercial
la mejor opcién analizada, ya que se quiere contar con una tienda fisica en el
mercado objetivo dentro de una zona comercial vanguardista para conservar el
aspecto y marca de prestigio dentro del mercado meta. Para esto es necesario
considerar la inversidn necesaria para poder cubrir los costos y plantearlos en el
plan financiero del proyecto. Una vez cumplida esta etapa se acepta la opcion
de un local comercial en el pais de destino para cumplir con los requisitos del
mercado y hacer viable el plan de negocios. EI método por el cual llegara el
producto al mercado destino es mediante exportacion directa con el uso del
Incoterm DAP (Delivered at Place) el cual hace la exportacion hasta un punto
definido (Garcia - Lomas, 2010, p. 136) en el caso del proyecto las oficinas o
bodegas de la misma empresa. La forma de envio de la mercancia al pais de
destino es mediante transporte de cargo aéreo, considerando los costos de
transporte por unidad. El costo es detallado en el modelo financiero del presente

plan de negocios.
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5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto
5.2.1.1 Atributos del Producto

Los trajes de bafno tienen como principal materia prima la tela Polyester Spandex
la cual tiene caracteristicas particulares que la hacen particularmente especial
para la fabricacién de trajes bafio (LaFayette, 2018), tales como: absorcion eficaz
de las tintas, lo que permite estampados mas brillantes y duraderos, lo que
permite que los disefios no se deformen con el tiempo y mantengan su estado
original evitando arrugas y garantizar su calidad. Una vez que ha sido estampado
el diseno en la tela, pasa a manos de los artesanos otavalefos que son los
encargados de realizar el corte y confeccion de los trajes de bano, tejiendo las
telas con los insumos secundarios como elasticos y etiquetas. Los disefios de
los trajes de bafio son realizados por la disefiadora, Stephanie Ruiz, que se basa
en la filosofia de reflejar las cuatro regiones del Ecuador en cuatro distintas lineas
de confeccion. Los trajes de bafo estaran disponibles en varias tallas: Small
(71cm - 76cm), Medium (77cm — 82cm), Large (83cm — 88cm), Extra-Large
(89cm — 92cm) y XXL (93cm — 97cm). Como parte del traje de bafio también se
toma en cuenta los elasticos que contiene al igual que los cordones de ajuste,
botones y velcro para la parte comun de un cierre. La calidad de los trajes de
bafio es indispensable para que puedan ser aceptados como atributo basico por
los clientes (Lambin et al., 2008, p. 338). Los modelos referenciales del producto,

en este caso los trajes de bafio se pueden evidenciar en el siguiente grafico.

Figura No. 3: Concepto de trajes de bafio Swim Trunks
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5.2.1.1.1 Atributos del Local

El plan propone una tienda fisica en la ciudad de Miami ubicada en Lincoln Rd
#201, un local de 200 metros en el Downtown cerca de South Beach. Se
considera como atributos basicos (Lambin et al., 2008, p. 338) que la tienda
cuente con personal capacitado en temas de ventas, atencién al cliente y
también conocimientos en cultura ecuatoriana. Igualmente, la tienda tendra que
mostrar detalles de cada region en la decoracién de cuatro espacios diferentes
con el fin de ilustrar a los clientes las caracteristicas de la flora y la fauna que
ofrece cada una de las regiones de Ecuador. Como atributo de rendimiento
(Lambin et al., 2008, p. 338) se toma como referencia la presentacion del
producto cuando este es probado por algun cliente, cuando un posible
consumidor entre al probador tendra la oportunidad de asemejar el hecho de
estar en alguna playa, ya que el probador tendra una decoracidon que asemeje
un ambiente playero incluso con el sonido de las olas del mar. Finalmente como
atributo excitante para el consumidor (Lambin et al., 2008, p. 338) se plantea
que una vez que haya comprado un traje de bano, este venga en una pequefia
caja de carton la cual incluira informacién de como fue confeccionado su traje de
bafo, que artesano o artesana otavalefia hizo a mano su traje, informacién de la
ciudad de Otavalo y un pequeio mensaje de aliento a disfrutar de su producto;
el motivo es que el cliente logre tener una conexién con el producto y sienta una
satisfaccion no solo de comprar un traje de bafo de gran calidad, sino también

con mucho mas valor agregado en el mismo.

5.2.1.2 Branding

El nombre de la empresa sera el mismo que el de la marca: “Equator Luxury
Handcrafted Swimwear”, que se basa principalmente en las caracteristicas
regionales de Ecuador. La idea es dar una rapida impresién del tipo de producto
que se oferta y enfocar al segmento de clientes sofisticado de prendas de bafio,
mostrar que es un producto sofisticado y hecho a mano para mostrar su valor

agregado casi de inmediato.
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EQUATOR

LUXURY HANDCRAFTED SWIMWEAR

Figura No. 4: Logo Equator

El logo debe reflejar los valores del producto, ademas de ser una marca lujosa y
demostrar todos los atributos destacables del mismo en una primera impresion.
Los colores a utilizar son gris oscuro que asemeja los volcanes del Ecuador,
verde que asemeja la region Amazonica y azul con celeste que asemeja el
Océano Pacifico y las Islas Galapagos. El posible cliente debe ser atraido por el
logo y reconocerlo de forma inmediata. El eslogan del producto y la empresa
sera en el idioma inglés por el pais que sera exportado el mismo. “Your region,
your style”, que en espafiol significa “Tu regidn, tu estilo” es el eslogan que
representa la marca y tiene el enfoque de persuadir al cliente a escoger un traje

de bafio en base a la region que mas le parezca atractiva del Ecuador.

5.2.1.3 Empaque

Los trajes de bafio tendran un empaque especial para el consumidor final, ya
que estara dentro de una caja de carton refinada que se puede observar en la
Figura No. 18 del anexo 7, el empaque incluira especificaciones del producto de
cémo fue confeccionado y elaborado a mano con informacién de los artesanos
que producen los trajes de barfo, al igual de informacién de la ciudad de Otavalo
y porqué hace especial al producto. El empaque del producto es una caja de
carton refinado de 40 centimetros de ancho por 40 centimetros de largo, es una
caja de dos partes que contiene el traje de bafo. El empaque primario del

producto seran las cajas grandes para su exportacion, las cuales deberan
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cumplir los requisitos de exportacion (Aduana del Ecuador, 2018) para llegar al

mercado de destino.

5.1.2.4 Etiquetado

La organizacion encargada del etiquetado de productos textiles en Estados
Unidos es la Oficina de Tejidos y Ropa (OTEXA, 2018) la cual tiene ciertos
requisitos que las prendas de vestir deben cumplir, en el caso particular de los
trajes de bano son los siguientes aspectos: el contenido de fibra, el pais de
origen, la identidad del fabricante o distribuidor y las instrucciones de cuidado

que son representadas en el siguiente grafico:

MAME OF
THE BRAND WASHIMNG COMDITIONS
COUNTRY OF ORIGIN PERCENTAGE OF MATERIALS
OF PRODUCTION
us - SIZE

COMERCIAL ADDRESS

LOT SERIES IR CODE

GARMENT MUMBER g&ﬁ&@

Figura No. 5: Etiquetado de prendas de vestir (OTEXA, 2018)

La informacion que incluira el etiquetado tiene que ver las caracteristicas del
producto y el uso del mismo. Debera ser incluida en la confeccidén de los trajes
de bafio y se encontrara en la parte interna del producto, donde comunmente va
la etiqueta en un traje de bafio. Es necesario que se muestre informacion
relevante sobre el producto, condiciones de lavado, materiales usados, talla,
marca y logo (OTEXA, 2018).

5.1.2.5 Soporte

Como el producto es un producto sofisticado y de lujo, el servicio también debe
serlo, especialmente el servicio post venta. Se plantea que el personal de ventas
también mida la satisfaccién del cliente después de adquirir un traje de bafo.

Con una serie de preguntas cortas se podra tener estadisticas reales de si el
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servicio otorgado por parte del personal es el adecuado con el fin de mejorarlo

constantemente.

5.2.2 Precio

El precio de venta del producto se basa en los resultados arrojados en la
investigacion de mercado cuando se uso el Modelo Van Westendorph y también
se basa en los precios del producto de la competencia, tomando en cuenta el
valor agregado y costos de produccion. Asi se llega a un precio de venta al
publico de $75 ddélares americanos, incluyendo justamente todos los aspectos
que intervienen en la fabricacion y comercializacion del traje de bafio. Usando el
modelo de precios de Van Westendorph se concluy6 que el precio 6ptimo para
un traje de bafio “Swim Trunk” es de $75 Doélares Americanos, el costo debe
incluir el costo de produccién, logistica y otros costos operativos y

administrativos.

Modelo Van Westendorp

Pramedio
de Mercada

Sarie WL Funin "7
H&TMI 14, IR}

. i
0% Barate  f  pracig M:‘l:"i
5 Optimo i

Figura No. 6: Modelo Van Westendorph de Precios

5.2.2.1 Estrategia de Precios

El uso de la estrategia de precios de penetracion establece el concepto de
empezar con precios bajos para asi captar una mayor capacidad del mercado
desde el principio del proyecto (Lambin et al., 2008, p. 330). También aprovechar

el valor de disefio en las fuerzas de publicidad para aumentar la receptividad del
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mercado. Se debe establecer un numero de ventas que supere el punto de
equilibrio del proyecto, basado en la cantidad de productos comercializada y el
precio del mismo. Aumentar el precio cada afio conforme a la Inflacion
establecida en Estados unidos del 2,13% (Banco Mundial, 2018).

5.2.2.2 Costo del Producto

Los costos de produccion incluyen tres aspectos importantes: la mano de obra,
que toma en cuenta la hora de produccién y confeccién de los artesanos, los
insumos del producto, que son los materiales y telas a usar para la creacién del
producto, y los costos logisticos y administrativos que se incluyen dentro del
costo de produccion. Para ilustrar los costos del producto se usa el cuadro a
continuacion con el detalle de los insumos y costos indirectos en la confeccién

de los trajes de baio.

Tabla No. 6: Costos del Producto

(L e Costo Total de
Materia Prima Directa (Metros / Unitario I
. nsumo
Unidades) Insumo
Tela Polyester Spandex Sublimada
(m2) 0,5 13,7 6,85
Hilo de coser de Polyester 7 0,0034 0,0238
Elastico Nylon 0,75 1,3 0,98
Cordoén Paracord 1 1,25 1,25
Cinta Velcro Adhesiva 0,3 0,65 0,20
Etiqueta (Unidades de Marquillas) 1 0,08 0,08
Materia prima indirecta
Bolsa Papel Kraft 1 0,8 0,8
Papel Offset A5 con impresion 1 0,1 0,1
Caja de Cartén Empaque 1 2,35 2,35
COSTO TOTAL MATERIA PRIMA $ 12,62
Otros Costos Considerados Durante 5 Anos HeIniD 0l
Gasto

Gastos Generales $ 616.267,09
Inversiones $ 9.52991
Gastos Exportacion $ 120.945,50
Gastos Sueldos $ 441.912,76
Unidades Producidas 32.409
COSTO TOTAL DEL PRODUCTO $ 49,30
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5.2.2.3 Estrategia de Entrada

La estrategia para entrar al mercado estadounidense es mediante la obtencion
de una ventaja competitiva con caracteristicas que hagan al producto distintivo
de la competencia (Lambin et al., 2008, p. 219), que se ajuste a las necesidades
del mercado. Los consumidores tendran un producto de caracteristicas de
calidad similares a las de la competencia, con un precio menor y disefios
diferenciados con valor artesanal. Los beneficios que el cliente obtiene hacen

que consideren una compra potencial del producto.

5.2.2.4 Estrategia de Ajuste

La estrategia de ajuste estara basada en precios preferenciales (Kotler y
Armstrong, 2013, p. 274) en casos de existir una segunda compra, es decir, un
cliente podra acceder a un precio preferencial en el caso de adquirir una segunda
prenda en un futuro con el propdsito de seguir comprando otro traje de bafio. Un
cliente constante tendra los beneficios en precios una vez que se haya

familiarizado con la marca y se premiara su lealtad.

5.2.3 Plaza
5.2.3.1 Estrategia de Distribucién

El propdsito del proyecto es tener una tienda propia en la ciudad de Miami con
el fin de tener un espacio en el que se pueda mostrar las cuatro regiones de
Ecuador para asi crear un ambiente que llame la atencion de personas con
distintos gustos en cuanto a la flora y fauna del pais, se usara una estrategia de
distribucion exclusiva al ser el unico punto de venta fisico para adquirir un traje
de bafio (Kotler y Armstrong, 2013, p. 199). Los trajes de bafio seran importados
por la misma empresa al tener una tienda en Miami y ser nosotros quienes

exportamos el producto.

5.2.3.2 Punto de Venta
Una tienda fisica en la ciudad Miami es el principal punto de venta de los trajes
de baro, igualmente se considera la venta online de los productos en base a la

investigacion cualitativa y cuantitativa del proyecto. La tienda estara ubicada en
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el Downtown de Miami cerca de la principal playa de la ciudad, South Beach, con
el fin de estar lo mas cerca posible del punto turistico playero de la ciudad. Asi
el cliente podra adquirir su traje de bafio y poder usarlo de manera inmediata.
Como ya fue mencionado anteriormente, la tienda de los trajes de bafio estara
distribuida en cuatro partes principales, cada una de ellas con decoracion que
refleje las caracteristicas de las cuatro regiones del Ecuador: Amazonia, Sierra,

Costa y Galapagos.

5.2.3.3 Estructura del Canal de Distribucién

El proceso de distribucion empieza con el proveedor de las telas para la
confeccion, el proveedor a considerar es la empresa Lafayette por tener las telas
de mejor calidad en relacion a Polyester Spandex (Lafayette, 2018). Como no
hay intermediarios en el proceso de comercializacion el tipo de canal de
distribucion es el directo (Lambin et al., 2008, p. 371) ya que se hace la

distribucion directamente al cliente final. Canal de distribucion del plan de

negocios:

Proveedor Telas e Equator Equator

INSUMOS (Exportador) (Importador) Tienda Fisica Cliente Final

Figura No. 7: Canal de Distribucién

5.2.4 Promocioén

5.2.4.1 Estrategia de Promocion

El proyecto usara una estrategia de aspiracién Pull (Lambin et al., 2008, p. 3381),
con el fin de enfocar los esfuerzos de promocion al cliente final, sin necesidad
de acudir a intermediarios para concretar ventas. Asi llamar la atencion de
clientes potenciales y hacer que la relacién sea directa con los mismos. La
empresa debera hacer publicad dirigida a los consumidores con incentivos a la

compra.



39

5.2.4.2 Publicidad

En base a los resultados obtenidos en las encuestas, una parte importante de la
publicidad a realizar sera en canales digitales como redes sociales,
especialmente la red social Instagram. Primeramente, es necesario el desarrollo
de una plataforma web, donde clientes puedan revisar el stock de los trajes de
bafio disponibles y también hacer la comprar directamente a través de la
plataforma con un sistema de pagos tipo PayPal para comodidad del cliente. Se
usara publicidad en Facebook donde se creara una campana de publicidad
enfocada al target especifico del plan de negocios, con interacciones semanales
de contenido disefado para este publico particular. Instagram tiene la
particularidad de ofrecer publicidad con interaccién en cuanto a encuestas por
medio de historias, por lo que se aplicara este método de publicidad para
interactuar con los usuarios mediante las historias de la cuenta de la empresa.
Google Ads nos permitiria aparecer en los primeros resultados de personas que
estén buscando este tipo de trajes de bafos en su buscador, con publicidad
pagada por click se hara el marketing por Google. Igualmente se hara el uso de
material publicitario fisico, especialmente Flyers y otro tipo de publicidad que se
pueda entregar mano a mano como tripticos y catalogos con los trajes de bafo

disponibles.

Tabla No. 7: Proyeccién de Publicidad

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Pagina Web 400,00 450,00 500,00 500,00 600,00
Facebook Ads 4.106,25 |11.468,37| 33.428,48 57.612,70 | 66.837,18
Google Ads 766,64 | 2.092,72 | 6.685,86 11.965,73 | 14.055,97
Instagram Ads 4.101,86 |11.468,37| 32.561,07 56.212,34 | 65.050,82
Tripticos 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Catalogos 200,00 200,00 300,00 400,00 600,00
Flyers 100,00 120,00 300,00 420,00 360,00
Roll-Ups 375,25 400,00 400,00 400,00 400,00
Ferias de Promocion 3.000,00 | 3.500,00 | 4.000,00 4.500,00 5.000,00
Modelos de Playa 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Tarjetas de Presentacion 60,00 70,00 80,00 100,00 100,00
Total Publicidad 16.810,00 (33.469,46 | 81.955,41 | 135.810,77 |156.703,97
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5.2.4.3 Promocion de Ventas

En el caso de Miami es una ciudad que recibe turistas practicamente todo el afo,
sin embargo, hay que aprovechar aquellas épocas del afio en la que la
concurrencia de personas es mayor, especialmente en verano cuando aumentan
el numero de turistas. En esta época particular del afo es cuando se debe
aprovechar y crear promociones de ventas que atraigan a los clientes y concretar
posibles ventas. Existiran promociones aplicadas en diferentes circunstancias a
los trajes de bano, una de estas promociones es el descuento en épocas donde
hay mayor afluencia de gente en Miami, el Summer, aprovechando la gran
cantidad de gente que visita sus playas habran promociones para que puedan
comprar su traje de bano a un precio preferencial (Kotler y Armstrong, 2013, p.
274). Especificamente hablando se utilizara una promocion en particular que es
el de la segunda prenda a mitad de precio, con el fin de incentivar la compra de

un segundo traje de bafo por parte de un posible consumidor.

5.2.4.4 Relaciones Publicas

Un método para promover las relaciones publicas es considerar ser parte de
ferias de moda y de textiles en la ciudad de Miami, especificamente hablando
del Fabric & Trim Show (Marzo de cada afio) que tiene un costo de participacion
de USD 1.500,00 como espacio Premium y el Paraiso Fashion Fair (Agosto de
cada ano) que tiene un costo de participaciéon de USD 1.500,00 en el espacio
basico. Ambos eventos tienen como objetivo el promover marcas de ropa en esta
ciudad, el Paraiso Fashion Fair es particularmente especial porque tiene un
enfoque sofisticado y acepta marcas con cierto estandar de moda, perfecto para
los planes del presente proyecto. Participando en estas ferias de moda se dara
a conocer la marca entre posibles consumidores potenciando el nombre de los

trajes de bafio, la idea es mejorar el espacio conforme pase el tiempo.

Tabla No. 8: Proyeccién en Ferias

Aino 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Ano 5

‘ Ferias de Promocion | 3.000,00 3.500,00 4.000,00 4.500,00 5.000,00
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5.2.4.5 Fuerza de Ventas

Como el plan propone la tienda fisica en la ciudad de Miami, si sera necesario
contar un equipo de ventas que se encargue de promocionar el producto en la
tienda y concretar las ventas del mismo. Dicho equipo debera tener los
conocimientos y experiencia necesario para sustentar su participacién dentro de
la tienda y formar parte de la empresa. Inicialmente se contara con un equipo de
ventas de dos personas que haran promocioén directa dentro de la tienda de los
trajes bafo, alli su trabajo es incentivar la compra del producto a posibles
consumidores y también dar informacion mediante Flyers para que tengan

informacion a la mano sobre los trajes de bafo.

Tabla No. 9: Proyeccién de Sueldos Personal de Ventas

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Sueldos Personal de

33.360,00 34.070,57 34.796,27 35.537,43 36.294,38
Ventas

5.2.4.6 Marketing Directo

La relacion con el cliente se la hara directamente desde la tienda fisica pero
también hay un canal de comunicacién a usar que es el digital mediante una
pagina web y redes sociales, Facebook e Instagram. El propdsito es establecer
una relacion el cliente por estos canales y asi satisfacer sus dudas de manera
directa con comunicacion eficiente. Cuando el empleado realiza la llamada de
servicio post-venta también tiene comunicacion directa con el cliente para medir
su nivel de satisfaccidon y promover una segunda compra en un futuro. Se
contratara personas (modelos), de sexo masculino, que repartan los flyers,
tripticos y catalogos en la playa de Miami South Beach, estas personas usaran
los trajes de bafio de la empresa para que las personas puedan ver qué tipo de

traje de bano son los que se estan promocionando.

Tabla No. 10: Proyeccién Marketing Directo

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Modelos de Playa 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision de la Organizacion

Equator Luxury Handcrafted Swimwear es una empresa orgullosamente
ecuatoriana, que confecciona y exporta productos hechos a mano por parte de
artesanos otavalefos responsables. Nos especializamos en prendas de lujo para
un segmento de clientes sofisticado con disefios basados en la belleza natural
que ofrece el Ecuador en sus cuatro regiones, con el uso de procesos

artesanales garantizando la calidad con responsabilidad ambiental y social.

6.1.2 Vision de la Organizacion

Nuestro objetivo es convertirnos en una de las marcas de traje de bafo de lujo
mas reconocidas a nivel mundial en el largo plazo, preferida por su gran calidad
y variedad en disefos garantizando procesos sofisticados con mano de obra

calificada.

6.1.3 Objetivos de la Organizacion
6.1.3.1 Objetivos a Mediano Plazo
Aumentar los volumenes de ventas en un 5% al finalizar el tercer afio (2022) con

la ampliacién del local que se comercializara el producto.

En el segundo afio (2020), obtener la certificacion “Buenas Practicas de
Manufactura” con la verificacibn de procesos artesanales en el area de

produccion.

Implementar en el primer afio (2019) un sistema de CRM (Customer Relationship
Managagement) que arroje datos de ventas para cada asesor de la tienda para

poder medir sus resultados.
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Tener un 2% como porcentaje de participacion de mercado dentro del tercer afio
(2022) y medio de funcionamiento de la empresa con un plan de ventas basado

en el aumento de la produccion confeccionada.

Aumentar en un 7% el volumen de produccién anual a partir del segundo afo

con la contratacién de un segundo artesano y un tercer artesano en el tercer afio.

6.1.3.2 Objetivos a Largo Plazo
Mejorar en un 20% la satisfaccion del cliente en el servicio post-venta de los
trajes de bafio reduciendo los tiempos del proceso de cobranza de 10 minutos a

5 minutos a partir del cuarto ano (2023).

A partir del quinto afo (2024) se hara una redistribucion de los porcentajes de
publicidad digital para que las redes sociales tengan un 80% del presupuesto de

ventas anual.

Para el ano 2023 confeccionar nuevos productos para el publico femenino y

desarrollar la marca para ese nuevo mercado.

Establecer nuevos canales de distribucion con nuevas tiendas especializadas en
centros comerciales de gran afluencia como el Dollphin Mall o Sawgrass Mills a

partir del quinto afio (2024).

Incrementar la participacion de mercado a un 4,5% mediante una estrategia de
desarrollo de mercado que afiada una nueva ciudad, Los Angeles, a sus

operaciones en el 2023.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Mapa de Procesos
La idea de crear un mapa de procesos es mejorar de manera eficiente los
mismos para lograr un correcto funcionamiento de la empresa a la vez de la

satisfaccion de cada cliente que visite la tienda.



Procesos Gobernantes

Gestion de Praveedores

Mecesidades del cliente

Figura No. 8: Mapa de Procesos

6.2.2 Descripcion de los Procesos

6.2.2.1 Proceso de Produccion
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El proceso de produccion empieza desde que se aprueban los disefios

realizados por la disefadora, después la gestibn de compra de los insumos

necesarios a cargo de un Jefe de Produccién, el cual gestiona la entrega del

insumo en la planta de la empresa ubicada en la ciudad de Otavalo, un galpon

industrial de 300m2 donde se realizara todo el proceso de produccién de los

trajes de bafo. Una vez que todos los insumos llegan a la planta el Jefe de

Produccion organiza el material y delega a las personas correctas al artesano la

confeccion de los trajes de bafo.

Figura No. 9: Flujograma de Produccion

EWIIIDE: Disefios Disefio de Trajes
Empastadara de Bafio
Y
Recepoin de nui"i‘"“ o m";"e Recepeicn de los Resepeion de los
Unidades de las prendas i" i Anesancs para realzar anesancs para realzar
Producidas medida conbecciin & mans confeccidn 8 mans
Sl
i
Solcu de Nuews g cn *
: . L TL ey -
Unidades Sa agregan detalles de Despache de unidades 460 0o prendas
et :1“ IRMINACas & una E?hu el P "
[ POCESL bodega previo a far
empagquetado exportacicn vin adroa
Recepcitn de las
prendas y Mmacenaje |
en &l lacal prapia



45

El proceso por prenda tiene una duracion promedio de cuatro horas (240
minutos) desde el principio hasta el final, el tiempo empleado por un artesano de
confeccion debe garantizar la calidad del producto hasta en el mas minimo
detalle para la satisfaccion de sus consumidores, siendo ellos consientes que
cada prenda comprende un tiempo y proceso especifico que le da valor a su
producto. La empresa Lafayette es la proveedora del principal insumo de los
trajes de bafio que es la tela Polyester Spandex, la cual cuenta con
caracteristicas especiales en su estructura que garantiza la calidad de los trajes
de bafio en condiciones particulares como la de contacto con agua salada,
temperaturas altas al estar expuestas al sol, resistencia a la arena, entre otras.
Es necesario garantizar la calidad de estas prendas al recibirlas en la planta. Las
telas son cortadas por un artesano que ya tendra establecidas las diferentes
medidas en las que se confeccionaran los trajes de bafo usando una Cortadora
Vertical Ottex 8”. Una vez cortadas, se encargara propiamente de dar forma a
los trajes de bafio con herramientas especiales de confeccion para que puedan
tejer cada prenda. Finalmente, el artesano tendra unicamente que agregar los
detalles necesarios para terminar el producto, como la etiqueta, cordones, etc,

usando una Trilladora Recta y Maquina de Poste 2 Otex.

6.2.2.2 Proceso de Servicio

Una vez recibidas las prendas enviadas desde Ecuador, se realiza el envio al
local y el almacenaje de las prendas. El proceso de servicio al cliente empieza
desde que un posible consumidor del producto entra a la tienda para obtener
informacion acerca de los productos ofertados. Un Asesor de Ventas es el
encargado de recibir al cliente y servir de apoyo durante todo el proceso,
respondiendo dudas que tenga sobre los trajes de bafo y asesorar sobre que
prenda seria la que mejor se ajuste a sus necesidades. Si el cliente no desea el
asesoramiento de esta persona, se omite el paso de guia del asesor y se
encuentran nuevamente cuando el cliente desee hacer la compra del producto,

el proceso se describe en el siguiente grafico.
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Figura No. 10: Flujograma de Servicio

El Asesor de Ventas debe informar sobre la disponibilidad en stock de las
prendas, el origen de las mismas y el proceso de produccion artesanal por parte
de gente local del area de Otavalo, mostrando el valor agregado que ofrece cada
prenda de traje de bafio. El cliente tiene la oportunidad de probar las cuatro
lineas de disefio de los trajes de bafo, el asesor debera dar su opinion con
respecto a cada prenda buscando que el cliente sienta la necesidad de comprar
su traje, usando técnicas de venta y persuasion. Una vez decidido que prenda
quiere comprar no va a ser necesario que el cliente haga una fila para comprar
su traje, sino que puede seguir caminando por la tienda mientras el asesor hace
todo el proceso de pago con la tarjeta de crédito o débito del cliente, el solo
regresara para entregar su producto dentro de su empaque con todos los
elementos que contiene. Después se encargara del servicio post venta el asesor
de venta para medir el nivel de satisfaccidon que tuvo el cliente durante su proceso
de compra, mediante una llamada telefénica aproximada de dos minutos

preguntando al cliente su experiencia de compra.



6.2.3 Cadena de Valor

El valor de la empresa se evidencia en la confeccidon a mano por parte de los
artesanos calificados de la ciudad de Otavalo, el valor se genera en el area de
Produccion que es donde los artesanos confeccionan las prendas a mano, esta
se relaciona con el area de Comercializacion y Marketing ya que se expone al
cliente las caracteristicas que hacen al producto especial dentro de su proceso
de Produccién. La cadena de valor muestra las actividades primarias y de apoyo

para la correcta produccion de estas prendas, la cual se puede evidenciar en el

siguiente grafico.

INFRAESTRUCTURA: Administracion de la empresa responsable, procesos de produccion eficientes con
altos estandares de calidad, contral de procesos, gestion financiera respansable, desiciones astratégicas
basadas en objetivos claros. Cargos de la empresa: Gerente, Jefe de Produccion, Jefe de Logistica,
maguinadoras, artesanos y vendedoras,

ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS: Calificacion de los anesanas, selsccidn y capacitacion de
personal, gestion de ndmina, incentivos de participacion grupal, establecer metas para el personas con sus
respectivas incantivas, planificacian de vacacionas, compartir las compromisas, objetivas y visidn de la
amprasa y manejo de grupos.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA: Uso de maguinaria con tecnologia de punta para el proceso del corte
de las telas come una Coradora Vertival Ottex 8°, tambdén una Tirlladora usada por parte de un
maquinador previo a la confeccién a mano por parte de artesanos otavalenos calificados y con afios de
experiencia en la produccidn de prendas de vestir, con procesos que aseguren la calidad del producto.

ABASTECIMIENTO: Compra del principal insumo por parte de la mejor empresa proveedora de la tela
Polyester Spandex, asegurando el material del mismo previamente con el comprador, buscando menores
costos y volimenes que satisfagan la demanda. Asegurar que no haya retraso en entregas y tener siempre
disponibilidad para la produceidn.

LOGISTICA
INTERNA:
Recepcidn de los
insumos en la
planta, los metros
cuadrados
COMprados por
cada linea y
distribucion interna
al rea de
maguinado para
que corten la tela
con la forma de
cada traje de bafio.

PRODUCCION
(AREA DE VALOR):
Empleza con el
cone de las telas
para ser pasado a
los artesanos que
confeccionan los
trajes de bafio,
después donde una
persona que anade
los Gltimes detalles
como las etiquetas
y cordones del traje
de bafio.

LOGISTICA
EXTERMA:

El Jefe de Logistica
se encarga del
envio de todas las
unidades al pals de
desting por via
aérea cada 5
meses con el
Incoterm DAP, en
este caso Estados
Unidos a la ciudad
de Miami.

COMERCIALIZACION
¥ MARKETING:

La venta del
producio de la hace
directamente en &l
lecal propio de la
marca a fraves de
un servicio de
asesoramiento por
parte del personal
de ventas que
incentiva la
promocidn de la
segunda prenda a
mitad de precio.

POST-VENTA:

Se mide el nivel de
satisfaccion que
ftuvo un cliente una
vez que haya
adquirido su traje
de bafio por medio
di una llamada
telefénica para
solicitar
retroalimentacion
del proceso para
mejorar la
exparnencia da
COMpra,

Figura No. 11: Cadena de Valor

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Organigrama y Descripcion de Puestos

La empresa estara a cargo de un Gerente General quien sera quien dirija todas
las operaciones de la organizacion la cual tendra una estructura organizacional
de tipo simple o funcional y la toma de decisiones sera centralizada por parte del

Gerente General y decisiones tomadas por los jefes de cada area quienes deben

conocer las actividades realizadas en las mismas.
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Gerente General Disefiadora

I
| ]

| Jefe de Produccion | | Jefe de Ventas |

Artesano 1 Vendedor 1

Artesano 2 Vendedor 2

Artesano 3

Figura No. 12: Estructura Organizacional

Gerente General: Es la persona responsable de las actividades que realice la
empresa, actuara como representante legal de la misma y cumplird con una serie
de tareas como la de planificacion de actividades, organizacion de los
empleados, coordinar los procesos, gestionar las responsabilidades del personal
y cumplir con los objetivos de la organizacién. El Gerente tendra un salario
mensual de USD $700,00. Debe ser una persona con estudios en administracion
de empresas o similar.

Jefe de Produccién: Es la persona encargada de la recepcion de insumos por
parte de los proveedores, contar los insumos y verificar la calidad de las telas
que lleguen a planta. El Jefe de Produccién tendra un salario mensual de USD
$500,00. Igualmente verificar los procesos de produccién con la delegaciéon de
tareas a las personas que tiene a su cargo: los Artesanos que son quienes
confeccionan los trajes de bafio a mano (Salario de USD $420,00) y agrega los
detalles de etiquetado, cordones y velcro en los trajes de baio.

Jefe de Ventas: Es responsable de crear estrategias que aumenten el volumen
de ventas de la empresa, al igual de la capacitacidn en técnicas de persuasion a
los vendedores de la tienda. Estara a cargo de manejar el CRM (Customer
Relationship Management) de la empresa para obtener cifras importantes de la
gestion de ventas. El Jefe de ventas tendra un salario de USD $1.500,00.
Igualmente preparar planes con presupuestos de ventas, metas y cumplir con
las mismas y los objetivos de la organizacién, motivar a los Vendedores (Salario
de USD $1.250,00), igualmente crear campafas para atraer. El salario del
personal que trabaje en Estados Unidos es mas alto considerando el nivel de
salarios establecido en dicho pais (U.S. Department of Labor, 2018). Haciendo

una comparacion de la estructura organizacional de la empresa con similares en



49

la industria podemos ver que hay mas areas que se incluyen en la organizacion,
principalmente por el tamafio de la empresa y también porque ya tienen varios
afnos en el mercado, lo que les ha permitido designar mas personas a las areas
de trabajo. Se toma como referencia la empresa LaFayette (LaFayette, 2018)

para hacer la comparacién en la siguiente figura de su estructura organizacional.

Junta Directiva

Gerencia

Departamento Departamento Departamento Departamento D. de Servicios
Administrativo de Proyectos de Produccion de Ventas Técnicos

Figura No. 13: Estructura Organizacional Comparacion

6.3.2 Estructura Legal de la Empresa

Equator Luxury Handcrafted Swimwear sera constituida como una empresa de
responsabilidad limitada (Compafia Limitada), con participaciéon de tres socios:
uno con el 75% de la participacion social y el otro 25% restante repartido en un
20% para cada socio. Por cuestiones legales sera necesario un capital de $400
USD para la constitucion de la compafiia como lo exige la ley (Ley de Compafias
- Resolucion de la Superintendencia de Compaifiias, 2000). Todos los socios
participantes al formar parte de la compafia aseguran su participacion en

eventos importantes para la misma (Ley de Compafdias, 2013).

6.3.3 Analisis Comparativo con Empresas de la Industria

Empresas en la misma linea que se encuentran en el sector tienen la misma
figura legal de compaiiias limitadas y también como sociedades andnimas que
es el caso de Intiwisatextiles S.A. y Empresas Pinto S.A. (Superintendencia de
Compaiiias, 2018), cuentan con la estructura organizacional con personas a
cargo de la produccion y confeccionadores bajo su mando y realizan la misma
gestion de ventas de manera local. La diferencia radica en el proceso de
produccion como tal, ya que otras empresas del sector automatizan los procesos

con maquinaria que crea las prendas de forma serial y no artesanal como la que
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propone el plan de negocios, los tiempos de produccién son menores (15
prendas en 60 minutos) ya que todo es realizado a maquina, el caso en
empresas como OtavaloForever Cia. Ltda. y Captumoda Ecuador Cia. Ltda.
(Superintendencia de Compafias, 2018). La empresa tiene semejanzas a las
empresas de la industria con el valor diferencial que el proceso de produccion es

realizado a mano por parte de artesanos de la localidad.

6.3.4 Régimen Aduanero e Incoterm

Las prendas de traje de bano seran exportadas a Estados Unidos bajo un
régimen definitivo. No puede ser regresado a Ecuador y puede ser libremente
comercializado en el pais de destino (SENAE, 2018). El producto se encuentra
bajo la partida arancelaria 6112.31.00.00 que hace referencia a trajes y
pantalones de bafo, de fibras sintéticas para hombres y nifios (Comision de
Comercio Internacional, 2018). El Incoterm usado para el envié de la mercancia
es DAP (Delivered at Place) ya que la empresa se encarga de entregar la
mercaderia en el local propio en la ciudad de Miami. La responsabilidad del
envio, seguro, gastos empaquetado y embalaje corre por parte de la empresa ya

que el cliente final es quien hace la compra del traje de bafio en la tienda propia.

6.3.5 Exportacion de la Mercancia

Para que la empresa pueda exportar sus prendas a Estados Unidos es necesario
que se encuentre registrada en el sistema del ECUAPASS, cumpliendo con los
requisitos que es tener un RUC inscrito en la Superintendencia de Compaifiias y
ser poseedor del Token del Banco Central. Para el envio de la mercancia se
usara el medio de transporte aéreo con la compania ecuatoriana Tame. La
mercaderia debe ser entregada en el Nuevo Aeropuerto Mariscal Sucre en
Tababela, en las oficinas de Tame. La empresa de transporte toma en cuenta el
peso y el volumen de la mercaria a enviar. Las prendas seran enviadas en cajas
de carton 600x600x600 donde caben un maximo de 32 unidades considerando
el empaque de la mercaderia. El costo aproximado por caja enviado a la ciudad
de Fort Lauderdale es de $72,75, en base a una cotizaciéon realizada en la

empresa (Tame, 2018). La duracion del envié aéreo es de aproximadamente
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cuatro horas hasta el Aeropuerto Internacional de Fort Lauderdale en Florida, alli
es recibido por una empresa de transporte terrestre que se encargara del envio

de la mercaderia hasta la tienda comercial de la empresa.

Volimenes de Exportacion

wro2
ancl [N
0 2000 4000 6000 8000 10000 12000

Figura No. 14: Volumen de Exportaciéon (En unidades)
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de Ingresos, Costos y Gastos

7.1.1 Proyeccion de Ingresos

Se calcul6é una cantidad inicial de produccion (y exportacion) de 321 unidades
para cubrir los primeros 6 meses de operacion. Las unidades producidas tienen
un crecimiento promedio mensual del 9% a partir del segundo afio. La frecuencia
de exportacion sera semestral durante el primer afo de la empresa, a partir de
ahi tendra una frecuencia de exportacion cada dos meses. En cuanto al precio,
se calculé en base al Modelo Van Westendorph que arrojé un resultado de USD
$75,00. El precio de cada prenda tendra un incremento anual del 2,13% durante
todo el periodo del proyecto tomando en cuenta el promedio de inflacién de
Estados Unidos (Banco Mundial, 2017). En la siguiente tabla se puede observar

la proyeccion de ingresos para cada afio.

Tabla No. 11: Proyeccién de Ingresos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Anho 5
Cantidad 932 2.306 6.353 10.683 12.135
Precio 75,00 76,60 78,23 79,90 81,60
TOTAL
VENTAS 69.900,00 176.633,84 496.989,01 853.521,54 990.180,51

7.1.2 Proyeccién de Costos

Para la proyeccion de costos se basa en los insumos utilizados como materia
prima directa e insumos indirectos del producto. El costo del producto tomando
en cuenta solo los insumos de fabricacion por cada unidad son de USD $12,62.
Tomando en cuenta costos generales, inversiones, costos de exportacion y los
sueldos, el costo de produccion final del producto es de USD $49,30. Los costos
incrementan cada afio tomando en cuenta la inflacion del Ecuador promedio del
2,95% (Banco Central, 2009 - 2018). Los costos se pueden evidenciar en la

siguiente tabla.



Tabla No. 12: Proyeccién de Costos
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
mf;itr;a Prima 17.96957 | 4538731 | 123.45022 | 202.538,53 |218.924,79
Materia Prima 623025 | 1573628 | 42.80155 | 70.222,35 | 75.903,64
Indirecta
Mano de Obra 6.466,36 | 7.077.88 | 13.29627 | 14.55594 | 21.428.45
Directa
Mano de Obra 762300 | 835101 | 805580 | 882739 | 907618
Indirecta
TOTAL
COSTOS 38.289.18 | 76.552,48 | 187.603.85 | 296.144.20 | 325.333.07

7.1.3 Proyeccién de Gastos

Para la proyeccion de gastos tomamos en cuentas variables como los sueldos

del personal en Ecuador y Miami, igualmente gastos generales que incluyen

servicios basicos que se deben pagar, arriendo en Ecuador y Miami, publicidad,

suministros y gastos de constitucion de la compania, gastos de depreciacion y

los gastos de amortizacion en el periodo de cinco afios. La proyeccion de gastos

a cinco anos se puede evidenciar en la siguiente tabla.

Tabla No. 13: Proyeccidén de Gastos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gastos Sueldos | 63.890,60 | 66.046.72 | 67.536.47 | 69.060,64 | 70.620,06
Gastos Generales | 54.821,00 69.546,71 118.870,01 | 173.657,37 | 195.502,28
Gastos de - 1.826,82 1.826,82 182682 | 167459 | 1.826.82
Depreciacion
Gastos de 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Amortizacion
TOTAL
N 120.718,42 | 137.600,24 |188.413,29 | 244.572,60 | 268.129,15

Es importante mencionar que hay dos constituciones de compafiia, una en

Ecuador (Compaiiia Limitada) y en Estados Unidos (Limited Liability Company),

los gastos que incurren cada una de ellas se pueden evidenciar en la Tabla No.

25 de Gastos de Constitucion en el anexo 8.




54

7.1.4 Margenes de Ganancia

Los resultados del proyecto durante el periodo reflejan un Margen Bruto positivo
durante los cinco afios, con un promedio de margen del 75,51%. El Margen
Operacional es positivo a partir del aio con un promedio anual del 49,42%
durante el periodo. EI Margen Neto igualmente es positivo a partir del tercer afo

y su promedio anual es del 31,38%.

7.1.5 Activos y Pasivos Corrientes

Los activos corrientes del proyecto son aquellos que pueden hacerse liquidos,
es decir convertirse en dinero en un periodo menor a 12 meses. Estos incluyen
el efectivo, cuentas por cobrar a clientes y variables pertenecientes a los
inventarios. La politica de cobro de la empresa esta estructurada en un 95%
pago de contado y un 5% a crédito de 30 dias tomando en cuenta como método

de pago una tarjeta de crédito.

Tabla No. 14: Activos Corrientes

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Efectivo 13.427.76 | 23554 |134.610,42|419.343,91|760.569,22
Cuentas por Cobrar 393,75 1.179,60 2.902,30 3.846,96 4.251,21
Inventarios Prod. 7415 119.77 242,11 204,97 ;
Terminados
Inventarios Materia | 4 15954 | 314960 | 7.302,19 | 9.120,71 ;
Prima
Inventarios Sum. 367,25 | 1.092,00 | 2.531.75 | 3.162,25 ;
Fabricacion
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 1532215 | 5.776,51 |147.588,77 |435.768,79 | 764.820,43

Las obligaciones a corto plazo (menores de 12 meses) del proyecto se reflejan
en los pasivos corrientes, y tienen que ver principalmente con el pago a
proveedores. La politica de pago a proveedores de la empresa es de contado el
20% de compras y el 80% del resto del pago a 30 dias. También incluye sueldos
e impuestos por pagar. EI manejo de inventario en productos terminados esta
estructurado en un 2% de las ventas del proximo mes y el inventario de materia

prima un 100% de la produccion del proximo mes.



Tabla No. 15: Pasivos Corrientes
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cuentas por pagar 1.141,19 | 3.393,28 | 7.867,15 | 9.826,37 -
proveedores
Sueldos por pagar 394,00 394,00 525,33 525,33 656,67
Impuestos por pagar - - 10.456,54 | 15.139,06 | 16.875,58
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 1.535,19 | 3.787,28 | 18.849,02 | 25.490,76 | 17.532,25

7.2 Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1 Inversion Inicial

El proyecto plantea una inversién inicial de USD $107.997,85. Se toma en cuenta
inversidn en equipo que tiene que ver con la maquinaria necesaria para
confeccion, inversiones intangibles en software (CRM), inventario de los insumos
de fabricacion y gastos efectivos que incluye toda la adecuacién de la tienda
fisica en Miami y la planta de produccion en Otavalo, constitucion de la compafia

y los primeros disefos de los trajes.

Tabla No.16: Inversion Inicial

Inversiones PPE 10.408,91
Inversiones Intangibles 900,00
Inventarios 605,94
Gastos Efectivos 14.565,00
Capital Gastos Generales / Sueldos 77.000,00
Gastos Constitucion 2.518,00
Disefiadora 2.000,00
TOTAL INVERSION INICIAL 107.997,85

7.2.2 Capital de Trabajo

Para el calculo del capital de trabajo se toma como referencia la diferencia
obtenida entre los Activos Corrientes y Pasivos Corrientes del proyecto. En el
caso particular del proyecto, se evidencia un Capital de Trabajo negativo en la
mayoria de los anos, esto quiere decir que la empresa evidencia problemas de
liquidez y de pago, los activos corrientes no cubren el saldo de los pasivos. La

proyeccién se encuentra en la Tabla No. 26: Capital de trabajo en el anexo 9.
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7.2.3 Estructura del Capital

La forma en que el capital de la empresa sera estructurado es de 75/25. Tres
cuartos del financiamiento de la empresa estara respaldado por tres personas a
cargo del proyecto que son los inversionistas iniciales, dos socios minimo que
se necesitan para formar una compafia limitada en el Ecuador
(Superintendencia de Compaiiias, 2018), con un total de USD $80.998,39 vy el
resto sera financiado por una institucion financiera, en este caso el Banco de
Guayaquil que ofrece Créditos Productivos para PYMES con una tasa de interés
del 11,83% a un plazo de 60 meses (Banco de Guayaquil — Tarifario, 2018), lo
que da una cuota mensual de USD $598,27.

7.3 Proyeccion de Estado de Resultados, Situacion Financiera, Estado de
Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

7.3.1 Estado de Resultados

Los dos primeros anos del proyecto da como resultado una Utilidad Neta
negativa, es a partir del tercer afio que la empresa empieza a ver los resultados
positivos de sus actividades. El Margen Bruto promedio para el periodo de los
cinco anos es del 75,51%.

Tabla No.17: Estado de Resultados

1 2 3 4 5
Ventas 69.900,00 176.633,84 496.989,01 853.521,54 990.180,51
Costo de los productos vendidos 26.911,13 45.658,88 102.691,69 159.643,42 185.544,34
UTILIDAD BRUTA 42.988,87 130.974,95 394.297,31 693.878,13 804.636,16
Gastos sueldos 63.890,60 66.046,72 67.536,47 69.060,64 70.620,06
Gastos generales 54.821,00 69.546,71 118.870,01 173.657,37 195.502,28
Gastos de depreciacién 1.826,82 1.826,82 1.826,82 1.674,59 1.826,82
Gastos de amortizacion 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTIQ (77.729,55) (6.625,29) 205.884,02 449.305,52 536.507,01
Gastos de intereses 2.970,69 244492 1.853,46 1.188,11 439,63
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (80.700,24) (9.070,21) 204.030,56 448.117 42 536.067,37
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 30.604,58 67.217,61 80.410,11
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (80.700,24) (9.070,21) 173.425,98 380.899,80 455.657,27
25% IMPUESTO A LA RENTA - - 43.356,49 95.224,95 113.914,32
UTILIDAD NETA (80.700,24) (9.070,21) 130.069,48 285.674,85 341.742,95

7.3.2 Estado de Situacion Financiera
Los activos corrientes del proyecto en el periodo de cinco afnos tienen valores

positivos debido al aumento de la cuenta de efectivo proveniente de la inyeccion
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de capital que permite pagar las cuentas de gastos generales y sueldos. Por otro
lado, los activos no corrientes tienen a disminuir conforme pasan los afios en
casi un 87,38%. Mientras que los pasivos corrientes de la empresa aumentan
con cada periodo a excepcion del ultimo. El Patrimonio es la diferencia entre los
Activos y los Pasivos de la empresa, que da un saldo final al quinto afio de USD
$748.715,23.

Tabla No.18: Estado de Situaciéon Financiera

[ o ] 1 [ 2 [ 3 [ 4 [ 5 |

ACTIVOS 108.603,79 24.624,24 13.071,78 152.877,22 439.202,66 766.247,48
Corrientes 97.294,88 15.322,15 5.776,51 147.588,77 435.768,79 764.820,43
Efectivo 96.537,46 13.427,76 235,54 134.610,42 419.343,91 760.569,22
Cuentas por Cobrar - 393,75 1.179,60 2.902,30 3.846,96 425121
Inventarios Prod. Terminados - 74,15 119,77 242,11 29497 -
Inventarios Materia Prima 562,43 1.059,24 3.149,60 7.302,19 9.120,71

Inventarios Sum. Fabricacion 195,00 367,25 1.092,00 253175 3.162,25

No Corrientes 11.308,91 9.302,09 7.295,27 5.288,45 3.433,87 1.427,05
Propiedad, Planta y Equipo 10.408,91 10.408,91 10.408,91 10.408,91 10.408,91 10.408,91
Depreciacién acumulada - 1.826,82 3.653,64 5.480,46 7.155,04 8.981,87
Intangibles 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Amortizacién acumulada - 180,00 360,00 540,00 720,00 900,00
PASIVOS 27.605,41 24.326,09 21.843,84 31.579,79 32.230,38 17.532,25
Corrientes 605,94 1.535,19 3.787,28 18.849,02 25.490,76 17.532,25
Cuentas por pagar proveedores 605,94 1.141,19 3.393,28 7.867,15 9.826,37 -
Sueldos por pagar - 394,00 394,00 525,33 525,33 656,67
Impuestos por pagar - - 10.456,54 15.139,06 16.875,58
No Corrientes 26.999,46 22.790,90 18.056,56 12.730,77 6.739,62

Deuda a largo plazo 26.999,46 22.790,90 18.056,56 12.730,77 6.739,62

PATRIMONIO 80.998,39 298,15 (8.772,06) 121.297,43 406.972,28 748.715,23
Capital 80.998,39 80.998,39 80.998,39 80.998,39 80.998,39 80.998,39
Utilidades retenidas - (80.700,24)  (89.770,45) 40.299,04 325.973,89 667.716,84

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

El Flujo de Efectivo hace referencia al efectivo circulante del proyecto, que puede
ser usado para las actividades diarias del proyecto ya sea en operaciones o
inversion de maquinaria. En el proyecto el Flujo de Efectivo es positivo en todos
los afios a excepcion del segundo, los costos de la empresa son demasiado altos
en ese periodo, lo que no da una Utilidad Neta positiva ni tampoco un Flujo de
efectivo positivo en el segundo afo, se puede observar el efecto en la Tabla No.
27 del anexo 10.
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7.3.4 Estado de Flujo de Caja

Los Flujos de Cajas se dividen en dos: Flujo de Caja del Proyecto y Flujo de Caja
del Inversionista. En el primer caso el flujo de caja del proyecto tiene valores
positivos a partir del tercer afio con una cifra final de USD $441.698,84 que se

puede evidenciar en la siguiente tabla.

Tabla No.19: Flujo de Caja del Proyecto

Flujo de Caja del Proyecto Anual
1 2 3 4 5
(75.930,44) (6.012,97) 141.554,13 291.912,74 441.698,84

7.4 Proyeccion del Flujo de Caja del Inversionista, Calculo de la Tasa de
Descuento Criterios de Valoracion

7.4.1 Flujo de Caja del Inversionista

Por otra parte, el Flujo de Caja del Inversionista que es el que permite medir el
flujo disponible para los inversionistas también presenta valores positivos a partir
del tercer afio con una cifra final de USD $434.678,96.

Tabla No. 20: Flujo de Caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anual
1 2 3 4 5
(82.032,82) (12.305,94) 135.046,76 285.164,18 434.678,96

7.4.2 Calculo de la Tasa de Descuento

La tasa de descuento se obtiene a partir de dos variables: WACC y CAPM. La
tasa de descuento con perspectiva del proyecto WACC es igual al 15,37% y hace
referencia por sus siglas en espafiol al costo promedio ponderado de capital, y
por el lado del inversionista el CAPM es igual al 17,98% que toma en
consideracion el rendimiento del mercado que es del 11,36% para el sector textil
en Estados Unidos (Damodaran, 2018), la beta apalancada de la industria que
es de 1,02 (Damodaran, 2018) y el riesgo pais que tiene un porcentaje del 8,26%

para Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2018).
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7.4.3 Criterios de Valoracion

A partir de los Flujos del Proyecto y el Flujo del Inversionista se calcula el Valor
Actual Neto (VAN), indice de Rentabilidad (IR), la Tasa Interna de Retorno (TIR)
y el Periodo de Recuperacién, en ambos casos estas cifras son positivas lo que
indica un nivel de rentabilidad considerable para las actividades del proyecto.
Desde el punto de vista de un inversionista se podria esperar una aceptacion del
rentable del proyecto. El proyecto podria tener mejores resultados si se aplicaran
ciertos cambios al mismo. Primeramente, se podria considerar como una mejor
alternativa usar como método de envio de la mercancia un canal maritimo para
reducir los costos de envio. Segundo, no usar como canal de distribucion una
tienda fisica en Miami, sino considerar un distribuidor para incluso hacer conocer
la marca primero antes de tener un local propio. Estas dos recomendaciones

pueden reducir los costos del proyecto aumentando su rentabilidad.

Tabla No. 21: Criterios de Inversion

Criterios de Inversion con Modelo WACC

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $152.513,17 VAN $235.338,67
IR $3,73 IR $2,99
TIR 49,16% TIR 53,56%
Periodo Rec. 3,45 Periodo Rec. 3,44

7.5 indices Financieros

Razones de Liquidez: Los indicen empiezan con la razén circulante que surge
de la division de los activos y pasivos corrientes y permite conocer la solvencia
de la empresa, la cual es positiva en todos los anos de actividades con un
promedio positivo de 16,01, superior al 1,50 de la industria textil, se puede ver
en la Tabla No. 28 razones de liquidez del anexo 11.

Razones de Apalancamiento: La razén deuda capital igualmente es positiva en
la mayoria de afios con cifras cercanas a cero, menor en comparacion al 1,88

de la industria, e indica la deuda que mantiene la empresa para financiar los
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activos que tiene. La cobertura del efectivo muestra cifras positivas a partir del
tercer afio en la Tabla No. 29 del anexo 12.

Razones de Actividad: Por otro lado, se puede medir el numero de dias promedio
de la empresa para sus cuentas por cobrar que es de 1,97 durante todo el
periodo del proyecto. Mientas que para las cuentas por pagar es de 23,26 en
promedio. El periodo de inventario promedio es de 0,87 dias se pueden
encontrar los valores en la Tabla No. 30 del anexo 13.

Razones de Rentabilidad: El margen de utilidad es positivo a partir del tercer aifo
con un promedio anual del 31,38%. El Retorno sobre Activos (ROA) tiene valores
positivos a partir del tercer periodo, su porcentaje promedio positivo del 64,91%
mientas que el Retorno sobre Inversiones (ROI) tiene un promedio anual del

0,82%. Los valores pueden comprobarse en la Tabla No. 31 del anexo 14.

7.5 Recomendaciones para mejorar los indices financieros

Una forma de mantener los activos corrientes estables es aplicando una politica
de cobro que permita tener un efectivo disponible para el pago de los gastos de
la empresa, haciendo que la razén circulante tenga valores positivos durante
todos los anos. Para la razén deuda capital se podria considerar replantear los
porcentajes de su estructura, 70% para los duefios del proyecto y 30% con
financiamiento del banco, asi reducir su relacién y no depender en gran cantidad
de una deuda externa. En cuanto a las razones de actividad la unica variable que
presenta la mayor cantidad de dias de gestidén son las cuentas por pagar, se
podria considerar disminuir el periodo por pagar a 10 dias sabiendo que se tiene
el efectivo suficiente para hacerlo. El ciclo de efectivo tendria que aumentar en
relacién a ventas para poder considerarlo positivo durante todos los afos. La
rentabilidad del proyecto puede aumentar considerando una reduccion de gastos
inicialmente en el método de envio de la mercancia y segundo en el
planteamiento de usar a un distribuidor como principal canal de distribucion,
estos dos cambios reducirian lo costos considerablemente y aumentarian la
rentabilidad del proyecto haciendo que los indices ROA y ROE sean positivos

posiblemente en todos los afos.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

Ecuador es un pais que cuenta con una variedad de caracteristicas culturales,
ambientales y regionales que lo hacen unico y permite sacar ventajas de ellas
para poder emprender en distintas industrias incluyendo la textil, donde crear un
producto diferenciado como los trajes de bafio hechos a mano ya tiene un valor
agregado significativo del cual se puede sacar ventaja y mostrar al mundo con
un diseno que refleje las maravillas que tiene Ecuador, es por eso que disefar y
confeccionar a mano prendas de bafio con cualidades unicas de nuestro pais es
una ventaja digna de aprovechar para exportar y mostrar la belleza de Ecuador

al mundo.

La ciudad de Miami es y ha sido un mercado potencial para emprender en
distintas areas durante décadas, muchos productos que tienen relacion al estilo
de vida de Miami han sabido aprovechar la fuerza mercantil de la ciudad, al ser
la ciudad del eterno verano siempre habra demanda por prendas de vestir para
ser usadas en sus numerosas playas, incluyendo South Beach. Millones de
turistas visitan esta ciudad cada afio con distintos fines, pero las playas es un
destino seguro cada vez que viajan a Miami. Es por esto que la alta frecuencia
de turistas al afo hace que la ciudad sea un mercado clave para productos
playeros y su potencial para ofertar un producto distintivo puede significar

rentable para una empresa dedicada a la produccién de prendas de bafo.

Los consumidores valoran prendas que tengan una historia por detras. El
aumento de la demanda por productos responsables, amigables con el ambiente
y con valor agregado de calidad hacen que este tipo de productos resulten
agradables para clientes con un poder adquisitivo mas alto. Combinando la
sofisticacion del disefio de prendas de moda con un proceso artesanal de
confeccion a mano se llega a un cliente que tiende a consumir en base a la
calidad de una prenda y su beneficio personal sin considerar el precio del mismo,
por eso es viable ofertar una prenda de bafno a un precio alto a un cliente que

puede comprar un traje de bafo con estas caracteristicas.
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Al realizar la respectiva investigacion de mercado se puede comprobar las
hipétesis planteadas por el proyecto, las cuales buscaban principalmente
conocer el nivel de aceptacion por parte de posibles consumidores de los trajes
de bafio. Ellos supieron expresar cuan importante es la calidad y la exclusividad
en disefio como atributos de consideracion a la hora de comprar una prenda de
bafio. En base a estas dos primicias se hace un enfoque especial a las
caracteristicas del producto validando su factibilidad que cuenta con insumos de
produccion de calidad, una mano de obra artesanal calificada con afios de

experiencia y un disefio atractivo.

Pese a que se busca tener un nivel de vanguardia en todos los aspectos del
proyecto es necesario resaltar que el planteamiento de tener una tienda fisica en
Miami en uno de los sectores mas exclusivos de la ciudad, Lincoln Road, no es
necesariamente bueno para la empresa. Este aspecto incluye el alquiler de un
local a un precio muy alto, lo que resulta en un nivel de costos que no permite
tener la rentabilidad adecuada para el proyecto. Se puede considerar en una
primera etapa a un distribuidor que ubique los trajes de bafo en tiendas
especializadas que permitan dar a conocer al producto y saber el nivel de
aceptacion por parte de los consumidores para en un futuro abrir una tienda
propia una vez que haya un porcentaje de participacion de mercado y

consumidores que ya conozcan la marca.

Finalmente, la viabilidad del proyecto se puede observar claramente en sus cifras
de rentabilidad, las cuales son positivas para considerar en el caso de un posible
inversionista. Sumado al pronéstico de ventas, en cual ha sido muy ajustado a
la realidad, hace que haya viabilidad de implementacion del proyecto incluso sin
tomar las recomendaciones de transporte por via maritima que haria a un mas
viable su consideracién de inversion. Es por eso que la implementacion del plan
de negocios de diseno y confeccion de trajes de bafio producidos a mano en la
ciudad de Otavalo para su posterior exportacion a Miami es financieramente

viable.
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ANEXO 1
Tabla No. 22: Libro de Codigos Entrevistas a Expertos

NO

Macro Cdédigo

Cadigo

Sub Cédigo

Micro Codigo

Participantes

Competencia
de la industria

con el cliente

Oferta variada Nichos de
mercado
1 |Industria textil Oportunidades Prq\(eedores Facilidades
calificados
Tecnologia Produccion Confeccién
Crecimiento D esarrpllo Capacitacion
industrial
Tela de trajes Polyester Spandex
o de bafio Elastico
5 Caracteristicas Barat
del producto | Mano de obra arato por | 1rapajadores
minuto
Calidad Personal
calificado
Gustos del Dependiendo
cliente del mercado
Destino de Conocer el Ciudad
3 |Mercado venta lugar destino
Precios con Comparacion
sentido competencia
Satisfaccion Cantidades Lotes
Creacion del Confeccion
Producto
Importancia en |Nuevos ,
. Mujeres
N la sociedad empleos
Creacion Telas de calidad Proveedores
4 |nueva calificados
empresa Subcontratacion o Empresas
) Etapa inicial L
confeccionadora especializadas
Compra de Segunda
maquinaria etapa
Calidad Proveedores
Precio del Detalles en el Tela Polyester
5 producto producto Spandex
Insumos mas No influye en
costosos el precio
icaciéon | Redes sociales Facebook,
6 Comunicacion Instagram




Pagina web de |Pasarela de |Tarjeta de
la marca pagos crédito
7 Plaza del Local propio de Con_eX|on CON | A mbiente
Producto la marca el cliente
ANEXO 2

Tabla No. 23: Tabla Cruzada Correlaciones

Cuenta de 7(3). Indicate the level of importance you g Etiquetas de columna

Etiquetas de fia

be, not sure

No, | woukdntdo it Yes, | would do it

Fairly Important 0,00% 0,00% 33,33%

Less Important 0,00% 50,00% 0,00%

Very Important 100,00% 50,00% 66,67%
ANEXO 3

Tabla No. 24: Tabla Cruzada Correlaciones Plaza

Cuenta de 3. How often do you visit Miami (Florida)? Etiquelas de columna

Eliquetas de fia

2 - 3 Times per year
| ive here

Never

Once per year

Amazon

0,00% 16,67%
33,33% 0,00%
33,33% 0,00%
33,33% NS

ANEXO 4

1o
=t

i

Madelo Van Westendorp

BNE,

Figura No. 15: Modelo Van Westendorph



ANEXO 5

1
2 0,1192797 1
E -0,3480089 0,13169665 1
4 #{DIV/0! #{DIV/0! #{DIV/0! 1
[ 0,0585185 -0,2978639 -0,0596403  #{DIV/0! 1
6 0,0580015 -0,2735238 0,05172414 #;DIV/0!  0,23856105 1
7(1) 0,2016195 0,56343617 0,23973165  #{DIV/0! 0,207316 0,35959748
7(2) 0,44012606 -0,4165978 -0,5402046 #{DIV/0!  0,25791136 -0,5402046
7(3) -0,1883526 0,1119785 #{DIV/0! = 0,1936744 -0,2519516
7(4 0,25503069 0,31180478 -0,2274294 #{DIV/0! = 0,0655591 -0,2274294
8 0,0637577 0,1336306 0,34114412  #,DIV/O! *
9 0,15617376 0,19094065 -0,3713907 #DIV/0!  0,16058632 0,09284767
10 0,0390434 0,19094065 0,32496684 #DIV/0! = -0,5085233 -0,1392715
1 0,8660254 0,5 #{DIV/0! #{DIV/O!  0,75592895 0,8660254
12 -0,3644054 #{DIV/0! 0,315225 0,14442971
1: 0,15617376 -0,2182179 -0,1392715  #{DIV/0! 0,32496684
14 0,1561738 0,21821789 -0,2475938 #DIV/0!  -0,3390156 -0,2475938
1 0,48427428 0,20299949 0,23032672 #{DIV/0!  0,6307456 -0,2303267
16 0,4487942 0,107781 -0,1834353 #DIV/0!  0,0192281 -0,3501946
17 0,1353904 -0,1977768 -0,1170787 #{DIV/0!  -0,2657755 -0,6292982
18 0,3492151 0,32530002 -0,1384091 _ #;DIV/0! _ 0,11969397 0,13840913

Figura No. 16: Coeficientes de Correlacion

ANEXO 6

Figura No. 17: Business Model Canvas




ANEXO 7

Figura No. 18: Empaque de Cartén del Producto

ANEXO 8
Tabla No. 25: Gastos de Constituciéon
CALCULO DE GASTOS DE CONSTITUCION
Florida - Estados Unidos
Limited Liability Company (LLC) $ 560,00
Federal Tax ID $ 35,00
Filling Fee $ 6,50
Expedite Fee $ 6,50
Registered Agent Service Fee $ 175,00
Otros $ 30,00
Ecuador
Capital Minimo Cia. Ltda. $ 400,00
Abogado $ 1.200,00
Municipio / Supercias $ 30,00
Notaria $ 25,00
Otros $ 50,00
TOTAL $ 2.518,00




ANEXO 9
Tabla No. 26: Capital de Trabajo

Ahno0| Ano1 | Afio2 Aino 3 Ano 4 Ano 5

Capital
Neto de 151,49|(5.915,15) | 683,65 | (49.145,91) | (109.664,56) | (137.745,37)
Trabajo

ANEXO 10
Tabla No. 27: Estado Flujo de Efectivo

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Flujo de
Efectivo 571.551,83 | (54.640,85) | 707.101,94 |3.396.336,50|7.215.045,26

ANEXO 11
Tabla No. 28: Razones de Liquidez

Razones de
liquidez 0 1 2 3 4 5

Razodn circulante Veces |9,98 1,53 7,83 17,10 43,62

ANEXO 12

Tabla No. 29: Razones de Apalancamiento

Razones de

apalancamiento 0 1 2 3 4 5
Razon de deuda a

capital Veces | 81,59 (2,49) 0,26 0,08 0,02
Cobertura del

efectivo Veces |(26,55) |(2,96) 111,07 |378,58 |1.223,50




ANEXO 13

Tabla No. 30: Razones de Actividad

Razones de
actividad 0 1 2 3 4 5
Periodo de cuentas
por cobrar Dias 2,06 2,44 2,13 1,65 1,57
Periodo de cuentas
por pagar Dias 15,48 27,13 27,96 22,47 -
Periodo de inventario | Dias 1,01 0,96 0,86 0,67 -
Ciclo operativo Dias 3,06 3,40 2,99 2,32 -
Ciclo del efectivo Dias (12,42) [(23,73) |(24,97) [(20,15) -
ANEXO 14
Tabla No. 31: Razones de rentabilidad
Razones de
rentabilidad 0 1 2 3 4 5
Margen de utilidad % 115,45% | -5,14%| 26,17%| 33,47% | 34,51%
ROA % 327,73% | -69,39% | 85,08%| 65,04%| 44,60%
ROE % (270,67) | 1,03 1,07 0,70 0,46









