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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal de la presente tesis es realizar un estudio sobre el mercado
de prendas para mascotas, analizando las tendencias que la empresa puede
aprovechar para poder ingresar exitosamente en el mercado local, con productos

gue generen valor para los duefios de mascotas.

En la Ciudad de Quito, existe un sinnimero de veterinarias y pet shops donde se
comercializan diferentes articulos para mascotas, tales como: ropa, mofos,
juguetes, bolsos de viaje, camas, casas y comida; sin embargo no existen

elementos diferenciadores entre los productos comercializados.

La idea de implementar una boutique especializada llamada “Puppy Boutique”, se
basa precisamente en atender las necesidades insatisfechas del mercado en
cuanto a la calidad y modelos de ropa para perros.

Para llevar adelante esta idea de negocios se investigé la industria textil y otros
aspectos macro econOmicos que nos proporcionaron un enfoque real de las
posibilidades de implementacion para la presente propuesta. Ademas se realizo la
respectiva investigacion de mercados por medio de herramientas como,
encuestas, focus group y entrevistas a expertos, las mismasque arrojaron

resultados positivos que le fueron dando vida a este proyecto.

Finalmente, se puede concluir que de acuerdo a los resultados tanto de la
investigacion de mercados como del analisis financiero, el proyecto “Puppy
Boutique” es viable y tiene una importante aceptacién en el segmento al que

gueremos enfocarnos.



\
ABSTRACT

The main object of this thesis is to study the apparel market for pets, showing
trends which should be improved as a company to enter the local market with high
quality products and competitiveness.

Notably, in Quito, there are a lot of veterinary and pet shops where we can find
various pet items such as clothing, ribbons, toys, luggage, bedding, homes and
food.The idea of implementing a specialty boutique called "Puppy Boutique” is
based on the unmet needs of the market in terms of quality and models of clothes
for dogs.

To carry out this project we investigated the textile industry and others macro-
economic aspects that give us a real focus of the possibilities of implementing the
proposed business.We also carried out the relevant market research using tools
such as surveys, focus groups and interviews with experts who tested positive to
give life to this project.

Finally we can conclude that according to the results of both market research and
financial analysis, the "Puppy Boutique" project is feasible and has full acceptance
in the segment we focus on.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion tiene por objeto obtener el titulo de Ingenieria
en Marketing otorgado por la Universidad de las Américas. A lo largo del
presente proyecto se busca evaluar la viabilidad de crear una empresa de
produccién y comercializacion de ropa a la medida para perros, en la ciudad de
Quito, utilizando los diferentes conocimientos y destrezas adquiridos a lo largo

de la carrera universitaria.

La idea nace de la necesidad insatisfecha de las autoras por encontrar ropa de

calidad, buen disefio y que se adapte a las medidas de sus mascotas.

Los objetivos que se persiguen con esta propuesta de negocio son:

& Identificar si el mercado textil es atractivo para esta clase de negocio.
& Conocer las diferentes razas existentes en la ciudad de Quito.

& Identificar gustos y preferencias hacia los productos de vestimenta para

perros.

& Definir el posicionamiento con el que se va a entrar al mercado de ropa

para perros en la ciudad de Quito.
& Crear procesos claros para la elaboracion de los productos.

® Realizar y obtener perfiles adecuados para contar con el mejor personal

en la empresa.

& Conocer de las actividades que se tiene que realizar para poder lanzar el

negocio al mercado.

& Evaluar financieramente las posibilidades reales de poner el negocio en

marcha.

Durante el desarrollo de este plan de negocios, las autoras pretenden cumplir
con los objetivos descritos, mediante investigaciones, analisis y aplicacion de
conceptos tedricos que guien el direccionamiento estratégico; una vez
finalizado el mismo, se plantea la necesidad de llevarlo a la realidad, con el
propésito de ofrecer una nueva opcion para el mercado y generar nuevas
fuentes de trabajo.



1. LAINDUSTRIA

1.1.Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

Tabla 1.1 Clasificacion de la Industria

'chu
NUMERO DE CLASIFICACION NOMBRE DE CLASIFICACION
D1810 Industria Textil
D1810.01 Confeccién de ropa a la medida
Negocio Produccion y comercializacion de
ropa a la medida para perros en la
ciudad de Quito

Elaborado por: Autoras

1.2.Tendencia

%Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la
colonia, cuando la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se

fabricaban los tejidos.

Las primeras industrias que aparecieron se dedicaron al procesamiento de la
lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el algoddn, siendo la década
de 1950 cuando se consolida la utilizacion de esta fibra. Hoy por hoy, la
industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo de
fibras, siendo las mas utilizadas el ya mencionado algoddn, el poliéster, el
nylon, los acrilicos, la lana y la seda.A lo largo del tiempo, las diversas
empresas dedicadas a la actividad textil ubicaron sus instalaciones en

diferentes ciudades del pais. Sin embargo, se pude afirmar que las provincias

! Disponible en: descargas.sri.gov.ec/download/excel/ClIU3.xIs, fecha de acceso: 3 de
noviembre de 2010

% Disponible en:
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12, fecha de
acceso: 13 de diciembre de 2010



con mayor numero de industrias dedicadas a esta actividad son: Pichincha,

Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales
en volumen de produccion. No obstante, cada vez es mayor la produccion de
confecciones textiles, tanto las de prendas de vestir como de manufacturas

para el hogar.

El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser
el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del
sector de alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaciones hechas por la
Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador — AITE, alrededor de 50.000
personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo

hacen indirectamente.

1.3.Andlisis de la industria

De acuerdo al PIB Sectorial que nos proporciona el Banco Central del Ecuador,
podemos notar que la industria textil creci6 de manera significativa en el
periodo 2005-2008, mientras que en el periodo del 2009 baj6 debido a la crisis

mundial que afectd a todas las industrias.

Se puede identificar que la industria textil ecuatoriana se encuentra en la etapa
de crecimiento del ciclo de vida debido al fomento e incentivos a la produccién
nacional. En nuestro caso la produccion y comercializacion de ropa para perros
también se encuentra en una etapa de crecimiento y constante evolucion lo que
diversificara y dividira el mercado; es por esto que debemos estar pendientes a
los cambios de tendencias que invaden nuestro sector especializado.

Los costos dependen de la calidad de tela utilizada al momento de fabricar las
prendas de vestir, en promedio se puede encontrar telas de punto y planas
desde $15 en adelante, asi como precios por kilos; en los ultimos afios hemos
notado un incremento en los costos, esto debido a que Ecuador no es
productor de materia prima y las empresas se ven obligadas a importar telas



con aranceles altos; por lo que los precios de venta al publico también se ven

afectados.

La industria textil tradicionalmente se dedicaba sélo a la fabricacion de tejidos e
hilados con materia prima extranjera, en la actualidad ha evolucionado en la
confeccion de prendas de vestir con telas en punto y planas. Las principales
empresas que conforman la industria textil son: Fibran, Ecuacotton, Pinto,

Pasa, Hilacril, Ingesa, Textil Ecuador.?

1.4.Estructura de la industria

En el caso de la industria textil canina, la competencia que existe en el
mercado ecuatoriano es indirecta, ya que se evidencia que una gran cantidad
de lospequefios productores no comercializan sus productos directamente al
consumidor finalsino que mas bien utilizan diferentes canales de distribucion
como pet shops, veterinarias, entre otras;a lo que se suman compaiiias
medianasquienesbasan sus actividades en la venta de animales, alimentos,
medicinas, juguetes, entre otros productos; es por esto que podemos afirmar

que se trata de una Industria fragmentada.

Dentro de la competencia en la industria textil canina se encuentra que los
principales distribuidores de ropa y accesorios para perros son: Servimarket,
GUAU, AllPet’s, Guardian y Bullpet; quienes venden su produccion a clinicas
veterinarias, autoservicios y a los principales petshop’s como son el
Comisariato de las Mascotas, Lord Guau, La Mascota Mimada, EI Mundo
magico de las Mascotas y Mi Mascota Feliz.

Entre estos petshop’s los mas destacados y reconocidos son Mascotas y Lord

Guau®.

*Disponible en:
http://www.aite.com.ec/index.php?page=shop.browse&category_id=4&option=com_virtuemart&|
temid=1, fecha de acceso: 13 de diciembre de 2010

* Comentario basado en la opinién de Diana Martinez, propietaria de la empresa GUAU, que se
dedica a la confeccién y venta de ropa para perros.



1.4.1. Cadena de Valor de la Industria Textil

La cadena de valor es un modelo tedrico, describe las organizaciones como
cadenas causales de actividades, que agregan valor para los clientes mediante
la transformacion de insumos en entrega de productos o servicios”>.

Contienen actividades primarias y actividades de apoyo que ejecutan la

transformacioén de valor:

& Actividades Primarias: Las secciones mas importantes que podemos
destacar de esta cadena de valor es la negociacion con proveedores para la
adquisiciéon de materia prima de calidad, el lavado, la hilatura, la tejedura y
acabados con los cuales podemos conseguir texturas, disefios y calidad

diferentes a los de la competencia.

& Actividades de Apoyo: Las actividades de compras y recursos humanos
son primordiales para la ejecucion de los procesos primarios para un mejor
manejo de control y gestion dentro de la organizacion, asi como también el
apoyo constante de las areas de marketing y finanzas que daran un producto
terminado diferente que ayudard a manejar un buen posicionamiento en el

mercado.

Cabe destacar que el nivel de desperdicios en la comercializacion de textiles

puede tener una disminucién significativa al reutilizarla en nuevas creaciones.

*Porter Michael, “Ventaja Competitiva”, Décima Edicién (1994), capitulo 2, México CECSA



Gréfico 1.1 Cadena de Valor de Industria Textil
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Fuente: Asociaciéon de Industriales Textiles del Ecuador

Adaptado y elaborado por: Autoras

1.5.Andlisis PEST (Politico, Econémico, Social y Tecnolégico):

1.5.1. Politico

1.5.1.1. Congreso Pro Comercio Textil Ecuador

El impulso al incremento de la produccion textil esta contemplado en todos los
ejes de la Politica Industrial, entre los cuales se busca fomentar sectores,
industrias y actividades que generen mayor valor agregado.El objetivo es
impulsar el comercio de confeccion textil local, a través de nuevos procesos de
ventas y sobre todo con la implementacion de nuevas tecnologias que permitan

mejorar los niveles de competitividad de las prendas nacionales.



®Su director ejecutivo, Xavier Diaz, comenté que la organizacién del Congreso
se debid al éxito que han tenido las ferias de confecciones, donde han llegado
a participar cerca de 100 pequefios y medianos productores de prendas del

pais.

Gracias a éste incentivo por parte de la AITE (Asociacion de Industriales
Textiles del Ecuador), se podra contar con mejores y mayores conocimientos
que permitirdn un desarrollo sustentable dentro de la industria textil a nivel de

pequefias y medianas empresas.
1.5.1.2. Corporacion Mucho Mejor Ecuador

"La Corporacién Mucho Mejor Ecuador recoge los frutos de 5 afios de gestion
generando una cultura en el consumidor para que valore el producto nacional
de calidad e incentivando a la industria nacional.

El sector industrial del Ecuador ha encontrado en la marca jMucho mejor! si es
hecho en ECUADOR, el valor agregado de compromiso y respaldo a la
produccion ecuatoriana de calidad. La identidad nacional, generada a través
del orgullo que representa competir en igualdad de condiciones con productos
extranjeros, ha establecido que el Ecuador produce con calidad.

La huella digital tricolor (con el eslogan jMucho mejor! Si es hecho en
ECUADOR) es la marca pais de consumo que desde el 2005 ha trabajado por
difundir el mensaje de consumo del producto ecuatoriano de calidad. A la fecha
respalda a mas de 400 empresas de diversos sectores comprometidas con la
calidad de sus productos y con el mejoramiento permanente en sus estandares

de produccion.

®Disponible en: http://www.expreso.ec/ediciones/2009/02/11/economia/tres-campanas-
fomentan-preferencia-por-lo-nacional/default.asp?fecha=2009/02/11, fecha de acceso: 26 de
diciembre de 2010

" Disponible en: http://www.muchomejorecuador.org.ec/SobreNosotros.aspx?ld=2, fecha de
acceso: 26 de diciembre de 2010



Esta es una marca que respalda la calidad y Genera identidad Nacional, lo que
representa una gran oportunidad para Puppy Boutique S.A. para demostrar
que en la industria nacional se puede generar productos de calidad que

satisfagan realmente las necesidades de los duefios de mascotas.

1.5.1.3. Constitucion de la Empresa

8Requisitos:

El nombre.- En esta especie de compaiiias puede consistir en una razon social,
una denominacién objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias,
o por la Secretaria General de la Intendencia de Compafias de Quito. Las
denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de
“‘inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).

El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compafnia es de
su dominio de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra. El
“principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de
cada compaiiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad

sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Compaiiias

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u
obtenciones vegetales que constatare que la Superintendencia de Compafias
hubiere aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su control que
incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales, podra solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual —
IEPI-, a través de los recursos correspondientes, la suspension del uso de la
referida denominacion o razon social para eliminar todo riesgo de confusion o

utilizacion indebida del signo protegido.

®Disponible en:
http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector¥%20Societario/Marco%20Legal/instructivo_
soc.pdf, fecha de acceso: 6 de enero de 2011



Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compaiiias o

a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compainiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo

la aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaiiias).

Forma de constitucién

Constitucion simultdnea.-Se constituye en un solo acto por convenio entre

losque otorguen la escritura y suscriben las acciones, quienes seran los
fundadores.
Articulos 148 y 149 de la Ley de Compafias.

Constitucion sucesiva.-Por suscripcion publica de acciones, los iniciadores de

lacompafia que firmen la escritura de promocion seran promotores

Accionistas
Capacidad:Para intervenir en la formacién de una compafiia an6nima encalidad
de promotor (constitucion sucesiva) o fundador (constitucion simultanea)
serequiere la capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran hacerlo
entreconyuges ni entre hijos no emancipados. Articulo 145 de la Ley de
Compaiiias.

Numeros de accionistas.-La compafila debera constituirse con dos o

masaccionistas, segun lo dispuesto en el Articulo 147 de la Ley de Compaifiias,
sustituidopor el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada. Lacompafiia anénima no podra subsistir con menos
de dos accionistas, salvo lascompafiias cuyo capital total o mayoritario

pertenezcan a una entidad del sectorpublico.

Capital
Capital _minimo.-El capital suscrito minimo de la compafia debera ser

deochocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera
suscribirseintegramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de

cada accion. Dichocapital puede integrarse en numerario o en especies (bienes
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muebles e inmuebles) eintangibles, siempre que, en cualquier caso,

correspondan al género de actividad dela compaiiia.

La sociedad andnima permite establecer un capital autorizado, que no es sino
el cupohasta el cual pueden llegar tanto el capital suscrito como el capital
pagado. Ese cupono podra exceder del doble del importe del capital suscrito
(Art. 160 de la Ley deCompaiiias). Lo expresado para el aporte y transferias de
dominio de bienes tangiblese intangibles, asi como aportes consistentes en
inmuebles sometidos al régimen depropiedad horizontal descritos en la
constitucion de la compafia limitada, es validopara la constitucion de la

anoénima.

Acciones.-La accidén confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y
leatribuye, como minimo, los derechos fundamentales que de ella derivan y
seestablecen en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias o preferidas, segun
loestablezca el estatuto, articulo 170 de la Ley de Compafiias, se pueden
negociarlibremente, conforme lo determina el articulo 191 de la misma Ley. La
companfiapodra emitir certificados provisionales o titulos definitivos, articulo 168

de la susodichalLey.

1.5.2. Econémicos:

La actividad textil constituye una importante fuente generadora de empleo,
demanda mano de obra no calificada y es ademas una industria integrada que
requiere insumos de otros sectores como el agricola, ganadero, industria de

plasticos, industria quimica, etc.

La industria textil contribuye al crecimiento del sector manufacturero con un
valioso aporte, las exportaciones de articulos relacionados con esta industria
han presentado en los ultimos afios un crecimiento significativo, sin embargo se
enfrenta al reto de competir dentro y fuera del pais con articulos de origen

externo en particular los de procedencia china.
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1.5.2.1. PIB Sectorial
°El PIB Sectorial es el valor monetario de los bienes y servicios finales

producidos en cada industria en un periodo determinado.

Grafico 1.2 PIB Sectorial Afios 2005-2010
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Fabricacién de Textiles, prendas de vestir y productos de cuero

PIB Sectorial en millones de ddlares
Fuente: Banco Central del Ecuador
Fecha de publicaciéon: 2011-04-18
Elaborado por: Autoras

La contribucion del sector textil dentro del PIB en un periodo de cinco afios se
ha mantenido entre $400.000 millones y $491.000 millones de ddlares.Se
puede observar que la produccién incrementa afio a afio, y que a pesar de la
crisis economica internacional del 2008 la industria tuvo un crecimiento mas

lento, sin embargo es posible que la tendencia hacia el futuro sea mas

° Disponible en: http://www.shd.gov.co/portal/page/portal/portal_internetold/siec/SIEC/PIB-IPC/PIB,
fecha de acceso: 6 de enero de 2011
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alentadora debido al incentivo a la produccién nacional, lo que ha generado la
disminucién de las importaciones de productos textiles terminados.

El sector ha tenido un leve crecimiento en estos afios, pese a que en el pais no
se crean tendencias propias, sin embargo tenemos un buen nivel de
adaptabilidad hacia la moda internacional, las mismas que llegan rapidamente
a nuestro pais por medio de marcas mundiales como Mango, Guess, Calvin
Klein, Naf-Naf, Aéropostale, Abercrombie, Hollister y otras marcas a nivel
Latinoamérica lo que ha producido un alza en la compra de ropa nueva y la

acogida de nuevos estilos.

Es necesario resaltar el crecimiento de la industria particularmente en ciudades
como Cotacachi, Atuntaqui, Quisapincha, Pelileo, entre otras. Las fabricas en
éstas ciudades han llegado a manejar una produccién tan amplia que cada
cierto tiempo organizan ferias de moda, para que otras empresas Yy
consumidores finales puedan adquirir una gran variedad de productos.Ademas
de estas ferias, se organizan fashionweeks en diferentes ciudades, en donde
los disefiadores ecuatorianos de renombre muestran sus creaciones al mundo;

por lo general estos eventos se llevan a cabo en Quito, Guayaquil y Salinas.

De acuerdo al presente andlisis podemos decir que estamos en una industria
competitiva y dinamica que al especializarse en disefio lograra crear un valor

agregado en el mercado al cual nos estamos enfocando.

1.5.2.2. Inflacion
OInflacién es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los
bienes y servicios y factores productivos de una economia a lo largo del

tiempo.

Sachs J./ Larrain F., “Macroeconomia en la Economia Global”, (2002), Capitulo 11, Pearson
Education
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Tabla 1.2 Inflacion anual

Yinflacion en el Ecuador

Afio  Inflacién Anual
2005 3,14%
2006 2,87%
2007 3,32%
2008 8,83%
2009 4,31%
2010 3,33%

Elaborado por: Autoras

Grafico 1.3 Inflacidon en el Ecuador

Inflacion en el Ecuador
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Elaborado por: Autoras

La inflacion ecuatoriana no sobrepasa lacifra porcentual, es decir, se mantiene
por debajo de 10%, esta ha sido una constante desde el afio 2001, afio en el
que la dolarizacion se estabilizo, no obstante en el afio 2008 podemos ver que
el indice subi6 radicalmente pasando de 3.32% en el afio 2007 a cerrar en
8.3% el afio 2008.

“Disponible en:http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/Memoria, fecha
de acceso: 12 de enero de 2010
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El hecho fue provocado por la crisis econémica internacional del 2008, que
llevo a la quiebra de algunos bancos e instituciones financieras de EEUU, lo
que provocO que la Reserva Federal necesitara de emision inorganica para
salvar algunas empresas; esto impacté en cadena en todos los paises de la

region, mas aun en Ecuador al ser un pais dolarizado.

La inflacion afecta a este tipo de negocio en la compra de la materia prima ya
que el costo de produccién se incrementa, ademas se ven afectadas las ventas
por el alza de los precios aunque, estas alzas no serian significativas para el

presente negocio debido al segmento que se enfoca el mismo.

1.5.2.3. Balanza Comercial

12Se define como Balanza Comercial a una parte de la balanza de pagos que
registra la diferencia que existe entre el valor total de las exportaciones e
importaciones de bienes y servicios de un pais durante un periodo

determinado.

Tabla 1.3 Registro de Exportaciones e Importaciones de la Industria

IMPORT /
EXPORTACIONES| IMPORTACIONES EXPORT

2000 67.802,09 183.997,92 -116.195,83 2,71
2001 /3.568,03 224.004,72 -150.436,69 3,04
2002 66.034,68 215.618,32 -149.583,63 3,27
2003 /7.878,09 231.536,47 -153.658,38 2,97
2004 88.603,07 306.228,82 -217.625,76 3,46
2005 84.250,71 350.944,09 -266.693,37 4,17
2006 82.811,45 373.101,13 -290.289,68 4,51
2007 93.98%,38 448.906,25 -354.916,87 4,78
2008 144.984,46 554.213,27 -409.228,81 3,82
2009* 155.259,73 334.246,01 -178.986,28

Fuente: Banco Central del Ecuador
Fecha de publicacién: 10-12-2009

Elaborado por: Departamento Técnico AITEISC

Sachs J./ Larrain F., “Macroeconomia en la Economia Global”, (2002),, Pearson Education
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Como podemos observar en el cuadro anterior, la balanza comercial de la
Industria Textil registra saldos negativos debido a los altos niveles de
importacion de materias primas, las cuales no se fabrican en el pais y son
traidas de Colombia, Peru, La India, China, entre otros paises productores de

estos materiales.

En el afio 2009 se puede notar el decrecimiento de las importaciones debido a
las regulaciones que el Gobierno impuso, como medida de proteccion de la

industria y fomento de la misma.

1.5.2.4. Tasa de Interés

Se necesita conocer la tasa de interés ya que Puppy Boutique S.A. contempla
la adquisicion de un préstamo, por ende se debe evaluar la evolucion de la tasa
de interés activa para capital productivo.

Tabla 1.4 Tasa de Interés

TASA DE INTERES PRODUCTIVA
ANO TASA DE INTERES
2007 10,72%
2008 9,14%
2009 9,19%
2010 9,04%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

Gréafico 1.5 Tasa de Interés Productiva Anual
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Elaborado por: Autoras
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En base a los datos presentados por el Banco Central del Ecuador (BCE),
entidad encargada de calcular y analizar las tasas de interés en el pais, se
puede ver que desde el afio 2007 la tendencia en cuanto a tasas de interés
activas, han ido bajando pasando de 10,72% en el 2007 a 9,04% en el 2010 lo
cual es beneficioso para tareas de emprendimiento.

El gobierno actual tiene la politica de mantener tasas de interés lo mas bajas
posibles como herramienta para incrementar la inversion, lo cual es altamente

beneficioso para el presente negocio.

1.5.3. Social
1.5.3.1. Desempleo y Subempleo:

3E| desempleo es un indice que permite conocer la forma en la que el mercado
laboral se ha comportado durante los ultimos periodos. El pleno empleo es la
existencia de trabajo para todas las personas que lo buscan y la productividad
de dicho trabajo. Por otra parte el subempleo se produce cuando las personas
ocupadas estan sobre capacitadas para la funcidon que estan desempefiando y

el desempleo alude a la falta de trabajo dentro de la poblacién activa.

En el caso ecuatoriano, si bien los niveles de desempleo son relativamente
bajos, menores a 10% desde la dolarizacion; es el subempleo lo que realmente
afecta a la sociedad, estando también el subempleo conformado por los
puestos de trabajo temporales, de medio tiempo e informales de los cuales

muchas veces no se tienen registros.

Sachs J./ Larrain F., “Macroeconomia en la Economia Global”, (2002), Capitulo 11, Pearson
Education



18

Grafico 1.6 Mercado Laboral Ecuatoriano

EVOLUCION DEL MERCADO LABORAL ECUATORIANO
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Fecha de publicacién: 2011-04-27
Elaborado por: Autoras

En el gréfico anterior, se puede confirmar que durante el ultimo afio los niveles
de empleo han oscilado entre 40% y 42%, Yy los niveles de subempleo llegan al
52%, lo cual representa la mitad de la poblacion econémicamente activa que no
tiene un trabajo estable. Los porcentajes de desempleo son los mas bajos en la
region andina con un minimo de 6% y un méaximo de 9%.

1E| sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a
ser el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después
del sector de alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaciones hechas por la
Asociaciéon de Industriales Textiles del Ecuador — AITE, alrededor de 50.000
personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo

hacen indirectamente.

>De acuerdo a un estudio realizado por el INEC, la industria ha creado unos

117 mil empleos en las zonas urbanas y 43 mil en las rurales,produciendo

!4 Disponible en:
http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12, fecha de
acceso: 8 de enero de 2011

“Disponible en: http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/sector-textilero-alerta-posible-alza-de-
productos-446139.html, fecha de acceso: 8 de enero de 2011
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alrededor de $2 600 millones, lo que representa el 1,11% del Producto Interno
Bruto (PIB); en el area especifica de la manufactura, la industria aporta el
12,6%.

1.5.4. Tecnoldgico:

El Sector textii es uno de los que mas cambios tecnoldgicos sufren. La
maquinaria va evolucionando y en los ultimos cinco afios los cambios han sido
significativos, tanto en ingenieria como en desarrollo. Estas innovaciones han
obligado a todas las empresas que han deseado seguir en la cabecera del

sector a reinvertir continuamente en equipo y desarrollo.

Ecuador es un pais que no produce ningun tipo de maquinaria textil, todos los
equipos son importados de distintos paises. Por lo tanto no existe una
investigacion o desarrollo tecnolégico sino un gran seguimiento por parte de las
empresas de las innovaciones generadas en el exterior.

La inversién en esos equipos acostumbra a ser una de las prioridades de las
grandes empresas textileras.

Los principales paises proveedores de maquinaria textil en Ecuador son China,
Corea, Alemania, Suiza, Italia y Espafa, cada uno especializado en un tipo

distinto de equipos.

Actualmente se puede afirmar que los empresarios han tomado conciencia que
para estar a la altura de los estandares productivos, es primordial mejorar las
instalaciones y los equipos Yy esto se ha convertido en una de las prioridades

dentro de las organizaciones.

Las principales maquinarias que se importan al pais son: maquinaria para
hilatura de fibra larga, maquinaria para tefiido de hilo y tela, maquinaria textil,
maquinas bordadoras, maquinas circulares para medias, maquinas circulares
para telas de punto, maquinas crochet para cintas elasticas, maquinas de coser

caseras, electrénicas e industriales, maquinas de coser overlock, maquinas de
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coser recta, maquinas especiales para costura. Entre las empresas encargadas
de la comercializacion de estas maquinarias se encuentran: Otto Seidlitz,
AromColor, Impormatex, Textilsotic, Caditex, Gemsy, Indexcorp, Tecnitrade

0O.R.O., Ealpe, Asismacor y SunSun Ecuador.

1.6.La Compafiiay el Concepto del Negocio:

Dentro de la cultura ecuatoriana, las mascotas han tenido un importante rol en
la familia, como cuidadores y protectores de la casa. Hasta hace 10 afios criar
a un perro era cuestion de alimentarlo con sobras y obligarlo a dormir fuera de
casa,; para su aseo personal se empleaban detergentes o jabones artesanales,
y cuando la mascota enfermaba el sacrificio se convertia en una de las

principales opciones.

En la actualidad, las personas han tomado mas conciencia en el verdadero
significado de lo que representa realmente una mascota y de su cuidado, y es
por ello que invierten en peluquerias, controles médicos, ropa, accesorios y
comida especializada.'® En la ciudad de Quito existen alrededor de 200.000
perros, segun Alvaro Gémez, de la divisién de Salud Animal, de Life®’.

Segun la AERCAN, el presupuesto mensual destinado al cuidado de un perro
esta entre los $30 y$50 ddlares americanos, dependiendo de la raza del
perro.®

Dentro del mercado ecuatoriano se han encontrado algunas necesidades que
pueden ser cubiertas ofreciendo una mayor gama de modelos y mayor
variedad en calidad de materiales usados en la confeccion de ropa,

implementando una linea de accesorios para perros de pelo largo, una mayor

16Disponible en: http://www.expreso.ec/ediciones/2009/03/13/economia/su-majestad-el-perro-
mascotas-alientan-una-nueva-industria/default.asp?fecha=2009/03/13, fecha de acceso: 12 de
enero de 2011

17Disponible en: http://www.explored.com.ec/noticias-ecuador/quito-se-busca-eliminar-30-mil-

perros-204196-204196.html, fecha de acceso: 12 de enero de 2011
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personalizacion de modelos y por ultimo se dara la facilidad de confeccionar
ropa a la medida para todos los tamarfios y razas de perros.

Gracias a la experiencia de las autoras en la creacion y produccion de ropa a la
medida para razas pequefas, se decide implementar una pet boutique en la
Ciudad de Quito, el cual se dedicard a la produccion y comercializacion de
prendas especializadas y a la medida para perros que seran disefiados y

confeccionados bajo nuestra propia marca.

El punto diferenciador del negocio sera la produccion de ropa a la medida para
perros ya que en el mercado solo se consiguen tallas estandarizadas que no
cubren las necesidades de todos los clientes.

La ventaja competitiva de la compafia es la produccidon personalizada en
funcion de los requerimientos del cliente y las coleccionesdiferentes por épocas

gue se inspiraran en diferentes tendencias de las principales casas de moda.

1.6.1. Filosofia Institucional

A continuacion se ha establecido un modelo de Planificacién estratégica que
nos permitird seguir, segun los lineamientos establecidos, y cumplir con

nuestros objetivos.

1.6.1.1. Nombre

“Puppy Boutique” nace a partir de la aficion por la moda de las autoras y la
necesidad de generar una revolucion dentro de la moda canina, a través de
creaciones Unicas inspiradas en las mejores casas de moda como: Chanel,
Dior, Dolce&Gabanna, Tom Ford, FabrizioCelleri, Gucci, Versace, Valentino,
Chloé, Roberto Cavalli, Vera Wang, Giorgo Armani, Prada, GianFranco Ferre,

entre otros.

1.6.1.2. Misibén
“Puppy Boutique”, es una empresa generadora de una nueva cultura de moda

canina a través de la fabricacion y comercializacibn de ropa con disefios



22

exclusivos einnovadores, creadores de status para mascotasque

complementan el estilo de vida de sus duefios.

1.6.1.3. Vision
En el 2015 ser reconocidos como un icono de la moda canina, por medio de
colecciones artisticas, modernas y vanguardistas que se comercializaran bajo

el formato de franquicias en por lo menos cinco ciudades en el Ecuador.

1.6.1.4. Valores

Son los principios basicos que regulan las actividades de la organizacién y de
los individuos que la componen. Ellos constituyen las bases para el
entendimiento de las actitudes y motivaciones'® tanto grupales como

individuales dentro y fuera de la organizacion.

& Etica
“Puppy Boutique” contara con un conjunto de normas de comportamiento ético
y moral de sus funcionarios y empleados que regulen la conducta que se debe

observar frente al cliente tanto interno como externo.

& Respeto

La base de una relacion armonica es el respeto reciproco que deben guardar
entre si todas las personas. La empresa, en forma rigurosa exigira entre su
personal el acatamiento estricto de las normas de consideracion y respeto que
deben observar en el trato diario y permanente entre comparieros de trabajo y

con los clientes de la compaiiia.
& Solidaridad

La ayuda y el aporte de todos los que hacen la empresa permite no solo el
cumplimiento de metas u objetivos personales si no de toda la entidad. Por ello
se destaca como un valor primordial en el comportamiento institucional la

solidaridad, que debe primar entre todoslos trabajadores para que se puedan

“Robbins S., Comportamiento Organizacional 102. Edicién (2004), Pearson Education.
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cumplirlasmetas personales e institucionales bajo el principio de que todos

constituimos un equipo.

® Honestidad

El valor mas destacado de la conducta humana es la honestidad, no solo
material si no intelectual por lo tanto la empresa relieva como principio la
honestidad que se debe practicar en todos los actos relacionados con la
actividad de la compafiia como en los privados y particulares de cada uno de

los funcionarios y empleados que la conforman.
& Compromiso

Significara el cumplir con la palabra, con lo suscrito y con el desarrollo de la

empresa.

1.6.1.5. Objetivos

Generales:

& Crear una cultura de moda canina en el primer afio, exhibiendo nuestras
colecciones en un exclusivo pet boutique y utilizando diferentes canales de

comunicacion.

& Disefiar colecciones inspiradas en tendencias de grandes casas de moda
como por ejemplo: Chanel, Dior, Dolce&Gabbana, Vera Wang, Versace,
Michael Kors, Dona Karan, Burberry, Tom Ford, Yves Saint Laurent, Roberto

Cavalli, Prada, dentro de los primeros cinco afios.

Especificos:
& Dar a conocer al mercado de Quito, durante los primeros seis meses,

productos que cubran las necesidades insatisfechas de este sector.

& Ser reconocidos como la mejor boutique canina del pais, dentro del primer

afo de funcionamiento.
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& Obtener procesos certificados para poder brindar una mayor garantia al

cliente en los primeros dos afios de funcionamiento.

® Reutilizar los desperdicios en colecciones de “Edicién Limitada” en nuevas
creaciones, para disminuir el impacto ambiental desde el primer mes de

funcionamiento.

1.6.2. Andlisis FODA de la empresa

Fortalezas:
B Variedad de colecciones de acuerdo a la temporada del afio, se utilizaran
colores, disefios y texturas propios de la época.

& Asesoramiento de imagen de acuerdo a la personalidad y vestuario del
cliente ya que la mayoria de compradores desean reflejar su personalidad en

Sus mascotas.

& Produccién de prendas a la medida para poder brindar una personalizacién

ademas de un producto diferenciado y unico.

& Personal constantemente capacitado en servicio al cliente, materias primas y

procesos para tener una excelente comunicacion con el cliente.

Oportunidades:
& Mercado creciente de tenencia de perros, lo cual incrementara nuestro

potencial de mercado.

& Demanda insatisfecha debido a la calidad de las telas utilizadas y la poca

variedad de modelos de ropa.
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& Incremento en la tendencia del cuidado de mascotas, lo cual mejora la
calidad y el estilo de vida de estos y permite ampliar la oferta de servicios en el

mercado.

Blncentivo a la produccién nacional, una de las oportunidades mas
importantes ya que podremos competir de forma equitativa.
Incremento de aranceles en la importacion de ropa, lo cual es favorable para

nuestro nivel de competitividad.

Debilidades:
& Ausencia de imagen de marca ya que dentro del mercado no existe una

cultura adecuada en la vestimenta de perros.

B Bajo posicionamiento en el mercado, al ser una empresa nueva se debe
desarrollar un plan estratégico de marketing que se enfoque en la recordacién

de la marca.

B Escaza experiencia en el negocio de ropa para perros debido a que este

mercado aun no ha sido explotado.

Amenazas:
B Falta de aplicacion de leyes que regulan la propiedad intelectual lo cual
podria generar problemas en el uso de marca, copia de procesos, disefios y

colecciones.

& Altos niveles de inseguridad, lo que incrementara nuestro nivel de inversion

para poder brindar al cliente un lugar cdmodo y seguro.

B lIncremento del costo de la mano de obra que se aplica anualmente

produciendo variaciones constantes en los costos fijos de la empresa.
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Para poder contrarrestar las debilidades y convertirlas en fortalezas
aplicaremos un plan estratégico que permita posicionar adecuadamente la
marca, generar una cultura de moda a través de nuestros productos y

convertirnos en un referente de la moda canina.

Se lograra disminuir el nivel de amenazas patentando marca y disefos, asi
como también se firmaran con el personal acuerdos de confidencialidad para
evitar la divulgacion de procesos y colecciones. Con respecto a la inseguridad,
la medida a tomarse es la contratacion de guardias privados que se encarguen
de velar por la seguridad de la empresa y de los sus clientes; para poder tener
un equilibrio financiero se realizaran presupuestos anticipados con variaciones
en los sueldos los cuales permitiran mantener un horizonte organizacional

estable.

1.6.3. AnélisisPorter:

El analisis Porter es un esquema simple y practico para poder formular un
andlisis de cada sector industrial. A partir de este modelo la empresa puede
determinar su posicién actual para seleccionar las estrategias a seguir. Segun
este enfoque seria ideal competir en un mercado atractivo, con altas barreras
de entrada, proveedores débiles, clientes atomizados, pocos competidores y

sin sustitutos importantes.

Su esquema establece las fuerzas mas poderosas, que inciden en un sector
especifico, partiendo del anélisis del mismo. El modelo de Porter® postula que
hay cinco fuerzas que conforman basicamente la estructura de la industria.
Estas cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimiento de inversion, que
constituyen los factores basicos que explican la expectativa de rentabilidad a

largo plazo, por lo tanto, el atractivo de la industria.

°Robbins/ Coulter, “Administracién”, Octava edicién (2005), Pearson Education.
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Gréfico 1.7 Estrella Sectorial

Entrantes

Sustitutos Proveedores

Competencia Clientes

Elaborado por: Autoras

1.6.3.1. Amenaza de los Nuevos Competidores (Alta)

El ingreso de nuevos productores y comerciantes a la industria es de un alto
nivel, dado que la mayoria de barreras para entrar son de facil acceso. La Unica
condicion fuerte es la inversion inicial ya que los lugares atractivos para
construir o rentar un local son costosos, ademas la maquinaria también
escostosa, se requiere de un capital de trabajo de por lo menos tres meses
hasta ganar clientela y posicionamiento.

Hay otras barreras que no presentan dificultades, los canales de distribucion
son de facil acceso tanto para los insumos, para el producto final, sin embargo,
se necesitan inversiones altas en promociones y estrategias de marketing para

poder atraer a los clientes al punto de venta.

1.6.3.2. Amenaza de los Sustitutos (Bajos)

La necesidad basica que la ropa satisface, es el abrigo, por ende cualquier
prenda que sea elaborada por el propio duefio puede resultar un producto
sustituto; sin embargo, en nuestro medio existe el facilismo y las personas
prefieren comprar una prenda elaborada y no ponerse en el trabajo de

confeccionarla.
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De igual manera en el pais no existe la venta por catalogo de este tipo de
productos, lo cual resulta para nosotros en una oportunidad para poder

diversificarnos.

1.6.3.3. Poder de Negociacion de los Compradores (Alta)

De acuerdo al gréafico resultante de la ponderacion de los factores podemos
determinar que en nuestro caso los clientes son quienes tienen un mayor poder
de negociacion ya que pueden comprar prendas en cualquier tienda de
mascotas o veterinarias, pero al mismo tiempo no tienen muchas opciones para

escoger debido a los modelos y a la calidad de las prendas.

1.6.3.4. Poder de Negociacion de los Proveedores (Baja)

Los proveedores de telas y maquinarias que son las principales herramientas
para la transformaciéon de los productos, son numerosos y existe una variedad
en cuanto a precios y calidad, por lo que resulta una ventaja para “Puppy
Boutique” el contar con varias alternativas ya que se podra escoger las
opciones que mas encajen dentro del presupuesto y los planes a futuro. Los
principales proveedores que se han considerado son: Jersey, Pat Primo,

Textprint, Imporinsumos, Kurpesa, Chiffén, Hilos Pinto.

1.6.3.5. Intensidad de la Rivalidad entre Competidores (Media)

La rivalidad dentro del mercado de la ropa para perros es media, dado que
existen muchos competidores que intentan atraer a los consumidores de
diversas formas, algunos realizan acciones de marketing, otros simplemente
pelean por precios, otros generando relaciones con los puntos de distribucion,
en fin existen varias areas dentro de sector en las cuales los competidores

realizan sus estrategias para ganar mercado.
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2. INVESTIGACION DE MERCADOS

INTRODUCCION:

El presente capitulo contiene informacion cualitativa y cuantitativa que surge de
las entrevistas a expertos, encuestas y focus group, realizados en la ciudad de

Quito para determinar la viabilidad del proyecto.

2.1.Planteamiento de la oportunidad

Existe un mercado que no ha sido explotado completamente, que cuenta con
consumidores insatisfechos que buscan una mejor oferta que se adapte a sus

gustos y preferencias en todo lo referente a la moda canina.

De acuerdo a opiniones de diferentes duefios de perros, el buscar ropa para
Sus mascotas es un problema ya que no encuentran un lugar realmente
especializado en ropa a la medida, modelos interesantes y productos de buena
calidad; es por esta razbn que estan en una constante buUsqueda yestan

abiertos a nuevas opciones.
2.1.1. Problema de gerencia

¢ Es factible producir y comercializar ropa a la medida para perros en la ciudad
de Quito?

2.1.2. Problema de investigacion de mercados
El problema surge al determinar:
R ¢ A qué razas se puede vender la ropa y accesorios para perros?

R ¢, Con qué frecuencia se realiza la compra de este tipo de productos?

& ¢,Cuanto dinero invierten las personas en este tipo de consumo?
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2.2.0bjetivos de la investigacion

Analizar la factibilidad de establecer una tienda de ropa a la medida para
mascotas en la Ciudad de Quito, por medio de investigaciones cuantitativas y

cualitativas que nos permitan tomar las decisiones mas adecuadas.

2.3.Necesidades de informacion

& |dentificar las razas existentes en Quito

& |dentificar gustos y preferencias hacia los productos de vestimenta.
& Identificar las razas gue MAs usan ropa y accesorios

& |dentificar los factores claves de la compra

& |dentificar la ubicacion potencial de la boutique

& Conocer la percepcion de la relacion entre calidad y precio.

2.3.1. Preguntas y Desarrollo de la Metodologia

Tabla 2.1 Metodologia de la Investigacion

Preguntas Objetivo y Desarrollo de la

Metodologia

¢, Qué tipo de raza de perro tiene el Identificar las razas existentes en Quito.

posible consumidor? Para poder tener un conocimiento mas
exacto de las razas existentes en Quito
realizaremos entrevistas a expertos,

encuestas y observacion.

¢, Qué tipo de productos prefiere Identificar gustos y preferencias hacia los
encontrar el cliente? productos de vestimenta.

Las encuestas seran nuestra principal
fuente de informacion ya que es una
manera directa para obtener datos
concretos sobre los gustos y preferencias

del mercado obijetivo.
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¢,Cuales son las razas que mas se

visten?

Identificar las razas que mas usen ropay
accesorios.

Las entrevistas a expertos acompafadas

de encuestas validaran esta informacion.

¢, Qué buscan los clientes al momento

de elegir una prenda?

Identificar los factores claves de la
compra.
Utilizaremos fuentes de informacion
primaria que nos permitan determinar los
patrones y costumbres para la compra de

este tipo de productos.

¢,Doénde estaria ubicado el local?

Identificar la ubicacién potencial de la

boutique.

La mejor fuente de informacion para
establecer una ubicacién son las
encuestas, las cuales nos daran

sugerencias de nuestros potenciales

compradores quisieran encontrarnos.

Preferencia de precios en productos a

ofrecer

Conocer la percepcion de la relacion
entre calidad y precio.
Recurriremos al focus group ya que
podemos profundizar en las opiniones y
conceptos que tienen los clientes
potenciales en cuanto a la relacion entre
calidad y precio.
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2.4.Determinacion de las fuentes de informacién y metodologia a utilizar

& Los tipos de Investigacion que seran utilizados en la realizacion del presente
proyecto son:

& Investigacion cualitativa: Se utilizara con el propésito de obtener una base
orientadora para clarificar las situaciones y problemas del mercado; las
herramientas a utilizar seran las entrevistas a expertos y los FocusGroup

& Investigacion cuantitativa: Se utilizara para precisar la informacion obtenida
en la Investigacion Cualitativa. Laherramienta que se utilizara sera la encuesta

personal.

Las fuentes basicas de investigacion a usar dentro de esta tesis son:

Fuentes primarias: Obtencion de informacion a través de entrevistas a

personas especializadas en el tema.

Fuentes secundarias: La obtencion de la informacién se la hard a través de
datos de censos, revistas, folletos, documentos, informacion de encuestas
(publicas) sobre el consumo dentro del mercado.

Las instituciones que facilitara la informacion antes mencionada seran:

& Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

& Banco Central del Ecuador

& Asociacion Ecuatoriana de Registro Canino

& Camara de Comercio de Quito

& Bibliotecas

& Internet

& Universidades (Tesis de Grados)

2.5.Determinaciéon de la muestra

Se utilizarda el muestreo aleatorio simple para determinar el tamafio de la
muestra.
Nuestro universo se conformara segun la siguiente afirmacion de la Peluguera

Canina Janeth Echanique, la veterinaria Carolina Benavides y Diana Martinez
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disefiadora de modas especializada en moda canina, quienes consideran que
existen cerca de 300.000 perros de los cuales 180.000 se encuentran en una
familia; de ésta cifra el 35,5% pertenecen a la clase media alta y alta en la

provincia de Pichincha.

Céalculo de la muestra:

2.6.Recopilacion de Datos

2.6.1. Entrevista a Expertos

Janeth Echanique, peluguera canina, quién nos aclaré las dudas acerca del
uso de ropa y accesorios que van de acuerdo a las tendencias de pelugueria
que rigen la moda canina, de acuerdo a las razas. La entrevista se realizd en
su lugar de trabajo, la misma que fue filmada y tuvo una duracién de alrededor

de 7 minutos.

Se entrevisto a la Doctora Veterinaria Carolina Benavides, la entrevista se la
realizd en su lugar de trabajo, la misma que fue grabada y tuvo una duracion de
15 minutos. Ella nos mencioné acerca de las razas mas comunes en la ciudad
de Quito, ademas de hablarnos acerca de los factores claves para la compra

de ropa y accesorios para perros.

Se entrevisto a la Disefladora de Modas Diana Martinez, propietaria de la
marca de ropa para perros “GUAU”; la entrevista se la realizd6 en su lugar de
trabajo y tuvo una duracion de 16 minutos. La sesion fue grabada. En esta
entrevista pudimos recabar informacidon sobre el proceso de disefio y
elaboracion de la ropa y las principales fuentes de inspiracion para el disefio y

la creacion de ropa diferente al de la competencia.



35

Resultados:

® se pudo determinar qué tipos de razas son las que se visten mas y las mas

comunes en la ciudad.

® se pudo constatar cuales son los factores mas importantes al momento de

realizar una compra de ropa para perros: calidad y disefio.

& Existe una gran oportunidad en la creacién de una linea de ropa que se

disefie de acuerdo al tipo de corte que se le haga al perro.

& Los accesorios son el complemento de la vestimenta por lo que existiria
una gran oportunidad dentro de esta linea de productos.

Conclusiones:

Dentro de las entrevistas se recogié informacion valiosa para tomarse en

cuenta, como:

& Las razas mas comunes y la tendencia en la ciudad de Quito es tener

perros de razas pequefas ya que la mayoria viven en departamentos.

® Las personas que estan interesadas en estos productos se guian mas por

la calidad y acabado que el precio al cual se les ofrece el producto en cuestion.

& Establecer lineas de ropa que se adapten a los diferentes estilos de corte
de pelo, ademas de creaciones exclusivas por temporada.

& En el mercado no existe gran variedad dentro de la linea de accesorios
para perros de pelo largo, por lo que entrar en este mercado seria una gran

oportunidad.

2.6.2. FocusGroup

El FocusGroup tuvo una duracion de 25 minutos aproximadamente, fue
filmada, participaron ocho personas comprendidas entre los 18 afos hasta los
60 afos, quienes pertenecen a un segmento social medio alto y alto, ademas

poseen uno 0 Mas perros y los visten.
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Resultados:

® Los participantes estan dispuestos a comprar mensualmente.
& El tiempo que podrian esperar para obtener una prenda es de 8 a 15 dias.
& No se guian por el precio sino por la calidad y el disefio del producto.

& Estan interesados en una variedad amplia que cubra varias gamas de

estilos como: deportivo, por temporada, fiestas, disfraces, entre otras.

® Los participantes coinciden en la escasez de diademas, binchas, pulseras,

collares, entre otros accesorios.

Conclusiones

& Se tendra gue optimizar el proceso de elaboracion y produccion de la ropa
para poder entregar en un plazo razonable que no excedan los 15 dias, Crear

lineas de ropa trimestrales.
& Obtener siempre materia prima de calidad.

® La mayor influencia en el proceso de compra son los hijos y pareja.

2.6.3. Encuestas
Resultados:

® Los productos que tienen mas acogida son las chompas, vestidos y

camisetas.

R La gente esta dispuesta a comprar mensualmente los productos
& Gastan en ropa entre $51 y $100 ddlares anuales

R La mayoria de gente compra la ropa en Veterinarias y Petshops

& Estan dispuestos a encontrar servicios de peluqueria y dentista

Conclusiones

& Las personas estan dispuestas en su mayoria a comprar camisetas y
chompas, por esta razon se debe ofrecer una gran variedad de modelos en
éstas categorias.
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R La ropa debe adaptarse de acuerdo a la raza y a los requerimientos del
cliente.
& A futuro deberia implementarse el servicio de peluqueria y dentista dentro

de la boutique.

RESULTADOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Encuestas:

Pregunta 3

Sector donde vive

m Norte M Sur mCentro mValles

El 65% de los encuestados
vive en el sector norte de
Quito.

Pregunta 4

Tenencia de perros

El 100% de los encuestados

poseen perros.




Pregunta 5

Razas de Perros

M French poodle ® Schnauzer m Chihuahua
M Labrador M Yorkshire ® Pincher
m Otro

6% 3% %

6%

El 38% de las mascotas

son de raza Schnauzer.

Pregunta 6

Tipos de Prendas

M Abrigos B Chompas m Vestidos
M Pantalones M Camisetas H Moiios
m Bufandas m Gorras Disfraces

4% 3% 6% 9%
6% 13%

14%

12%

La prenda con mas acogida
para la venta son las

camisetas con un 33%.

38



Pregunta 7

Decision de compra

B Madre M Padre mHijos MPareja myo

En el 31% de los casos la
decisién de compra la toman los

hijos.

Pregunta 8

Influencia en decision

B Madre M Hijos M Pareja M Amigos Myo

En el 31% de los casos
guienes influyen en la decision
de compra son los hijos.
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Pregunta 9

Frecuencia de Compra

B Mensualmente M Trimestralmente

M Semestralmente W Anualmente

El 37% de los encuestados
realiza sus compras
trimestralmente y el 34% lo

realiza de forma mensual.

Pregunta 10

USD destinados anualmente

B Menos de $50 M Entre $51y $100 mEntre $101y $150
M Entre $151 y $200 m M4as de $200

3% 0%

El 50% de encuestados destina
anualmente entre $51 y $100 para ropa y

accesorios de perros.
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Pregunta 11

Lugar de compra

H Pet shop M Veterinaria ™ Autoservicios M Exterior

1%

Los lugares mas frecuente para realizar
compra de ropa para perros son las
Veterinarias con un 56% y Pet shop con el

31%.

Pregunta 12

Preferencia de Ubicacion

B Norte mSur mCentro mValles

11%

La mayoria de personas encuestadas
prefieren que la pet boutique se encuentre
en el Norte de la ciudad de Quito.
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Pregunta 13

Servicios adicionales

M Asesoria de imagen M Peluqueria
M Masajes B Organizacion de eventos
m Dentista

6%

El servicio adicional que tendria mayor
acogida es la pelugueria con un 66%

de preferencia entre los encuestados.

Elaborado por: Autoras
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3.PLAN DE MARKETING

3.1.Situacion Actual de Marketing

Dentro del mercado de venta de ropa de mascotas en la ciudad de Quito se

estima que existen alrededor de 75 veterinarias y 40 pet shops®.

Por lo general las veterinarias a demés de brindar un servicio de salud ofrecen
productos caninos como por ejemplo: juguetes, alimentos, casas, accesorios,
ropa y medicinas, lo que permite su diversificacién. Segun la opinién de los
consumidores en estos establecimientos no se maneja una buena exhibicién, lo
gue no resulta atractivo para los potenciales clientes.

Ademas la variedad y calidad de los productos en la vestimenta no son los
mejores.

Dentro de los pet shops se puede encontrar una mejor organizacion a nivel de
exhibicibn de éstos productos, ademas la mayoria de tiendas cuenta con

servicio de peluqueria canina.

La diferencia entre un pet shop y un pet boutique es la siguiente: En el pet shop
se venden mascotas, alimentos y accesorios como casas, camas, 0 platos; en
cambio en el pet boutique se comercializa solamente ropa y accesorios de
mascotas (collares, mofios, botas, bragas, bolsos de transporte, placas, entre

otros).

3.1.1. Descripcion del mercado

Segun las expertas consultadas existen alrededor de 300.000 perros en la

ciudad de Quito, de los cuales el 60% tienen duefio, es decir 180.000 perros.

En la actualidad el cuidado de mascotas ha tomado un giro importante ya que

los propietarios estan dispuestos a invertir en peluqueria, veterinaria y diversos

2L http://www.revistacatdog.com/ClinicaUlO1.html
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accesorios. La mayoria de éstos productos se ofrecen en un solo lugar, ya

sean peluquerias, pet shop o veterinarias.

Segun los encuestados, la mayoria de los duefios de mascotas
estanacostumbradas a comprar en veterinarias y pet shop; los factores
negativos de realizar sus compras en estos lugares son la falta de organizacion
en perchas, la mezcla de olores entre comida y medicina, que se impregnan en

la ropa y accesorios, y la escaza asesoria por parte de los vendedores.

“Puppy Boutique” creara un nuevo concepto de tienda especializada en ropa
canina, en la cual se dara énfasis principalmente en la organizacién por linea
de productos, limpieza, comodidad y una excelente asesoria al cliente de

acuerdo a sus necesidades.

3.1.2. Resefia del producto

Los principales productos ofrecidos por “Puppy Boutique S.A.” seran:

& Camisetas, pantalones, chompas y vestidos, los cuales seran disefiados,
creados y confeccionados por las autoras y personal capacitado.

® Lastelas gue se usaran varian entre poliéster, jersey y lycra.

& Dentro del pet boutique existira una organizacion por categorias de

productos.

& Stock basico y necesario para la satisfaccion del usuario.
& Politicas de servicio.

& Promociones constantes.

@ Uso de tecnologia para la administracion de inventarios, facturacion
g
(COI I |putad0r, software).

& Servicio de ajuste a la medida en caso de que la prenda no sea del tamafio
ideal para cada perro.
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3.1.3. Resefia Competitiva

Mediante una investigacion exploratoria se determind que no existe
competencia directa de manera formal (regulada por la Superintendencia de
Compafias) en la ciudad de Quito, ya que las empresas que se dedican a la
fabricacion de ropa se enfocan en los distribuidores como clinicas veterinarias,
pet shop y tiendas de departamentos; aun no existe una empresa que se
dedique a la produccion y comercializacién de este tipo de ropa a la medida

para perros.

Cabe destacar que la produccion y comercializaciéon de manera informal de
estos productos si existe en la Ciudad de Quito, pero se encuentra enfocado a

un segmento econdémico medio bajo y bajo.

3.1.4. Resefia de Distribucioén

Gréfico 3.1 Canal De Distribucién De Puppy
Boutique Para El Mercado De Consumo

1. FABRICANTE DE TELAS

2. PROVEEDORES

3. PUPPY BOUTIQUE @

4. CONSUMIDOR FINAL

Elaborado por: Autoras
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3.2.Anélisis FODA del Producto

Fortalezas:

& Estandarizacion de procedimientos.- Optimizaremos tiempos en cada

procedimiento dentro del establecimiento.

& Servicio.- Nos regiremos bajo un sistema de servicio de excelente calidad

gue satisfaga de forma integral a nuestros clientes

& Medidas personalizadas.- Ofreceremos en todos nuestros productos ropa

gue se adapte a la medida de cada perro.

& calidad de telas.- “Puppy Boutique” utilizara materia prima de excelente

calidad para fabricar los mejores productos.

& Disefios tnicos.- Colecciones inspiradas en las grandes casas de moda a

nivel mundial.

Oportunidades:

& Crecimiento de tendencia a vestir mascotas.- Las personas estan mas

interesadas  en vestir y cuidar de mejor manera a sus mascotas.

& Aumento de tenencia de perros de razas pequefias.- ?’Las razas pequefias

son las mas vestidas.

® Falta de competencia especializada.- En la actualidad las empresas se

dedican a fabricar Unicamente ropa estandar para mascotas.

Debilidades:

® Falta de experiencia.- “Puppy Boutique” carece de experiencia en la
creacion de ropa dentro de este mercado.
& Falta de conciencia de marca.- Al ser nuevos en el mercado y empezar a

crear una moda canina aun no podemos tener un posicionamiento de marca.

2 Opinidn de Janeth Echanique, Peluguera canina especializada en razas pequefias.
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® Falta de personal especializado.- En el mercado no se cuenta con una gran

oferta de profesionales especializados en disefio.

Amenazas:

& Inseguridad juridica.- Constantes cambios en los marcos legales vigentes
en el pais.

& Informalidad.-Existen vendedores informales gue nos puede llegar a afectar

nuestro negocio e imagen.

& Regulacion de impuestos.- Al incrementar los aranceles en la importacion

de materias primas, se encarecera el costo de nuestro producto.

3.3.0bjetivos

® Captar como minimo el 10% del mercado de la ciudad de Quito, en el
primer afo.

& Establecer el segmento al que se pretende enfocar el negocio.

& Plantear un mix de marketing que nos permita cumplir con los objetivos

planteados en el presente plan de negocios.

& Generar recordacion de marca en por lo menos el 15% del segmento

objetivo dentro del primer semestre.

& Convertirnos en icono de vestimenta canina, dentro de la ciudad de Quito

en los primeros dos afos.

3.4.Estrategia de Marketing

3.4.1. Estrategia de Posicionamiento
“Puppy Boutique” utilizara la estrategia de diferenciacién®® por medio de la
imagen: Nuestro principal objetivo es crear un vinculo emocional mas alla de la

imagen mental del producto.

“porter, Michael E. (1994). Ventaja Competitiva Décima Edicién. Capitulo 4. México: CECSA.
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La empresa manejara un concepto glamoroso y lujoso, en el cual cualquier
cliente se sienta especial al momento de adquirir nuestros productos.
Queremos desarrollar una imagen que se pueda comparar al estilo de Chanel o
Dior, donde el ambiente y servicio serdn los principales factores de distincion.
& Seleccionar a los mejores proveedores de las telas adecuadas para
nuestras colecciones en un tiempo méaximo de tres meses.

& Desarrollar un plan general de capacitacion sobre telas y disefios dentro

del primer afio para la generacion de nuevas colecciones.

3.4.2. Segmentacién

3.4.2.1. Macro segmentacion

Gréfico 3.2 Macro segmentacion de Mercado

e Status

MACRO
SEGMENTACION

e Abrigo

Necesidad

e Maquinaria
e Materiales

Tecnologia

Elaborado por: Autoras

& Funcién

Status: Dentro de la sociedad quitefia, el hecho de vestir a las mascotas puede
ser considerado un factor de prestigio que se da en la clase econdmica alta; es
por esta razén que “Puppy Boutique” recurrird a esta funcién para destacar la

marca y ser considerados como referente en la moda canina.
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& Necesidad
Abrigo: “Puppy Boutique” ofrecera prendas que se adapten al clima de la
ciudad de Quito, por lo que los principales productos seran camisetas, vestidos

y chompas.

& Tecnologia
La empresa contratada para la produccion utilizara maquinaria de ultima

tecnologia. Las maquinas utilizadas principalmente seran de costura recta y
overlock, lo cual nos dara una ventaja competitiva en cuanto a los acabados de
cada una de las prendas.

Las prendas se fabricaran con telas de lycra, jersey y poliéster de la mejor

calidad.

3.4.2.2. Micro segmentacion

Gréfico 3.3 Micro segmentacién del Mercado

* Clase social

MICRO * Demografia

Habitos de consumo
Frecuencia de consumo
Estilo de vida

SEGMENTACION

Elaborado por: Autoras

& cliente

Todas las personas de clase social media alta y alta de la ciudad de Quito que
tienen una cultura diferente en el cuidado canino, prefieren la vestimenta para
perros y estan dispuestos a invertir mensualmente parte de sus ingresos en
ropa y accesorios de mascotas, ademas son personas muy atentas a la moda
en todo sentido y muchas de ellas se enfocan en la elegancia basicamente por

un motivo de status, es por eso que la marca, la calidad y la originalidad son
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caracteristicas muy importantes para ellas al momento de comprar algun

producto.

3.4.3. Estrategia de producto

Son los pasos que se necesita para destacar un conjunto de caracteristicas y
atributos tangibles (forma, tamafo, color) e intangibles (marca, imagen de
empresa, servicio) y que el comprador los llegue a aceptar. “Puppy Boutique”
ofrecera dentro del mercado quitefio colecciones de ropa para perros, entre los
cuales se encuentran: sacos, vestidos, camisetas, pantalones, chalecos en los
que se destacard la diferenciacion en calidad de tela y produccion ademas de
la diferenciacion de modelos.

3.4.4. Estrategia de fijacion de precios

El precio es una variable fundamental en el marketing mix que genera
beneficios, afecta a la marca y a la percepcién misma del producto, y debe ser
el resultado de una estrategia. La relacién precio/calidad es un referente
comercial para muchos clientes, es por esto que “Puppy Boutique” adoptara
una *‘estrategia de descreme de precios, que consiste en entrar al mercado
con un precio mayor al de la competencia para poder jugar con el factor
psicoldgico del consumidor y generar status, privilegio y valor hacia el producto

y la marca.

3.4.5. Estrategia de distribucién

El principal canal de distribucion sera nuestro Pet Boutique llamado "Puppy
Boutique”, que se ubicara en la Avenida Diego de Almagro 1765 y Republica.
Este serd un show room donde las personas podran encontrar ropa Y
accesorios para sus perros, ademas contaran con un servicio de asesoria para
ayudarles a escoger las mejores prendas, rodeados de un ambiente acogedor
y glamoroso. A futuro se implementaran nuevas tiendas en las principales

ciudades del pais (Guayaquil, Manta, Ambato, Riobamba y Cuenca), lo que

2 Charles W. Lamb ,Joseph F. Hair, Carl McDaniel. (2006). Fundamentos de Marketing, 4a.
Edicion.CENGAGE LEARNING
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permitird ampliar nuestro mercado y satisfacer las necesidades de un namero
mayor de consumidores. Al ser el propio fabricante y tener nuestro propio

centro de distribucidon se esta usando la estrategia de distribucion exclusiva.

3.4.6. Estrategia de comunicacion
3.4.6.1. Politicas de Servicio al Cliente-Garantias

Promocion y Publicidad

&  PRENSA: El mensaje de comunicacion ira enfocado a nuestra promesa
basica que se basa en el glamour, es por esto que hemos decidido pautar en la
revista de la Asociacion Ecuatoriana de Registro Canino (AERCAN) en donde

se destacan productos de calidad para perros con pedigree.

& INTERNET: Se creara también una pagina web puppyboutique.com.ec, en
la misma se haran promociones, se creara un blog donde todas las personas
pueden postear opiniones del funcionamiento, la calidad de los productos,
calificar nuestros disefios, con el objetivo de hacer que nuestros clientes o
seguidores se sientan importantes y sean parte de nuestra empresa; dentro de
ésta pagina también se creara una tienda virtual donde se ofertaran
colecciones exclusivas y venta en linea.Finalmente se entregara mediante web
un boletin mensual sobre el cuidado de mascotas, consejos de belleza canina 'y
fotos de los usuarios de nuestra linea de ropa.

& REDES SOCIALES: Puppy Boutique contara con plataformas web en
Facebook y Google Plus donde se utilizaran fan pages. Se lanzara un juego de
moda canina llamado: “; Tu perro esta a la moda?, se mostrara la coleccion, se
podr& vestir virtualmente al perro, ademas de entrar a un concurso virtual, en el
cual el ganador sera la imagen de la linea por un mes y saldra en nuestro

boletin.

& MARKETING DE GUERRILLA: Dentro del primer semestre se utilizara el
marketing de guerrilla para captar la atenciéon de los medios, dentro de este
tiempo la estrategia sera la siguiente: escoger diferentes parques del norte de
la ciudad de Quito, y se pegaran afiches de perros vestidos en forma

glamorosa. Estos afiches permaneceran de 5 a 7 dias, estos dias seran
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cruciales ya que atraeran a clientes, a los medios de comunicacién lo cual

facilitara la implementacion de una nueva moda canina.

Relaciones Publicas

& LANZAMIENTO: El dia “‘Puppy Glamour”, se llevara a cabo en la
inauguracion y se repetira en cada aniversario de la Boutique; consiste en un
concurso donde el perro mas fashion ganara un bono de compra en nuestro
local, sera parte de la imagen de “Puppy Boutique” en la pagina web, en
revistas y en eventos especiales; con esto queremos implementar una

verdadera moda canina que se enfoque en nuestros productos.

& EVENTOS: Se tilizaran “fashion shows” y desfiles gratuitos para
promocionar la marca y nuestros productos; este tipo de eventos se los
realizar4 en conjunto con auspiciantes de comida para perros quienes estan

abiertos a éste tipo de estrategias.

& RESPONSABILIDAD SOCIAL: Se crear4d anualmente la carrera “Puppy
5K”, que tiene como objetivo ayudar en la lucha contra el maltrato animal, esta
carrera sera auspiciada por Kao Sport Center, como premios se dara 6rdenes

de compra en Kao y Puppy Boutique.

& RESPONSABILIDAD SOCIAL: Se fundara el “Club Patitas”, donde todos
los amantes de sus mascotas y clientes de Puppy Boutique tendran derecho a
charlas gratuitas sobre el cuidado animal, que seran dictadas por la Dra.
Carolina Benavides y la Lic. Janeth Echanique. Dentro del club se organizara
dias de moda, desfiles de mascotas y la ayuda primordial a fundaciones como
PAE y Patitas Callejeras, recogiendo comida y ayudando a los animales que se

encuentran en estos refugios.
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3.4.7. Estrategias de Marketing a lo largo del Ciclo de vida del Producto?

Conforme evoluciona el ciclo de vida del producto se debe planear y poner en

marcha diferentes estrategias que se adapten a cada etapa:

3.4.7.1. Fase de Introduccion

® Campafia de expectativa en redes sociales: Se crearda un anuncio en
Facebook un mes antes del lanzamiento de la marca para generar expectativa

en nuestro target; el anuncio contendra el siguiente texto:

“Crees que tu perro es el mas fashion??, descubre la verdadera moda canina

en los proximos dias!!”.

& Volanteo: Se realizara volanteo todos los fines de semana durante dos
meses en el Parque de la Carolina y en el Parque Metropolitano para dar a

conocer nuestros productos y generar recordacion de marca.

3.4.7.2. Fase de Crecimiento

& Lanzamiento de nueva linea de ropa: se incursionara en una linea de ropa
de gala, disfraces y pijamas; con el proposito de superar la oferta de la

competencia dentro del mercado local.

& Blsqueda de nuevos canales: Apertura de una Isla en el Centro Comercial
Quicentro Shopping en la cual se venderan todos nuestros productos.

& Creacion de una plataforma de venta en linea: todas las personas que
visiten nuestra pagina web podran realizar sus compras on-line y se les enviara

las prendas a sus hogares de forma gratuita.

& cambio de publicidad: Se dara a conocer las ventajas de nuestros
productos en relacion a la competencia y enfocaremos las campafias hacia la
responsabilidad social que tiene la empresa hacia fundaciones de rescate

animal.

*Kotler, Philip y Kevin Lane Keller, (2006).Direccién de Marketing. México: Pearson Education
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3.4.7.3. Fase de Madurez

& Estudio de posible cambio o renovacion de imagen de la empresa la cual
se adaptara a las nuevas tendencias del mercado en ese momento sin perder

la esencia y elegancia de “Puppy Boutique”.

& Creacion de nueva linea de productos: Se ofertard accesorios como:
correas, collares, mofos, zapatos, bufandas, trajes de bafio, ropa interior,

bolsos de viaje y camas.

® Se utilizara la estrategia de Océano Azul, creando negocios alternos de

veterinaria y peluqueria movil.

& Cada seis meses se lanzara al mercado una coleccion de edicion limitada
basada en las colecciones de grandes casas de Moda, lo cual implicara una

mejora en estilo, disefio y calidad de materia prima.

3.4.7.4. Fase de Declive

R En esta fase se realizara un estudio de factibilidad para abrir una sucursal

en la Ciudad de Guayaquil y Cuenca para atacar un mercado no explotado.

& En caso de que el estudio sea positivo podriamos empezar a vender los

inventarios que se manejan en Quito.

& Si no existe factibilidad en el estudio, la estrategia se enfoca en obtener el

mayor provecho de la inversion para recuperarla tan pronto como sea posible.
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4.DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

4.1.Estado actual de desarrollo y tareas pendientes

Actualmente el negocio se encuentra en proceso de planificacion e
investigacion. “Puppy Boutique S.A.” contara con una linea de ropa en la que
se destaquen los chalecos, chompas, pantalones, camisetas y vestidos.

El proceso que se seguira para la produccion de las diferentes colecciones es

el siguiente:

Gréfico 4.1 Proceso de Producciéon

Disefio de Confeccion de los Prueba del Aprobacién del Comercializacién
diferentes producto final en P
prendas productos mascotas producto de productos

Elaborado por: Autoras

Este proceso tendra un tiempo estimado entre 20 y 30 dias desde el disefio

hasta la comercializacion de estas colecciones.

& Disefio de prendas: Se realizaran diferentes bocetos acompafiados de la

seleccion de telas y apligues para escoger los mejores disefios; el
tiempo estimado para esto serda de 4 a 6 dias, cumpliendo con la

siguiente medida estandar:
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& Confeccién de los diferentes productos: “Puppy Boutique S.A’contara

con personal capacitado para la elaboracion y confeccion de los disefios
antes seleccionados. El tiempo estimado para la confeccion serd de 4 a
6 dias.

& Prueba del producto final en mascotas: La prueba del producto final se la

realizara en mascotas de diferentes tallas y razas, los duefios de las
mascotas seran personas allegadas a las autoras quienes han aceptado
voluntariamente la evaluacion de las prendas en sus perros. El tiempo

de éste proceso sera entre 3y 4 dias.

R Aprobacién del producto: Una vez realizada las pruebas en las mascotas

se procedera a la aprobacién de las diferentes caracteristicas de los
productos, el tiempo para la aprobacion no debe superar 3 dias.

& comercializacién de los productos: Después de la aprobacion de los

productos se las colocard en un punto de venta como muestra de la
coleccion y de los modelos disponibles. Este proceso durara de 3 a 5
dias.

Todo este proceso serd dirigido y evaluado por las autoras quienes son las

responsables de éste proyecto.

4.2.Dificultades y Riesgos

“Puppy Boutique S.A.” sabe que las dificultades que tiene el mercado son las
bajas barreras de entrada.

“Puppy Boutique S.A.” ha detectado que los problemas encontrados dentro del
modelo de negocio son: falta de cultura en la moda canina, organizacion de
puntos de venta especializados en ropa de mascotas, diferenciacion de

productos, buena calidad de la materia prima.
4.3.Mejoramiento del producto y nuevos productos
Tomando en cuenta las investigaciones periddicas que se realizaran en el

negocio, se buscara formalizar los procesos internos de organizacion

constantemente, ademas de buscar los mejores proveedores de telas e
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insumos y guiarnos en las tendencias mas actuales de la industria de la moda
para poder ofrecer nuevas creaciones y lineas de productos, con el fin de
innovar constantemente y que éste sea el factor diferenciador y la clave del

éxito.
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5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1.Estrategia de operaciones

Puppy Boutique tendra como caracteristica técnica la adquisicion de tela de
alta calidad como materia prima; en lo que se refiere a la produccion se
tercerizara este servicio para poder elaborar las diferentes prendas, para esto

se alquilara una linea de produccion exclusiva de la empresa Ghazi.

Tabla 5.1 Estudio de Costos

TIPO DE NOMBRE DE COSTO TIEMPO DE | CANTIDAD
PROVEEDOR PROVEEDOR UNITARIO ENTREGA MINIMA
POR METRO
TELAS PAT PRIMO 3-5 DIAS 1000 MTS.
LYCRA $2,50
LYCRA $2,80
ESTAMPADA
$5,50
JEAN
$2,80
INTERLOCK
VELCRO $0.25
APLIQUES COSTO POR
LAMINA )
IMPORINSUMOS INMEDIATA | 50 LAMINAS
$1,60
APLIQUES
PIEDRA $2.15
APLIQUES
PIEDRA TELA
ELABORACION GHAZI $2.070 15 DIAS 100 PIEZAS?®®
DE ROPA

Elaborado por: Autoras

% ver Cotizaciones Anexas
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5.2.Ciclo de operaciones

El proceso de operaciones que tendrd Puppy Boutique sera el siguiente:

Tabla 5.2 Ciclo de Operaciones

ACTIVIDADES TIEMPOS

Blusqueda de los proveedores de |5 a7 dias laborables

tela

Negociacién con proveedores 8 dias laborables
Adquisicién de materia prima 7 dias laborables
Disefio de modelos de coleccion 8 dias laborables

Entrega de materia prima a |5 dias laborables

personal tercerizado

Revisién de producto en prueba 8 dias laborables

Entrega de producto revisado y |3 dias laborables

aprobado para pruebas

Aprobacion para la produccion de la | 5dias laborables

coleccion

Entrega de la coleccién una vez | 5 dias laborables

revisados cada producto final

Devolucion de material dafiado

Puesta en perchas de la nueva | 2 a5 dias laborables

coleccion para la comercializacion.

Elaborado por: Autoras
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Grafico 5.1 Diagrama de flujo de procesos
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Elaborado por: Autoras
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5.3.Requerimiento de equipos y herramientas

Puppy Boutiqgue no adquirira equipos ni herramientas para la produccion de la

vestimenta ya que esto se tercerizara.

5.4.Instalaciones y mejoras

El local que Puppy Boutique va a arrendar es de 70 m?, el espacio se dividira

de la siguiente manera:

La decoracién que se tendrd en este espacio sera en la adecuacion de la

Boutique, Oficinas y Bodega.

Las mejoras se realizaran en oficinas y en la Boutique ya que se debe
transformar de la manera adecuada para areas de trabajo, en la boutique cabe
destacar los cambios de acuerdo a la temporada y colecciones que
realizaremos.

Grafico 5.2 Plano Arquitecténico de Local Comercial

)y 060 ¢

=

|

v
74

1 e 7-7 ‘
-

BODEGA

®
—§ 0.65—%— 0.80 —¥—0.65 ¥ @

|
%

|

=

¥ 210 1 090 —¥#-0.50 ¢ ~ !
VESTIDORES % ”

Elaborado por: Arg. Raquel Villon
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5.5.Localizacion geograficay requerimientos de espacio fisico
Gréfico 5.3 Localizacion de local
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Elaborado por: Autoras
El espacio escogido servira para establecer bodegas, oficinas y el centro de

distribucion; el lugar para la manufactura de los productos sera tercerizado,
Puppy Boutique se encontrara localizado en la Avenida Diego de Almagro 1765
y Republica y tendra las siguientes zonas de influencia: Batan, Gonzalez

Suarez, La Pradera y la Mariana de Jesus.

5.6.Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

Puppy Boutique tendra como estrategia de inventarios al método FIFO, el cual

implica que las mercancias que primero entran al inventario son las que
primero salen, esto quiere decir que las primeras que se compran, son las
primeras que se usaran para la produccion y a su vez para la comercializacion.
Esta estrategia ayudara a la empresa a tener un control sobre la materia prima.

La capacidad minima que se tendra son 100 metros de tela o el equivalente a
un promedio de 200 piezas, lo que le costara a la empresa $1670 dblares y una
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capacidad méaxima de 120 metros lo que equivale a $1928 dodlares o 240

piezas.

Control de Inventarios: El departamento administrativo tendra una buena

comunicacién con las asesoras de ventas y bodega, para que exista una buena
retroalimentacion de informacion sobre las necesidades de cada area de

servicios.

Las politicas del departamento administrativo serdn efectivas ya que se
utilizaran diferentes instrumentos (hojas de mercado, solicitudes de compra,
ordenes de compra, reconciliacion de bodega, reportes diarios de recepcion de
mercaderia, kardex), y las compras se realizaran en funcion del volumen de
ventas, de la capacidad de almacenamiento, y de la capacidad de pago de la
Boutique.

Asi como también se contard con un Bodeguero que tendrd como labor
administrar el inventario para esto se debe administrar de manera correcta la
gestion de existencias, es decir, saber cuanta materia prima y productos
terminados se poseen. Para llevar a cabo su recuento se deben considerar los

siguientes aspectos:

& Localizacién e identificacion de los materiales gue se van a contar.

Las personas que se van a dedicar a ello deberan saber claramente cuales son
sus funciones y los procedimientos a utilizar. Asimismo estas personas deberan
tener cierta practica en la realizacion de esta tarea.

Las fases del recuento son;
& Recuento de las cantidades por cada tipo de existencias.

& Verificacion de las cantidades contadas en la etapa anterior, mediante la
realizacion de un nuevo recuento, o mediante la utilizacibn de técnicas de

muestreo.
® Relacion de los materiales existentes en el almacén, asi como su cuantia.

& Correccion de los datos gue existiesen con anterioridad, relacionados con

los articulos y su cuantia.
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El recuento de las existencias puede realizarse con el siguiente método:
Método de revision continua: la empresa conoce en cada momento el nimero
de articulos de su stock, para ello cuenta con un sistema en el cual cada salida
o entrada de stock queda registrada de forma automatica.

5.7.Aspectos regulatorios y legales

5.7.1. Licencia Metropolitana de Funcionamiento

?’De acuerdo a la Ordenanza Metropolitana No. 283 expedida por el Municipio
Metropolitano de Quito se otorgard la Licencia Metropolitana de
Funcionamiento las personas naturales y juridicas domiciliadas dentro de los
limites del Distrito Metropolitano de Quito, que ejerzan cualquier tipo de

actividad econémica, excepto las actividades de caracter turistico.

La Licencia Metropolitana de Funcionamiento es el documento que habilita a
las personas naturales y juridicas para el ejercicio de las actividades
econémicas en el Distrito Metropolitano de Quito, autorizando el
funcionamiento de sus establecimientos, en razén de que se ha cumplido con
los requisitos exigidos de acuerdo a su categoria, y las inspecciones y
controles realizados por el Cuerpo de Bomberos, Direccién Metropolitana de
Salud, Publicidad Exterior y Direccion Metropolitana Ambiental.
Segun el articulo 10 de la Ordenanza No. 283, La Licencia Metropolitana de
Funcionamiento comprende los siguientes componentes: Patente Municipal y
los Permisos de Prevencion y Control de incendios, de Publicidad Exterior y de
Salud.
Requisitos:
GENERALES:

& Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento

R Copia de RUC
&R Copia de Cédula de Identidad o Ciudadania del Representante Legal

%’ Municipio de Quito
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R Copia de papeleta de votacion del representante legal
& Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo
& Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de
salud del personal que manipula alimentos (cuando aplique).
ESPECIFICOS:
& Requisitos adicionales de acuerdo al tipo de empresario
& Persona Juridica: Copia de Escritura de Constitucion (primera vez)
& Artesanos: Calificacién Artesanal

& Requisitos adicionales para los establecimientos que deseen colocar
Publicidad Exterior:
& Autorizacion notariada del duefio del predio (en caso de no ser
local propio).
® En caso de propiedad horizontal: Autorizacién notariada de la
Asamblea de Copropietarios o del Administrador como
representante legal.
® Dimensiones y Fotografia de la Fachada del Local
(ESTABLECIMIENTOS CON PUBLICIDAD EXISTENTE).
& Dimensiones y bosquejo de cémo quedard la Publicidad
(PUBLICIDAD NUEVA).

& Requisitos adicionales para los establecimientos que requieren de un
certificado ambiental:

& Certificado Ambiental Vigente.

Puppy Boutique S.A. registrard su imagen corporativa y sus productos y

procesos.

Se registrara las diferentes marcas para las lineas de ropa que saldran durante
el primer afio de funcionamiento en el IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad

Intelectual), asi como también la marca de la empresa.
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Los pasos para registrar nuestra marca en el IEPI son los siguientes:

& Realizar una busqueda fonética para verificar si existe alguna otra marca

idéntica o similar ya registrada.

& Llenar una solicitud de registro de marca, la misma que entrara en un
proceso de evaluacion. En caso de que se apruebe esta solicitud de registro

sera publicada en la Gaceta de Propiedad Intelectual.

& Si no existe ningun inconveniente ni oposicion la solicitud entra en el

examen de registro para después emitir el titulo de Propiedad Intelectual.

5.7.2. Patente y RUC
8La patente municipal se la registra en los municipios del cantén donde se

desarrolle la actividad de la empresa, para posteriormente obtener el RUC.
& Formulario de declaracion del Impuesto de Patentes, original y copia.
® Registro Unico de Contribuyentes (RUC) original y copia, otorgado por el
® sRI.
® Copia de la carta de pago del Impuesto Predial del afio en curso.
& Copia de la Cédula de ciudadania.

& calificacion artesanal (en el caso de los artesanos).

Se necesita el RUC de la empresa para que posteriormente se realice la
inspeccion del cableado, tuberias, salidas de emergencia, localizaciones de
areas de seguridad, dimensiones para capacidad, extintores y sefiales; todo
esto se lo realiza en una inspeccidn y se entregan los resultados de la

aprobacion o no del funcionamiento.

%8 Municipio de Quito
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6. EQUIPO GERENCIAL
6.1.Estructura Organizacional

Grafico 6.1 Organigrama
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Acclonistas
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Contabilidad
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>
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Elaborado por: Autoras

6.1.1. Cultura Organizacional

Cultura

Por cultura de la empresa se entiende el sistema de conducta, de rituales y de
intenciones compartidas que es propio al personal de una empresa y que

distinguen al grupo o a la organizacion de otras entidades similares.
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Por esto, el trabajo en equipo que se fomentard para poder estar siempre

enfocado a anteponer el beneficio de nuestros clientes?®.

La cultura organizacional de Puppy Boutique esté sustentada en los siguientes

valores corporativos:

& Cada miembro de Puppy Boutique deberé realizar sus actividades de forma

responsable y honesta.

& En cada uno de los integrantes de Puppy Boutique debera existir sentido
de compromiso, de manera que se sienta comprometido con la organizacion a

través del trabajo en equipo.

® Todos los integrantes deberan ser serviciales con los clientes, estar
pendientes de cada uno de los detalles que puedan necesitar para estar listos y
dispuestos a ayudar.

& Todo el equipo que se encuentre a cargo de las diferentes areas debera

orientarse a los resultados.

& Todos los integrantes deberan enfocar sus decisiones hacia los efectos que

daran los resultados en los colaboradores.

& Todos los miembros de la organizacibn deberdn mantener una actitud

positiva y de constante superacion, abierta al cambio, siendo flexibles.

6.2.Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1. Descripcion de funciones y Equipo de Trabajo

A continuacion Puppy Boutique detallara la descripcion de las funciones que
tendra el personal; se debe tomar en cuenta que para la seleccién de cada uno
de los integrantes de la organizacion se manejara un proceso 80/20, es decir,

el peso de las actitudes sera el 80% mientras que de aptitudes sera el 20%.

» Rodriguez D., “Gestién Organizacional”, 2002, Segunda Edicion, P y V Editores.



69

TITULO DEL CARGO: Jefe Administrativo
ORGANIZACION: Puppy Boutique S.A
UNIDAD QUE PERTENCE: Area Administrativa
DEPENDE: Accionistas

RESPONSABILIDADES: El Jefe Administrativo de “Puppy Boutique S.A.”, fija
las politicas operativas, administrativas y de calidad en base a los parametros
fijados. Es responsable ante los accionistas, por los resultados de las
operaciones y el desempefio organizacional,planea, dirige y controla las
actividades de la empresa.

Ejerce autoridad funcional sobre el resto de cargos dentro de la organizacion.
Actlia como soporte de la organizacién a nivel general, es decir a nivel
conceptual y de manejo de cada area funcional, asi como con conocimientos
del area técnica y de aplicacién de nuestros productos y servicios. Es la
imagen de la empresa en el ambito externo, provee de contactos y relaciones
empresariales a la organizacion con el objetivo de establecer negocios a largo
plazo. Su objetivo principal es el de crear un valor agregado en base a los
productos y servicios que ofrecemos, maximizando el valor de la empresa
para los accionistas.

FUNCIONES:

Elaborar informes mensuales para los Accionistas

Tomar decisiones prontas e inteligentes basadas en un andlisis que ayude a
coordinar y actualizar las diferentes areas.

Realizar informes mensuales sobre el estado de la competencia que ayuden a
establecer planes de accion continuos.

Mantener una linea de comunicacion directa con todos los colaboradores para
mantenerse al tanto de cualquier situacion.

Lograr ventajas competitivas para la empresa que se vean reflejadas en una
mayor remuneracién econdémica necesaria para mantener su posicion dentro
de la empresa.

Es el responsable de planificar, dirigir y evaluar las actividades de la empresa.
Esta encargado de la elaboracion de presupuestos.

Ejerce el control financiero.

Ejerce el control de Inventarios.

Es su responsabilidad monitorear el entorno interno y externo

Supervision de las diferentes actividades de la empresa

Esta a cargo de la elaboracion del plan de marketing

Medir indices de satisfaccion de clientes
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ACTITUDES Y APTITUDES:

Persona con principios y ética que no revele informacion importante de la
empresa, asi como tener los conocimientos, actitudes y aptitudes de un buen
empresario; emprendedor, con caracter y capacidad de tomar decisiones en
situaciones de estrés, debe ser capaz de trabajar bajo presion.

Ademas debe contar con:

Visién estratégica y de negocio
Innovacion y creatividad
Gestion de recursos

Liderazgo

Habilidad de negociacion

REQUISITOS

Nivel de estudio: 3er o 4to. Nivel con titulo en Administracién de Empresas,
Ing. Comercial, Ing. En Marketing o afines.

Edad: 28-35 afios.

Experiencia previa minima de 3 afios en cargos similares.

TITULO DEL CARGO: Vendedor
ORGANIZACION: Puppy Boutique S.A
UNIDAD QUE PERTENCE: Area Comercial.
DEPENDE: Jefe Administrativo

FUNCIONES: Es responsable de efectuar las labores de ventas y recepcion
de pagos, manteniendo con nuestros clientes la mejor atencion en el servicio
de Pre y Post venta, administrando los productos que mantiene en su seccion
y manteniendo informado a la jefatura de la empresa en lo referente a

sugerencias y / o reclamos de nuestros clientes.

RESPONSABILIDADES:

Cuidar los activos y bienes de la empresa ante robos.

Debe preparar y entregar al encargado de caja los valores reunidos por
transacciones de ventas.

Elaborar Facturas.

Mantener limpio y organizado el local comercial.

Realizar Inventarios Semanales.
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ACTITUDES Y APTITUDES:

Debe ser una persona responsable, organizada, con excelente presencia,

debe tener buen caracter para lidiar con los clientes, amable, honesta, puntual

y comprometida con sus funciones.

REQUISITOS:

Nivel de estudio: ensefianza media completa.
Edad: 18-30 afios.

Experiencia previa en ventas 1 afo.

6.2.2.

Politica de empleo y beneficios

PUPPY BOUTIQUE S.A.
ROL DE PAGOS

INGRESOS EGRESOS
APORTE PERSONAL NETO ARECBIR NETOARECBIR
CARGO SUELDO NOMINAL v ERSUAL AN
JEFE ADMINISTRATIVO 800,00 74.80 72520 8.702.40
VENDEDOR 1 450,00 42,08 407,93 4.895,10
VENDEDOR 2 450,00 42,08 407,93 4.895,10
TOTAL 1.700,00 158,95 1.541,05 18.492,60
PUPPY BOUTIQUE SA.
ROL DE PROVISIONES
PROVISIONES SOCIALES
DECMOTERCER | DECIMOCUARTO |  FONDOSDE APORTE
CARGO SUELDO NOMINAL SUELDO SUELDO RESERVA VACACIONES | o x TRONAL 12.15%
JEFE ADMINISTRATVO 800,00 86,67 2200 66,67 3333 97,20
VENDEDOR1 45000 3750 200 3750 1875 5468
VENDEDOR 2 45000 3750 200 3750 1875 54,68
TOTAL 1700,00 14167 66,00 14167 7083 20655
TOTALPROV. | TOTALPROVISION | |\ d il B0 | AL A PARTIR DEL
MENSUAL 1° ANO ANUAL 1° ANO - .
DEL 2° ANO 2° ANO
219,20 2.630,40 285,87 3.430,40
132,93 1.595,10 170,43 2.045,10
132,93 1.595,10 170,43 2.045,10
485,05 5.820,60 626,72 7.520,60

Elaborado por: Autoras
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6.2.3. Derechos y restricciones de accionistas e inversores
Puppy Boutique tendra como politica que del total de utilidades obtenida en
cada afio se devuelva un 30% a los accionistas de la empresa, mientras que el

70% se lo reinvierta en decoracion, equipos e imprevistos de la compafiia.

6.2.4. Equipo de asesores y servicios externos

%Las empresas que Puppy Boutique que subcontratara son:

& Asesoria Legal: Deben poseer conocimientos especificos y disponibilidad
inmediata al requerir de sus servicios.

& Produccion de Ropa: Se contratara una linea de produccién para facilitar el
proceso de produccion de la empresa.

& Guardiania: Se contratara a una compafiia especializada para dar
seguridad no solamente al personal sino también al cliente.

& Contabilidad: Se contara con un Servicio de Contabilidad externa quienes

se encargaran de la parte financiera y tributaria de la compaifiia.

%% \/er Cotizaciones anexas



7. CRONOGRAMA GENERAL

7.1.Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

Las actividades que tendra Puppy Boutique para poder estar en marcha son:

ACTIVIDADES TIEMPOS EN DIAS
LABORABLES
Constitucion de la empresa 12 dias
Busqueda del local 10 dias
Arriendo del local 5 dias
Adecuacion del local 16 dias
Contratacion del personal 20 dias
Capacitacion de la fuerza de ventas 5 dias
Busqueda de los proveedores de tela 5 dias
Negociacién con proveedores 8 dias
Adquisicion de materia prima 7 dias
Disefio de modelos de coleccion 8 dias
Entrega de materia prima a personal )
_ 5 dias
tercerizado
Revisién de producto en prueba 8 dias
Entrega de producto revisado y aprobado )
3 dias
para pruebas
Aprobacién para la produccion de la ]
. 5 dias
coleccion
Entrega de la coleccion una vez revisados )
) 5 dias
cada producto final
Devolucion de material dafiado 3 dias
Entrega de la nueva coleccién al bodeguero )
) 2 dias
del local comercial
Implementacion del stock obtenido 5 dias
Apertura del local 1 dia

Elaborado por: Autoras
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7.2.Riesgos e imprevistos

Puppy Boutique ha identificado los procesos en los que existe el riesgo de que
las actividades tomen mayor tiempo que lo proyectado.

& Constitucién de la empresa: El retraso puede darse por falta de la
documentacion necesaria parael proceso de apertura legal.

La empresa averiguard todos los requisitos para tener todo en regla en el
momento de presentarse en las diferentes instituciones y evitar retrasos en el

tiempo asignado.

& Adecuacion del local: La demora se podra dar en la obtencion del material
y personal que se usara para arreglar el local.
“‘Puppy Boutique” contara con dos cotizaciones de diferentes empresas para la

decoracién y adecuacion.

& Contratacion del personal: Este proceso podria retrasarse por la falta de
personas interesadas en los puestos ofrecidos o porque los entrevistados no
cumplen con el perfil que se busca.

Se buscaran los servicios de una agencia especializada en contratacion de

personal, para que ésta envie personas idoneas para los diferentes cargos.

® Negociaciéon con proveedores: Si alguna de las partes no se encuentra de
acuerdo con el crédito y tiempo de entrega del material se podria dar un atraso.
Se tendra cotizaciones y muestras de tela de otros proveedores para solventar

posibles problemas en tiempo y entrega de la materia prima.

& Adquisicion de materia prima: El tiempo méaximo establecido por la
empresa es de 7 dias con el proveedor de preferencia.

En caso de no poder cumplir con el tiempo de entrega establecido, Puppy
Boutique contara con uno o mas proveedores gque dispongan de materia prima

con los mismos estandares de calidad y condiciones de negociacion.
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® Entrega de producto revisado y aprobado para pruebas: Depende del
proceso de produccion y de los tiempos que se manejan en el servicio
tercerizado.

Puppy Boutique y Ghazi (linea externa de produccién), negociaran la garantia
de los tiempos de entrega establecidos; si el 50% de la produccion de prendas
se viera afectado en tiempo, Ghazi se encargara de cubrir el costo restante y

transporte.

& Entrega de la coleccion una vez revisadocada producto final: Se demoraria
por la cantidad de producto final que llegue a realizarse.

Para agilitar este proceso se tomard una muestra aleatoria del 10% de la
cantidad de prendas a revisar y sobre estos resultados se aprobard o no la

coleccion.

& Primeras ventas: El objetivo de ventas es por lo menos cumplir con el punto
de equilibrio establecido por el modelo financiero.

Se controlara el nivel de ventas cada 15 dias y si éstas no se acercan al
objetivo principal “Puppy Boutique” empezara una campafa agresiva en

medios digitales para promover las colecciones.

& Fidelizacion de Clientes: El objetivo es fidelizar a los clientes para obtener

un ciclo largo de ventas.

& Puppy Boutique implementara varias herramientas de fidelizacion como por
ejemplo: seguimiento al cliente, encuestas de satisfaccion y promociones para

clientes frecuentes, para poder retener al cliente.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 Riesgos Criticos y Problemas
Dentro de cada organizacion existen riesgos externos que no pueden ser

controlados por los gerentes o accionistas, pero es necesario tener en cuenta
aguellos factores que pueden provocar cambios inesperados en el desarrollo
de las actividades de “Puppy Boutique S.A.” y tener planes de accion para

tratar de disminuir el impacto de los mismos.

& Reduccion del nivel de ventas

En caso de que existan cambios en las ventas proyectadas de la empresa
debemos contar con planes estratégicos que permitan disminuir el impacto; por
ejemplo las estrategias que se desarrollaran seran las siguientes:

& Desarrollar lineas mas econémicas que puedan venderse mucho mas
facil que las colecciones VIP.

& Ventas en conjunto, es decir, mostrarle al cliente todas las piezas forman
conjuntos llamativos para que se genere un mayor volumen y no solo
ventas de una pieza.

& Descuentos por la compra de mas de 3 prendas, con esto seguiremos
generando ventas por volumen y no individuales.

& Complementar nuestras ventas con premios o regalos, para esto se
podria realizar una alianza estratégica con peluquerias y veterinarias
reconocidas para poder ofrecer a los clientes un porcentaje de
descuento en lugares especificos.

& Aumento en los niveles de ventas
Si la variacion es positiva nuestro plan es aprovechar el momento con
ampliaciones y diversificaciones:

& Ampliacion de la linea de produccién para poder innovar en disefios y

colecciones para tener una mayor rotacion de productos.

& Expansion del negocio por medio de la implementacion de servicios de

peluqueria y dentista dentro de la boutique.

& Expansion de una nueva tienda en la ciudad.

& Implementacién de franquicias en las principales ciudades del pais.
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& cambios en Gustos y Preferencias

A pesar de querer convertirnos en iconos de la moda canina pueden surgir
cambios en los gustos y preferencias de nuestros clientes, es por esto que
nuestro plan a seguir, en caso de que la ropa ya no esté de moda, sera
adaptarnos a los cambios y crear una nueva moda con diferentes accesorios

como collares y correas personalizadas, etc.

& Aumento de impuestos en la materia prima
En al caso de tener un alza de precios de la materia prima, se buscara nuevos
proveedores 0 se realizara alianzas con productores de telas nacionales de

buena calidad para evitar el incremento de costos.

8.2 Supuestos utilizados en el proyecto

& Inversion: La inversion contemplada en este proyecto es de $70.470
dblares americanos, dentro de esta cantidad esta incluido el Activo disponible y
la compra de los siguientes activos fijos:

&1 vehiculo

& Equipos de computacion

& Muebles y enseres

& Equipos de oficinas

& Capital de Trabajo: El capital de trabajo asciende a $30.470 dolares
americanos, en los cuales esta contemplado el arriendo del espacio donde
funcionaran las oficinas, bodega y la boutique, servicios basicos, ndémina,
materia prima y servicios tercerizados, todos los valores corresponden al primer

trimestre de funcionamiento.

& Estructura de Capital: La estructura del capital de Puppy Boutique se
divide de la siguiente manera:

& Capital Propio: $30.470 délares americanos que sera la inversion de
accionistas y representa el 43% de la inversion total.
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® Préstamo: $40.000 ddlares americanos, los cuales se obtendran mediante
un crédito a través del Banco Bolivariano, con una tasa de interés del 11.20% a

cinco afnos plazo.

R Depreciaciones: En el caso de Puppy Boutique los Unicos activos que
pueden depreciarse son:

& Vehiculo (5 afios).

& Equipos de Computacién (3 afios).

& Muebles y enseres (10 afios).

& Gastos: Los Gastos de la empresa se dividen en:

® Gastos Fijos: Gastos administrativos, Provisiones Sociales, Depreciacion,
Servicios basicos y Otros Gastos.

& Gastos de Ventas: Sueldos vendedores, publicidad y promocién y

provisiones sociales.

& N6mina:La némina de Puppy Boutique esta conformada por 8 personas
gue desempefiaran los siguientes cargos:
& Jefe Administrativo

® 2 vendedores

El valor total del Rol de pagos es de $18.492,60 dblares americanos en el
primer afio, mas el valor total del Rol de Provisiones $5.820,60 délares

americanos en el primer afo.

R Proyeccion en ventas: La proyeccion de ventas se calculara en base a la
inflacién anual a partir del segundo afio. Para el primer afio se calcularon las
ventas de acuerdo al escenario optimista, es decir vender un 50% adicional al
punto de equilibrio, lo que nos dio como resultado que el primer afio la

proyeccion de ventas esta alrededor de $115.000 délares americanos.
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& Escenarios: Dentro del proyecto se han planteado tres escenarios que
podrian ocurrir al momento de implementar la idea de negocio.

& Optimista: En este escenario se busca obtener un 50% mas de ventas
para poder generar una utilidad de $26.263,00 dolares americanos en el primer
afo.

® Realista: En el caso del escenario realista se usa el supuesto de un 30%
mA&s en ventas sobre el punto de equilibrio para obtener una utilidad de
$15.758,00 dolares americanos el primer afio.

& Pesimista: Se propone en este escenario vender un 40% menos del punto
de equilibrio para conocer el monto de pérdida posible, después del andlisis la

pérdida es de $21.000 ddlares americanos.

& Precios: Se establecié gue debido a la calidad de la materia prima y
acabados de la ropa, ingresaremos al mercado con los siguientes precios:

& Camisetas $8 délares americanos

& Chompas $15 dolares americanos

& Pantalones $10 délares americanos

& Vestidos $15 dblares americanos

Estos seran los precios del primer afio, para los siguientes 4 afios éstos precios

variaran de acuerdo al nivel de inflacion anual del Ecuador.

R costo de oportunidad: Puppy Boutique definié su costo de oportunidad con
el mismo porcentaje de la tasa de interés del préstamo y lo comparara con la

TIR de los diferentes escenarios.
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9. FINANCIERO
9.1 Inversioén Inicial

9.1.1 Activos Fijos

Los Activos Fijos de Puppy Boutique ascienden a $26.270 dolares americanos

en los que se contempla:

&1 Vehiculo $19.000 délares americanos
& Equipos de Computacion $4.800 ddlares americanos
& Muebles y enseres $1.810 dblares americanos

& Equipos de oficina $860 dolares americanos

9.1.2 Gastos Preoperacionales y Capital de trabajo

Los gastos preoperacionales de Puppy Boutique estan inmersos dentro del

capital de trabajo que se detalla a continuacion:

Tabla 9.1 Capital de Trabajo Puppy Boutique

Capital de Trabajo Mensual

Arriendo local $ 600,00
Servicios basicos $ 280,00
Agua $ 50,00
Luz $ 160,00
Teléfono $ 30,00
Internet $ 40,00
Némina $ 1.700,00
Jefe Administrativo $ 800,00
Vendedor 1 $ 450,00
Vendedor 2 $ 450,00
Servicios tercerizados $ 2572,00
Produccion $ 712,00
Contabilidad $ 400,00
Seguridad $ 1.460,00
Total Gastos Fijos $ 5.224,00
Materia Prima $ 1.287,42
Total Capital Trabajo $ 6.439,42
Capital de Trabajo

Trimestral $ 19.318,26

Elaborado por: Autoras
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9.1.3 Gastos de Constitucién

El valor de los gastos de constitucion es de $1.000d6lares americanos dentro
de los cuales estan contemplados los valores de Registro en el IEPI, tramites
para obtener el RUC, Patentes municipales y permiso de funcionamiento para

que la empresa pueda constituirse legalmente.

9.2 Estado de Situacién Financiera al 1 Enero Afio 1

Hemos iniciado nuestras actividades al 1 de Enero del afio 1, con Activos fijos,
hemos invertido $40.000,00. Incurrimos en $1.000,00 de Gastos de
Constitucion de la empresa y pagamos por anticipado 6 meses de arriendo del

local donde funcionara nuestro negocio a $500,00 c/mes.

9.3 Sueldos y Provisiones Sociales

La Organizacion requiere de 3 personas, las mismas que representan el costo
mas elevado, aproximadamente $ 18.500,00 en Sueldos y $7.520,00 en
provisiones sociales (décimo tercero, décimo cuarto, fondos de reserva,
vacaciones). Tomando en cuenta que en el primer afio se incurre en menos
$1.700,00 aproximadamente por fondos de reserva que se ganan a partir del

segundo afo.

9.4 Estado de Resultados al 31 Diciembre Afio 1
En el Estado de Resultados, estan incluidos los costos de materia prima y

mano de obra de cada articulo, adicional a éstos estan los gastos de
suministros, intereses, mantenimiento oficina, servicios basicos, los mismos

gue son esenciales para el funcionamiento diario de la empresa.

Adicional se ha realizado la distribucién de la utilidad como la ley lo exige, se
aporta el 15% Participacion Trabajadores, 25% de Impuesto a la Renta y 10%
de Reserva Legal.

9.5 Estado de Situaciéon Financiera al 31 Diciembre del Afio 5
En el estado de Situacion financiera Final, al afio 5, podemos observar ademas

de las cuentas de Bancos, Proveedores, Activos; la cuenta de Inventarios, esto

se debe a que se tendra el 10% en Bodega para venta del préoximo afio,
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adicional, esta en este la distribucion de la utilidad en el pasivo y patrimonio
respectivamente. Existen Otras cuentas por pagar que se refieren a dividendos

de los accionistas de los afios 1, 2, 3 y 4 aproximadamente.

9.6 Estado de Resultados al 31 Diciembre del Afio 5
No se observa variacion en las cuentas en comparacion al afio 1, pero si en

volumen y valores, pues se presentan, costos y gastos aumentados de acuerdo
a la situacion inflacionaria de este afio. Tomando en cuenta que del afio 1 al 5
ha subido todo en un 21%. Los gastos de Promocion y Publicidad se siguen
dando, y la utilidad ha subido razonablemente debido a que recuperamos la

inversion inicial.
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10. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

De acuerdo al analisis financiero presentado, se puede sefalar las siguientes
conclusiones y con estas reforzaremos el resultado de que “PUPPY

BOUTIQUE” aplicado en la realidad es un negocio muy rentable.

& “PUPPY BOUTIQUE S.A.” inicia sus actividades con una inversién de
$40.000,00 ddlares a 5 afios con un interés del 11.20%, este representa
el 57% de su capital inicial de trabajo. El % restante son los activos fijos

y otros con los que inicia la compaiiia.

& Por decisiones administrativas, esta compafia incurrira en un
desembolso anual de $ 24.500 aproximadamente, en sueldos y
beneficios para los empleados, los mismos que se tomaron en cuenta

para determinar los costos de los articulos a vender.

® se escogieron 4 articulos para comercializar: camisetas, chompas,
pantalones y vestidos, todos estos de un tamafio estandar. De acuerdo
al andlisis financiero con datos reales de la materia prima y mano de

obra de produccioén se obtuvieron como costos unitarios los siguientes:

Costo Total
Articulo
Camisetas 1222580
Chompas 2.545,00
Fantalones 1.335,00
Westidos 1327 50
Total T 080 00

® En este punto, se puede apreciar que los costos de los articulos a
vender son muy bajos, lo que permitira sustentar la rentabilidad de este

negocio.
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® Una de las herramientas mas importantes utilizadas, es el punto de
equilibrio de cada uno de los articulos, donde se determiné la cantidad
que se debe vender de cada articulo para poder cubrir costos fijos y

variables. Este nos arrojé como resultado lo siguiente:

Articulo Cantidad Vendida
Camisetas 2.364
Chompas 1.325
Pantalones 2.178
Vestidos 1.064

® Todas las unidades vendidas sobre o debajo de este numero
representaran utilidad o pérdida respectivamente.

& Los escenarios presentados en este andlisis fueron 3:

REAL.- En este se demostr6 una utilidad estimada del 30% sobre el

Punto de Equilibrio.

OPTIMISTA.- En este se demostré una utilidad estimada del 50% sobre

el Punto de Equilibrio

PESIMISTA.- En este se demostré una utilidad estimada del 40% por
debajo del Punto de Equilibrio.

& Nos centraremos en el escenario optimista que es con el que se analizo

todo el proceso de factibilidad.
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® Enel primer afio, que es el mas real, ya que los siguientes por motivos
de inflacion pueden variar, se obtendrd una utilidad de $20.000,00

aproximadamente.

& como es de conocimiento actual, el pais esta en transiciéon de las
Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF'S), por lo cual
se realizdé un Estado de Costos de Produccion y Ventas sin tomar en
cuenta la depreciacion en linea recta, pues ésta es para temas
tributarios méas no financieros. Sin embargo, si se tomara en cuenta este

dato, para el Estado de Pérdidas y Ganancias.

& se realizé un presupuesto de ventas y costos con proyeccion a 5 afios,
tomando en cuenta las tasas de inflacion promedio de los ultimos afios
de acuerdo a datos del Banco Central. Este analisis nos llevo a la
conclusién de que mientras pasa el tiempo nuestro negocio es cada vez
mas rentable pese a variaciones inflacionarias, esto es posible por los

bajos costos de producciéon que se presentan.

& se calculé el VAN, y el TIR, los mismos que han demostrado que la
proyeccion futura de los flujos de efectivo traidas al presente son
recuperables en un 74.71% (TIR) aproximadamente y que el valor hoy
de la inversién de $40.000,00 nos representara una maximizacion de
$105.000,00 (VAN) aproximadamente.

R Nos referiremos al Analisis DU PONT, el mismo que arrojé un 76.29%

de factibilidad del negocio.

R El resultado de la Prueba Acida demuestra que existe una capacidad de

pago de $3.95 por cada dolar de endeudamiento.
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® La razon corriente, indica que el proyecto posee $4.06 ddlares para
poder cubrir posibles inversiones u obligaciones que se pagarian a corto

plazo.

& Los ditimos indices tomados para el estudio financiero son ROA y ROE,
estos indicadores dieron como resultado 0,63 y 0,45 respectivamente. El
primero nos indica que la rentabilidad sobre los activos es muy buena, la
segunda que la rentabilidad sobre nuestro patrimonio estd muy cercana
a la primera, lo que nos afirma que el negocio por todos los puntos de

vista es factible, tomando en cuenta q se invierte cada afio.
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Anexo 2

“"PUPPY BOUTIQUE 5.A."
ACTI¥OS FlJOS

NOMBRE DEL ACTI¥O: WEHICULOS
¥ALOR HISTORICO: 19.000,00
ARADS DE ¥IDA OTIL: 5
3 DEFRECIACION ANUAL: 0
¥ALOR DE DEPRECIACION ANL 3.800,00
DETALLE
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 Yehiculo 18.000,00 19,000,001
TOTAL 19.000,00
MOMEBRE DEL ACTI¥O: EQUIPDS DE COMPUTACION
¥ALOR HISTORICD 4.200,00
ARDS DE ¥IDA OTIL: 2
2 DEPRECIACION ANUAL: kN
¥ALOR DE DEPRECIACION ANL 1.600,00
DETALLE
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
g Computadoras E00,00 E00,00
4 Impresoras 300,00 1.200,00
TOTAL 4 200_00
NOMEBRE DEL ACTI¥O: MUEELES ¥ ENSEFES
¥ALOR HISTORICD 1.510,00
ARDS DE ¥IDA OTIL: 10
% DEPRECIACION ANUAL: 10
¥ALOR DE DEPRECIACION ANL 121,00
DETALLE
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
T Escritarios 150,00 1.060,00
10 Sillas 40,00 400,00
2 sofis 180,00 360,00
TOTAL 181000




PUPPY BOUTIQUE S.A.
ROL DE PAGOS
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Anexo 3

INGRESOS EGRESOS
APORTE PERSONAL NETO A RECIBIR NETO ARECIBIR
CARGO SUELDO NOMINAL 9.35% MENSUAL ANUAL
JEFE ADMINISTRATIVO 800,00 7480 72520 8.702.40
VENDEDOR 1 450,00 42,08 407,93 4.895,10
VENDEDOR 2 450,00 42,08 407,93 4.895,10
TOTAL 1.700,00 158,95 1.541,05 18.492,60
PUPPY BOUTIQUE SA.
ROL DE PROVISIONES
PROVISIONES SOCIALES
DECMOTERCER | DECMOCUARTO |  FONDOSDE APORTE
CARGO SUELDONOMINAL SUELDO SUELDO ReservA | VACACIONES 1 o reoNaL 1215%
JEFE ADMINISTRATVO 80000 66,67 200 66,67 83 7720
VENDEDOR 1 45000 3750 200 3750 1875 54,68
VENDEDOR?2 45000 3750 200 3750 1875 54,68
TOTAL 170000 14167 66,00 1167 7083 20655
TOTALPROV. | TOTAL PROVISION TOTAL PROV. TOTAL PROVISION
MENSUAL 1°ARC |  ANUAL ARG MENSUAL A PARTIR | ANUAL A PARTIR DEL
DEL 2° AflQ 2aflo
218,20 2.630.40 286,87 343040
132,63 1.50510 17043 204510
13282 1.505.10 17043 204510
485,05 5.820,60 828,72 7.520,60
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Anexo 4
PUPPY BOUTIQUE S.A.
COSTOS TOTALES
Materia Prima
Tela Lycra Tela Lycra Estampada Tela Interlock
Articulo Cantidad | Costo [Cantidad Costo Cantidad Costo
Camisetas 250 625,00
Chompas 500 1.400,00
Vestidos 250 700,00
Total 250 625,00 | 250 700,00 500 1.400,00
PUPPY BOUTIQUE S.A.
COSTOS TOTALES
Materia Prima
Tela Jean Velcro Apliques
Articulo Cantidad Costo | Cantidad Costo Cantidad Costo
Camisetas 500 80,00
Chompas 500 110,00
Pantalones |250 1.375,00 [500 12,50 500 80,00
Vestidos 500 110,00
Total 250 1.375,00 |500 12,50 2000 380,00
PUPPY BOUTIQUE S.A.
COSTOS TOTALES
TOTAL MP MOD Costo Total
Articulo
Camisetas 705,00 517,50 1.222,50
Chompas 1.510,00 1.035,00 2.545,00
Pantalones 1.467,50 517,50 1.985,00
Vestidos 810,00 517,50 1.327,50
Total 4.492,50 2.587,50 7.080,00
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Anexo 5
CALCULO MANO DE OBRA
TOTAL METROS REQUERIDOS 1250
MANO DE OBRA POR CADA 1000 METROS 2.070,00
MANO DE OBRA POR METRO 2,07
MANO DE OBRA TOTAL 2.587,50
COSTOS UNITARIOS
Articulo: Camiseta
Tamario: Estandar
Materia Prima Unidad de medida Cantidad (metros) Precio Unitario Costo Total
Tela Lycra metros cuadrados 0,5 2,50 1,25
Apliques unidades 1 0,16 0,16
MOD 1,04
COSTO TOTAL UNITARIO 2,45
Articulo: Chompa
Tamario: Estandar
Materia Prima Unidad de medida Cantidad (metros) Precio Unitario Costo Total
Tela Interlock metros cuadrados 1 2,80 2,80
Apliques unidades 1 0,22 0,22
MOD 2,07
COSTO TOTAL UNITARIO 5,09
Articulo: Pantalones
Tamario: Estandar
Materia Prima Unidad de medida Cantidad (metros) Precio Unitario Costo Total
Tela Jean metros cuadrados 0,5 5,50 2,75
Velcro unidades 1 0,03 0,03
Apliques 1 0,16 0,16
MOD 1,04
COSTO TOTAL UNITARIO 3,97
Avrticulo: Vestido
Tamafio: Estandar
Materia Prima Unidad de medida Cantidad (metros) Precio Unitario Costo Total
Tela Lycra Estampada metros cuadrados 0,5 2,80 1,40
Apliques unidades 1 0,22 0,22
MOD 1,04

COSTO TOTAL UNITARIO

2,66
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VENTAS
Camisetas
Chompas
Pantalones
Vestidos

COSTOS
Costo Variable
Materia Prima
Camisetas
Chompas
Pantalones
Vestidos
Mano de Obra
Camisetas
Chompas
Pantalones
Vestidos

Costos Fijos
CIF Fijos
Arriendo Bodega
Camisetas
Chompas
Pantalones
Vestidos

Margen de Contribucién
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PUPPY BOUTIQUE S.A.
ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DIC ANO 1

ESCENARIO OPTIMISTA

3.333
4.002
6.391
1.723

2.447
2.743
2.254
1101

1.500
1.500
1.500
1.500

Anexo 23A
114.778
28.366
29.814
32.665
23.933
29.994
23.994
15.449
8.544
6.000
6.000
84.785
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Anexo 23B

GASTOS 51.462

Gastos Fijos 51.462

Gastos Administrativos 23.481

Sueldos 8.702

Camisetas 2.176

Chompas 2.176

Pantalones 2.176

Vestidos 2.176

Provisiones Sociales 2.630

Camisetas 658

Chompas 658

Pantalones 658

Vestidos 658

Depreciaicion 5.667

Activos Fijos 5.667

Servicios Basicos 1.800

Servicios Béasicos 1.080

Internet 720

Otros Gastos 4.681

Mantenimiento Oficina 408

Suministros de Oficina 204

Intereses 4.069

Honorarios Profesioales 4.800

Gastos de Ventas 27.980

Sueldos 9.790

Camisetas 2.448

Chompas 2.448

Pantalones 2.448

Vestidos 2.448

Provisiones Sociales 3.190

Camisetas 798

Chompas 798

Pantalones 798

Vestidos 798

Promocién y Publicidad 15.000

Promociény Publicidad 15.000

Utilidad Antes de Imptos. 33.323,08
(-) 15% Participacion Trabajadores 4.998,46
(-) 25% Impuesto a la Renta 7.081,15
(-) 10% Reserva Legal 2.124,35
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¥YENTAS
Camisetas
Chompas
Fantalones
‘Westidos

COSTOS
Costo Yariable
Materia Prima
Camisetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Mano de Obra
Camisetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Costos Fijos
CIF Fijos
Arriendo Bodega
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Margen de Contribucion
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Anexo 25A

FUPPY BOUTIQUE 5.A.
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DIC AFD 2
ESCENARIO OPTIMISTA

124144
30681
32247
S6.330
26,886

.192
24.953

16067
3466
4162
E.E4T
173z

& 886
2h44
2.852
2344
1145

6240
6240

1560
1560
1560
1860

9295
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Anexo 25B

GASTOS 41 635

Gastos Fijos 41635

Gastos Administrativos 23.13%

Sueldos 3050

Camizetas 2263

Chompasz 2263

Fantalones 2263

Westidos 2263

Frovisiones Sociales 2736

Camisetas E24

Chompas Eg4

Fantalones Eg4

Westidos Eo4

Depreciaicion 5. 66T

Activos Fijos B.EET

Servicios Basicos 1872

Senvicios Basicos 1123

Inkernet T43

Otros Gastos 3.810

Mlantenimiento OFicina 124

Suministroz de Oficina 212

Interezes bR ]

Gastos de ¥entas 18 500

Sueldos 10.182

Camisetas 2545

Chompas 2545

Fantalones 2545

Westidos 2545

Frovisiones Sociales 3318

Camizetas 829

Chompas 229

Fantalones 224

Westidos 829

Promocion y Publicidad 5000

Promacidn y Publicidad 5000

Ukilidad Antes de Imptos. 51.316.23
[-1 15 Participacidn Trabajadores TEAT 43
[-] 2B Impuesto ala Fenta 10,904,710
[-] 102 Re=zerva Legal 3274

Urilidad Neta 29 442,69
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¥YENTAS
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

COSTOS
Costo Yariable
Materia Prima
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Mano de Obra
Camisetas
Chompas
Fantalanes
Westidos

Costos Fijos
CIF Fijas
Arriendo Bodega
Camizetas
Chompas
Fantalanes
Westidos

Margen de Contribucion

PUPPY BOUTIQUE 5.A.
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DIC ARD 2
ESCENARIO OPTIMISTA

B3
4362
E.9ET
1ava

2.EET
2.990
2487
1.200

1635
1636
1636
1626

33826
35552
38952
28534
26.153
16_840
9.313
6.540
6.540
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Anexo 27A

136 2610

32693

104176
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Anexo 27B

GASTOS 42 180

Gastos Fijos 42 180

Gastos Administrativos 2301

Sueldos 9486

Camizetas 230

Chompas 2301

Fantalones 2301

Westidos 230

Provisiones Sociales 2 867

Camizetas 7

Chompas 7

Fantalones 7

Westidos 7

Depreciaicion 5 66T

Activas Fijos B.EET

Servicios Basicos Z2.040

Servicios Basicos 1224

Internet B

Otros Gastos 297

[antenimiento Oficina 4E3

Suministros de Oficina ZH

Intereses 2277

Gastos de Wentas 19149

Sueldos 10671

Camizetas 2.EES

Chompas 2EES

Fantalones 2.EES

Westidos 2.EES

Provisiones Sociales T 477

Camizetas 2649

Chompas 8E9

Fantalones 2649

Westidos 8E9

Promocidn y Publicidad 5000

Pramacidn y Publicidad 5.000

Utilidad Antes de Imptos. 61.995,.90
[-] 152 Participacion Trabajadares 9.299,38
[-] 25 Impuesta alaFenta 12.174,13
[-] 102 ReservaLegal 3.962,24

Utilidad Meta 35.570,15
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YENTAS
Camisetas
Chompas
Fantalones
Westidos

COSTOS
Costo ¥ariable
Materia Prima
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Mano de Obra
Camizetas
Chompaz
Fantalones
Westidos

Costos Fijos
CIF Fijos
Arriendo Bodega
Camisetas
Chompaz
Fantalones
Yestidos

Margen de Contribucion
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FUFPY BOUTIQUE S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DIC ARD 4
ESCEMARIO OPTIMISTA

3832
4E02
7350
132

2o
2154
2592
1266

Anexo 29A
152.786
32007
39946
43 76E
32067
34,493
27.593
17.767
9826
6900
6.900
119.293



123

Anexo 29B

GASTODS 36553

Gastos Fijos 36553

Gastos Administrativos 21625

Sueldos 10,008

Camizetas 2502

Chompas 2502

Fantalones 2.h02

Westidos 2502

Provisiones Sociales 3025

Camizetas ThE

Chompas TEE

Fantalones ThE

Westidos TEE

Depreciaicion 1067

Aetivos Fijos 4067

Servicios Basicos 2.347

Servicios Basicos 1.408

Inkernet 933

Otros Gastos 21749

Mlantenimienta Qficina [

Suministros de Oficina 2EE

Intereses 133

Gastos de ¥Yentas 14927

Sueldos 11.259

Camizetas 2.815

Chompas 2815

Fantalanes 2.815

Westidos 2.815

Provisiones Sociales 3 6649

Camisetas LIRS

Chompas Ay

Fantalones anr

Westidos N

Promocion y Publicidad -

Promacion y Publicidad

Utilidad Antes de Imptos. 82 740,35
[-] 15% Participacion Trabajadores 12.411,05
[-] 25% Impuesto ala Renta 17 658232
[-] 103 Reserva Legal 274,70

Utilidad Meta 47 47227
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¥YENTAS
Camisetas
Chompas
Fantalones
estidos

COSTOS
Costo YWariable
Materia Prima
Camisetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Mano de Obra
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Costos Fijos
CIF Fijos
Arriendo Bodega
Camizetas
Chompas
Fantalones
Westidos

Margen de Contribucion

PUPPY BOUTIQUE S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DIC AAO 5
ESCENARIO OPTIMISTA

4032
4842
T
2085

2,960
2319
2T
1332

1815
1215
1815
1815

42705
44,882
43176
36030
29.032
18.694
10,333
T.260
T.260
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Anexo 31A

172,794

36.292

136502
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Anexo 31B

GASTOS 39,054

Gastos Fijos 39.054

Gastos Administrativos 23.348

Sueldos 10,530

Camisetas 2E32

Chompas 2832

Fantalones 2632

Westidos 2632

FProvisiones Sociales 3183

Camisetas TAE

Chaompas TI6

Fantalones TI6

Westidos TR

Depreciaicion 5. 667

Auitivos Fijos BEET

Servicios Basicos Z.839

Servicios Basicos 1704

Internet 1136

Otros Gastos 1129

Flantenimiento Oficina y Otros Ed44

Suministros s

Inkerezes 435

Gastos de Yentas 15.706

Sueldos 11.846

Camisetas 2982

Chompas ZA62

Fantalones 2982

Westidos ZA62

Provisiones Sociales I 860

Camizetas o147

Chompas i 141

Fantalones L4

Westidos 965

Promocion y Publicidad -

Promocian y Fublicidad

Ukilidad Antes de Imptos. 97 447 35
[-] 153 Participacion Trabajadores 14.617,10
[-] 25% Impuesta ala Renta 20.707 5B
[-] 103 Feserva Legal E.212,27

Urilidad Neta 55 910,42



"PUPPY BOUTIQUE S.A."
PROYECCION DE VENTAS Y PRECIOS
VALORADO EN USD
TIEMPO: A 5 ANOS
DE ACUERDO AL ESCENARIO OPTIMISTA
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Anexo 32

ANO 1 |
Articulo Precio de Venta Unidades a Vender Ventas Utilidad Antes de Impuestos
y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 8,00 3546 28.366,44 6.566
Chompas 15,00 1988 29.813,75 6.566
Pantalones 10,00 3266 32.664,93 6.566
Vestidos 15,00 1596 23.933,11 6.566
Total 114.778,23 26.263
ANO 2 |
Utilidad Antes de Impuestos
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta Unidades a Vender Ventas y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 4% 8,32 3688 30.681,15 6.828
Chompas 4% 15,60 2067 32.246,55 6.828
Pantalones 4% 10,40 3397 35.330,38 6.828
Vestidos 4% 15,60 1659 25.886,05 6.828
Total 124.144,13 27.313
ANO 3 ]
Utilidad Antes de Impuestos
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta Unidades a Vender Ventas y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 5% 8,74 3872 33.825,96 7.170
Chompas 5% 16,38 2170 35.551,82 7.170
Pantalones 5% 10,92 3567 38.951,75 7.170
Vestidos 5% 16,38 1742 28.539,37 7.170
Total 136.868,91 28.679
ANO 4 |
Utilidad Antes de Impuestos
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta Unidades a Vender Ventas y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,26 4104 38.006,85 7.600
Chompas 6% 17,36 2301 39.946,03 7.600
Pantalones 6% 11,58 3781 43.766,18 7.600
Vestidos 6% 17,36 1847 32.066,84 7.600
Total 153.785,90 30.399
ANO 5 ]
Utilidad Antes de Impuestos
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta Unidades a Vender Ventas y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,82 4351 42.704,50 8.056
Chompas 6% 18,40 2439 44.883,36 8.056
Pantalones 6% 12,27 4008 49.175,68 8.056
Vestidos 6% 18,40 1958 36.030,30 8.056
Total 172.793,84 32.223




"PUPPY BOUTIQUE S.A"
PROYECCION DE VENTAS Y PRECIOS
VALORADO EN USD
TIEMPO: A5 ANOS

DE ACUERDO AL ESCENARIO REALISTA
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Anexo 33

ANO 1
. . . Utilidad Antes de Impuestos
Articulo Precio de Venta Unidades a Vender Ventas y Otros Gastos Obtenida
Camisetas 8,00 3073 24.584,25 3.939
Chompas 15,00 1723 25.838,58 3.939
Pantalones 10,00 2831 28.309,60 3.939
Vestidos 15,00 1383 20.742,03 3.939
Total 99.474,47 15.758
ANO 2 |
Utilidad Antes de
Articulo  Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Impuestos y Otros
Gastos Obtenida
Camisetas 4% 8,32 3196 26.590,33 4.097
Chompas 4% 15,60 1791 27.947,01 4.097
Pantalones 4% 10,40 2944 30.619,67 4.097
Vestidos 4% 15,60 1438 22.434,58 4.097
Total 107.591,58 16.388
ANO 3 |
Utilidad Antes de
Articulo  Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Impuestos y Otros
Gastos Obtenida
Camisetas 5% 8,74 3356 29.315,84 4.302
Chompas 5% 16,38 1881 30.811,58 4.302
Pantalones 5% 10,92 3091 33.758,18 4.302
Vestidos 5% 16,38 1510 24.734,12 4.302
Total 118.619,72 17.207
ANO 4 |
Utilidad Antes de
Articulo  Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Impuestos y Otros
Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,26 3557 32.939,27 4.560
Chompas 6% 17,36 1994 34.619,89 4.560
Pantalones 6% 11,58 3277 37.930,69 4.560
Vestidos 6% 17,36 1601 27.791,26 4.560
Total 133.281,12 18.240
ANO5 |
Utilidad Antes de
Articulo  Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Impuestos y Otros
Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,82 3771 37.010,57 4.834
Chompas 6% 18,40 2114 38.898,91 4.834
Pantalones 6% 12,27 3474 42.618,93 4.834
Vestidos 6% 18,40 1697 31.226,26 4.834
Total 149.754,66 19.334




"PUPPY BOUTIQUE S.A"
PROYECCION DE VENTAS Y PRECIOS
VALORADO EN USD
TIEMPO: A5 ANOS

DE ACUERDO AL ESCENARIO PESIMISTA
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Anexo 34

ANO 1 |
Utilidad Antes de
Articulo Precio de Venta Unidades a Vender Ventas Impuestos y Otros Gastos
Obtenida
Camisetas 8,00 1418 11.346,58 (5.253)
Chompas 15,00 795 11.925,50 (5.253)
Pantalones 10,00 1307 13.065,97 (5.253)
Vestidos 15,00 638 9.573,24 (5.253)
Total 45.911,29 (21.010)
ANO 2
. . . . Utilidad Antes de Impuestos y
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Otros Gastos Obtenida
Camisetas 4% 8,32 1475 12.272,46 (5.463)
Chompas 4% 15,60 827 12.898,62 (5.463)
Pantalones 4% 10,40 1359 14.132,15 (5.463)
Vestidos 4% 15,60 664 10.354,42 (5.463)
Total 49.657,65 (21.850)
ANO 3 ]
! ) . ) Utilidad Antes de Impuestos y
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Otros Gastos Obtenida
Camisetas 5% 8,74 1549 13.530,39 (5.736)
Chompas 5% 16,38 868 14.220,73 (5.736)
Pantalones 5% 10,92 1427 15.580,70 (5.736)
Vestidos 5% 16,38 697 11.415,75 (5.736)
Total 54.747,56 (22.943)
ANO 4 |
. ) . . Utilidad Antes de Impuestos y
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Otros Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,26 1642 15.202,74 (6.080)
Chompas 6% 17,36 920 15.978,41 (6.080)
Pantalones 6% 11,58 1512 17.506,47 (6.080)
Vestidos 6% 17,36 739 12.826,74 (6.080)
Total 61.514,36 (24.320)
ANO 5 ]
! ) . ) Utilidad Antes de Impuestos y
Articulo Inflacion Anual Precio de Venta  Unidades a Vender Ventas Otros Gastos Obtenida
Camisetas 6% 9,82 1740 17.081,80 (6.445)
Chompas 6% 18,40 975 17.953,34 (6.445)
Pantalones 6% 12,27 1603 19.670,27 (6.445)
Vestidos 6% 18,40 783 14.412,12 (6.445)
Total 69.117,54 (25.779)
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Anexo 37A
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26,666,567
26.000,00
L A
2<.666,67
2<.000,00
23.333,33
22 666,67
22.000,00
21.333.33

12.666,67
13,333,332
14.000,00
14.6660,6/
15.333,33
16.000,00
16.666,67
17.333,33
18.000,00
18.666.67

666,67
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666,67
bbb, b #
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666,67
666,67

261,33
255,11
248,80
242,60/
236,44
230,22
224,00
217,78
211,56
205,33

928,00
921,78
915,56
ugy, 33
203,-1
596,59
590,67
224,44
578,22
572,00
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Anexo 37B
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"PUPPY BOUTIQUE S.A."

VAN:

VAN -TIR
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Anexo 38

Permite determinar si una inversién cumple con el objetivo basico

financiero: MAXIMIZAR la inversion.

TIR:

No maximiza la inversion , pero maximiza la rentabilidad del proye

INVERSION

TASA DE DESCUENTO PERIODICA
ANOS A CAPITALIZAR

NLLNO DE GALA ADALANCADO

ANOS

'EN

kol =20

{40.:000,00)
26102027
25.806,13
36 85058
544972
63643.29

VAN

$105.095.12

TR

74.71%

FFN1hﬁhsdpn5nmm

mawwsg

2339953
2036956
26,506, 24
3364836
1037143

101AL

145109512

YINVHRSION

{2000000)

MAXIMZACION DE INVERSION

10509512 |

40.000,00
11,20%
5
FLUMO DE CAJA NO AP'AL AMCADD
AHOS TEN |
0 {40.000.00)
1 (13.179.73)
2 25.808,13
3 136 868H1
4 51.449.72
5 68.643.29
VAN $ 142 575,43
TR 70.04%
FEN Traidos al presente
ANOS |[FEN
1 (11385227)
2 20869568
3 9953835
4 3364836
5 4037143
IOIAL 18257543
INVHEY {
| marxaveral 25543 |




ANALISIS DE RENTABILIDAD
DATOS METODO DU PONT
"PUPPY BOUTIGUE 5.A."

DATOS DEL BALANCE

ACTIVOS FLIOS 21.670,00
Wehiculo " 19.000,00
Muebles v Enseres r 1.810,00
Equipes de Oficina F 850,00

EXISTENCIAS L 4.415,92
Inwentario F 441592

REALIZABLE 51.838,15
Clientes F 51.838,15

DISPONIBLE 63.643,29
Caja -Bancos F 5864329

PROVEEDORES [36.801,31)
Proveedores (36.801,31)

ACTIVG NETO 183.368,67

CUENTA DE RESULTADOS

VENTAS 172.793,84
Wentas F 172.793,84

CONSUMOS [36.292,28)
Compras (Costos) (362592 28)

OTROS COSTES [49.753,97)
Gastos de personal (259418 57)
Depreciaciones (20.335,00)
Servicios Basicos (2.83933)

GASTOS FINANCIEROS [485,33)
(Gastos Financiamiento (485,33)

RESULTADO NETO

56.262,26
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Anexo 39A
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INDICES FINANCIEROS
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Anexo 40

FPRUEEBA ACIDA-=

FPRUEBA ACIDA=

FPRUEBA ACIDA=

FPRUEBA ACIDA=

Fewela la capacidad de la empresa para cancelar sus obligaciones corrientes

[Activos Cofrientes - Inwentarios]

Fasivo Corriente

15707313

f——————

39,740,689

395

RAZDON CORRIENTE=

RAZDON CORRIENTE-=

RAZON CORRBIENTE=

RAZDON CORRIENTE-=

Werifiza las posibilidades que tiene |a empresa para afrontar compromisos u obligaciones

Suitivos Corrientes

Fasivo Corriente

161.453,05

f—————

39,740,589

4,08

ROA= | Rentabilidad sobre Activos
ROA= | Litilidad Bruta Antes de Impuestos Intereses Depreciaciones y Amortizaciones
Auctivo Total

ROA= 103.599 68

163.824,05
ROA= 0,83
ROE-= | Rentabilidad sobre Fatrimonio
ROE= Ltilidad Peta

Fatrimonio Total

ROE= 55.910 42

124 083,47
ROE= 0,45
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Quito, 08 de Julio de 2011

COT-07-08-0196
PUPPY BOUTIQUE S.A

PRESENTE

Estimadas,

Adjuntamos un cuadro con las especificaciones del requerimiento de tela Interlock, Jean y Lycra
con sus respectivos costos y pedidos minimos. Los tiempos que manejamos para la entrega de
cualquiera de nuestras telas es de 3 a 5 dias laborables.

Si tienen alguna duda por favor contactarnos.
Saludos cordiales,
Moénica Villacis de Flores

Listado de Precios

Pedido Tiempo de
Descripion Costo/metro Minimo Entrega

10 metros 0 3

Tela Lycra 2,50 kg 3 a 5 dias laborables
Tela Lycra 10 metros 0 3

Estampada 2,80 kg 3 a5 dias laborables
10 metros 0 3

Tela Jean 5,50 kg 3 a 5 dias laborables
10 metros 0 3

Tela Interlock 2,80 kg 3 a 5 dias laborables

Km 7 %, Av. Galo Plaza Lasso N73-41 y José Larrea
2470641-2479904
WwWw.patprimo.com.co
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Panamericana Norte Km. 6 %
Bodegas Parkenor
2808409 / 2808621

Quito, 08 de julio de 2011

Sres.
Puppy Boutique

Presente

De mis consideraciones,

De acuerdo a lo conversado via telefénica se les detalla el siguiente presupuesto
para la produccién de ropa canina, como les habia comentado el alquiler de la linea
es mensual y vamos a manejar pedidos minimos de produccién. (100 metros de tela)

El valor de éste convenio es de USD $2070 y éste valor incluye:

o (Corte y confeccién de ropa

e Hilatura

e Diseniador, dibujante y cortador
e Control de Calidad

Sin mas por el momento y esperando una respuesta favorable de su parte nos
despedimos.

Cordialmente,

Ing. Diego Durango Vela
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SEMiNTER

SEGURIDAD INTERMACIOMNAL

Quito, 6 de Julio de 2011

Sefiores
Puppy Boutique S.A

Presente

Estimados sefiores, por medio de la presente queremos darle las gracias por interesarse en
nuestros servicios, en el cuadro que encontrara en la parte inferior podra observar el pedido
de Cotizacién que nos solicité.

Esperamos que esta informacién le sea muy util y pronto podamos servirle.
Atentamente,

Elizabeth Robles Loor

Administracion SEMINTER

COTIZACION SMQ-0341

DESCRIPCION VALOR MENSUAL USD
Servicio de seguridad 24 horas en dos turnos $1.284,80
rotativos
IVA $175,20
TOTAL $1.460

Av. Real Audiencia 338 y Av. Del Maestro
2476235 2475955 | |seminter@uio.satnet.net
Quito-Ecuador




