Hw/o—

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

"PLAN DE NEGOCIO PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE CARTERAS PERSONALIZADAS EN LA CIUDAD DE QUITO"

AUTOR

JOSSELYN ALEXANDRA ESPANA LUCERO




FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

“PLAN DE NEGOCIO PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
CARTERAS PERSONALIZADAS EN LA CIUDAD DE QUITO”

Trabajo de titulacién presentado en conformidad con los requisitos establecidos

para optar por el titulo de Ingeniera en Marketing

Profesor guia

Aracely Del Pilar Tamayo Herrera

Autor

Josselyn Alexandra Espafa Lucero

Ao

2020



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

"Declaro haber dirigido el trabajo, plan de negocio para la produccién y
comercializacion de carteras personalizadas en la ciudad de Quito, a traves de
reuniones periddicas con el estudiante Josselyn Alexandra Espafa Lucero, en el
semestre 2020-10, orientando sus conocimientos y competencias para un
eficiente desarrollo del tema escogido y dando cumplimiento a todas las

disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion”.

Aracely Del Pilar Tamayo Herrera
C.l. 1714478094



DECLARACION DEL PROFESOR CORRECTOR

"Declaro haber revisado este trabajo, plan de negocio para la produccion y
comercializacion de carteras personalizadas en la ciudad de Quito, de la
estudiante Josselyn Alexandra Espafa Lucero, en el semestre 2020-10, dando
cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de

Titulacion".

José Navarrete Martinez
C.l1. 1714316500



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las fuentes
correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales

que protegen los derechos de autor vigentes”.

Josselyn Alexandra Espafa Lucero
C.l. 1752275386



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a Dios por guiarme
durante el trayecto de mi carrera
universitaria y a mis padres Alba
y Eduardo por ser el pilar
fundamental que me permitio

culminar esta etapa con éxito.



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mis padres por
su gran sacrificio y por su apoyo
incondicional y a mi compafiero de
vida por ayudarme en cada paso de

esta maravillosa etapa universitaria.



RESUMEN

El plan de negocio detallado a continuacion se enfoca en la creacién de una
marca para la elaboracion y comercializacién de carteras personalizadas para
mujeres quitefias de 20 a 44 afios de un estrato econdémico A, By C+. De esta
manera se presentara al mercado una alternativa de moda que va acorde a cada
estilo, personalidad y necesidad.

Se analiz6 previamente la industria textil y se pudo identificar que esta tiene gran
incidencia en la economia ecuatoriana por lo que existe gran apertura del
mercado hacia estos productos. Generando una gran oportunidad laboral en el
pais, debido al alto nimero de plazas de trabajo que oferta la industria.
Mediante la investigacion cualitativa y cuantitativa se identific6 que hay una
fuerte inclinacion de las consumidoras hacia los modelos de carteras diferentes
y personalizadas.

La estrategia de marketing que se llevara a cabo, sera la diferenciacion en la que
se destaca el material resistente, los colores, disefios uUnicos e innovadores,
tamafo y compartimientos ideales para el uso cotidiano de cada mujer. De tal
manera se tratara de satisfacer las necesidades del mercado objetivo, creando
un producto innovador y versatil acorde a los gustos y preferencias de cada
mujer. En cuanto a comercializacién se optara por una distribucion exclusiva de
los productos en sus puntos de venta, ademas se implementara una plataforma
en la cual se realizara la compra bajo pedido, para ello se contara con un Courier
privado que se encargara de llevar el producto a su destino.

La estructura organizacional estara acorde a cada uno de procesos de
produccion, contando asi con personal calificado para desarrollar cada actividad
de acuerdo a los estandares establecidos por la empresa en cuanto a calidad y
acabado de las carteras.

Finalmente, el analisis financiero permite conocer con mayor certeza la cantidad
de ventas anuales proyectadas, los ingresos y egresos, el capital de trabajo y la
inversioén inicial con la que dara inicio el plan de negocio. Mediante este analisis
se determinara qué tan viable es el proyecto al transcurrir los cinco primeros

anos.



ABSTRACT

The business plan detailed below focuses on the creation of a brand for the
elaboration and commercialization of personalized portfolios for Quito women
aged 20 to 44 years of an economic stratum A, B and C +. In this way, a fashion
alternative that corresponds to each style, personality and need will be presented
to the market.

The textile industry was previously analyzed and it was possible to identify that it
has a great impact on the Ecuadorian economy, so there is great market opening
towards these products. Generating a great job opportunity in the country, due to
the high number of jobs offered by the industry.

Through qualitative and quantitative research, it was identified that there is a
strong inclination of consumers towards different and customized portfolio
models.

The marketing strategy that will be carried out, will be the differentiation in which
the resistant material, the colors, unique and innovative designs, size and
compartments ideal for the daily use of each woman stand out. In this way, it will
try to meet the needs of the target market, creating an innovative and versatile
product according to the tastes and preferences of each woman. As for
marketing, an exclusive distribution of the products will be chosen at their points
of sale, in addition a platform will be implemented in which the purchase will be
made on request, for this there will be a private Courier that will take the product
to your destiny.

The organizational structure will be according to each production process, thus
having qualified personnel to develop each activity according to the standards
established by the company in terms of quality and finish of the portfolios. Finally,
the financial analysis allows to know with greater certainty the amount of
projected annual sales, income and expenses, the working capital and the initial
investment with which the business plan will begin. This analysis will determine

how viable the project is after the first five years.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacién del trabajo

El presente estudio del plan de negocio para la produccion y comercializacion de
carteras personalizadas, se realiza porque se ha evidenciado la necesidad de
crear productos nacionales innovadores y de calidad, que cuenten con disefios
basados en las Ultimas tendencias. Se busca cubrir los requerimientos
insatisfechos que presentan las mujeres actuales al momento de comprar
carteras, es por ello que se desarrollara una marca ecuatoriana que elabore
carteras personalizadas para cada mujer de Quito, segun sus gustos y
necesidades.

Se puede observar en el pais una gran apertura al mercado textil, ya que las
tltimas reformas del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior e Inversiones
(MPCEI), se encuentra el apoyo para nuevos emprendimientos basados en la
calidad y mejoramiento continuo. Ademas de facilitar la tramitologia para nuevas
empresas Yy eliminar el Registro de Operaciones (ROP), que se encargaba de
llevar el registro de importadores.

Se ha planteado analizar la viabilidad de este proyecto, el cual se enfocara en
realizar productos distintivos para cada cliente en especifico, ya que mediante
un showroom se podra mostrar una amplia gama de carteras que se encuentren
en tendencia y vayan acorde a cada estilo. Como valor agregado, se podra
realizar cambios segun los requerimientos exigidos, esto abarca el tipo de tela,

accesorios, color, tamafio y precio.

1.1.1. Objetivo general del trabajo

Determinar la viabilidad y factibilidad de un plan de negocio para la produccién y
comercializacion de carteras personalizadas en la ciudad de Quito, que vaya
enfocado para mujeres entre 20 y 44 afios de edad, que busquen productos

distintivos, funcionales, comodos y a su vez unicos en el mercado.
1.1.2. Objetivos especificos

e Realizar un analisis de cd6mo se encuentra la Industria Textil en la ciudad
de Quito, mediante PESTEL Y PORTER.



e Identificar mediante una investigacion de mercado requerimientos como
calidad, precio, gustos y preferencias al momento de comprar para
determinar la mejor propuesta que se presentara al mercado obijetivo.

e Elaborar plan de marketing con la finalidad de hallar estrategias que vayan
acorde para la implementacion de la galeria de carteras en la ciudad de
Quito.

e Identificar la estructura organizacional adecuada que vaya acorde a la
necesidad del proyecto.

e Disefiar un plan financiero, para determinar los costos y gastos en los
cuales va incurrir la empresa para el pleno funcionamiento del proyecto

en la ciudad de Quito.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1.Anélisis del entorno externo

Permite analizar los factores politico, econémico, social, tecnolégico y ecologico
mas relevantes con los que enfrenta una industria manufacturera textil, y con ello

se desarrollan estrategias viables, acorde a cada factor.

2.1.1. Entorno externo: PEST

2.1.1.1 Factor politico-legal

En el Ecuador varias entidades Gubernamentales, se han aliado para fomentar
el apoyo a las industrias manufactureras, con lo cual promueven fortalecer la
produccion nacional textil. Es por eso que se creé la campafia “Primero Ecuador”,
con el objetivo de incentivar a los ciudadanos a elegir siempre productos
nacionales. El Gobierno busca que estos productos sean llevados a cabo dentro
de los mas altos estandares de calidad, por ende, invirti6 para que las MiPymes
cuenten con capacitacion en procesos de produccién, renovacién en maquinaria
y presté mayor énfasis en realizar normativas que garanticen un control de
calidad adecuado a cada producto terminado

La iniciativa del Gobierno de realizar capacitaciones constantes a las industrias

textiles, sobre imagen, disefio y calidad para proyectar en los productos finales



ha tenido mayor acogida entre las empresas, ya que reciben asistencia
personalizada y sin ningun costo. Lo cual ha permitido fortalecer mucho mas el
sector textil y reactivar la economia. Por otro lado, el Servicio Ecuatoriano de
Normalizacién, busca que las empresas textiles logren alcanzar una certificacion
a los procesos de calidad. Con esto se pretende que el sector textil cumpla las
exigencias legales, procesos de manufactura de calidad, atencién prioritaria al
cliente, manejo adecuado de ventas y marketing, seguridad social y salud
ocupacional (MIPRO, 2017).

2.1.2. Factor econémico

2.1.2.1 Producto Interno Bruto

El PIB real de la industria manufacturera en el Ecuador registra 8,332.6 millones
de dolares para el afio 2018. Sin embargo, el afio 2017 obtuvo un ingreso menor
de 8,264.8 millones de dolares. Segun la Figura 1 con respecto a la composicion
de la Industria Manufacturera, se obtiene como resultado una tasa de variacion
del 0,8% con relacioén al ultimo afio. (Banco Central del Ecuador, 2019)

Para el afio 2019, la fabricacion de cuero y productos conexos C1512 (Tabla 1.
CllU 4.0), representa el 0,293% de produccion en el sector manufacturero.
(INEC, 2019) La manufactura es el segundo sector que mas ingresos aporta a la
economia del pais, obteniendo una participacion de 22,3% anual.
(Superintendencia de compaiiias, 2018)

A finales del 2017, los ingresos registrados por la industria fueron de $22,935
millones de dolares, siendo asi las grandes empresas las que mayor aporte
tuvieron con $20,456 millones de dolares, que representa el 89% de ingresos
totales. Por otro lado, las MiPymes obtuvieron ingresos de $2,479 millones de

ddlares y con una participacion del 11%.



Composicion de la Industria Manufacturera

(C25) Fabricacidn de productos elaborados de metal,... | 0,102%
(C31) Fabricacién de muebles 0,227%

(C15) Fabricacidn de cueros y productos quimicos 0,293%
(C20) Fabricacién de substancias y productos quimicos 0,402%
(C18) Impresién y reproduccion de grabaciones 0,607%
(C21) Fabricacién de productos farmacéuticos 0,728%
(C26) Fabricacién de productos de informatica, ... 0,988%
(C28) Fabricacién de maquinaria y equipo 1,954%
(C27) Fabricacidn de equipo eléctrico 2,348%
(C10) Elaboracion de productos alimenticios 11,669%

Figura 1. Composicion de la Industria Manufacturera.
Adaptado de: (INEC, 2019)

2.1.2.2 Tasade crecimiento econémico

La industria manufacturera aumenté en 0,8% para finales del 2018. Sin embargo,
se puede evidenciar que el afio 2016 tuvo una significativa contraccion en su
crecimiento del -2,6%, mientras que el afio 2017, se recuper6 gracias a la gran
demanda de productos textiles para exportaciéon e importacion, lo que permitid
un cremento del 6,9%. (Banco Central del Ecuador, 2019)

PIB y Tasa de crecimiento
de la Industria

8.400,0
8.300,0
8.200,0
8.100,0
8.000,0
7.900,0
7.800,0

2016 2017 2018
mPIB 8.016,3 8.264,8 8.332,6

Figura 2. PIB y Tasa de crecimiento de la Industria Manufacturera
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2019)

2.1.2.3 Empleo
La industria textil es el segundo sector manufacturero que emplea mas mano de

obra en el pais. Genera aproximadamente 185 mil plazas de trabajo en el pais.



Ademas, crea empleos indirectos, debido a que cuenta con mas de 33 ramas
productivas significativas que van de la mano con la produccion textil. (MIPRO,
2018).

El aporte de empleo que generaron las grandes empresas fue del 72%, las
medianas 15%, las pequefias 8% y las microempresas 4%. De los cuales se
puede presenciar que existen sectores intensivos de trabajo, lo que significa que
estas empresas realizan actividades de produccién fuertes y requieren una alta

demanda de mano de obra.

2.1.3. Factor social

2.1.3.1 Mercado laboral de la industria

En la industria manufacturera se encuentran las ciudades de Quito y Guayaquil
liderando con ingresos mas altos en el pais. En Quito las grandes empresas
representan el 90%, mientras que las MiPymes tienen una participacion del 10%.
Para el afo 2017 se registr6 88 empresas que conforman el sector textil,
principalmente el de elaboracion de productos de cuero y conexos C1512, el cual
representa 1,1% del total del empleo en la industria. (SUPERCIAS, 2018)

2.1.3.2 Presupuesto de los hogares

El presupuesto de los hogares en el pais es importante para la industria
manufacturera textil, permite determinar el costo que tendran los productos en el
mercado, dependiendo de la capacidad de compra que tengan los
consumidores. El ingreso total promedio mensual en Ecuador es de $892,9
dolares, en comparacion al gasto promedio mensual que se encuentra entre
$809,6 dodlares aproximadamente. La mayor parte del consumo de los hogares

lo realiza en compras mediante tiendas, supermercados y ferias. (INEC, 2013)

2.1.3.3 Tendencia de Consumo
En Ecuador se puede presenciar una gran tendencia por la moda, lo que conlleva
al uso de carteras y bolsos como un buen complemento a la hora de vestir. Las

mujeres consideran las carteras como un aliado, ya que les permite verse



originales y con un estilo mucho mas acorde a su personalidad, sin dejar de lado
lo util que son al momento de llevar un sin nUmero de cosas.

Conforme se van conformando nuevas empresas dedicadas a la produccion
textil, empieza a existe mayor variedad de productos para elegir en el mercado
ecuatoriano. Las mujeres se han vuelto mucho mas exigentes a la hora de
comprar, ya que no solo les atrae que el disefio sea diferente, también el tamafio,
calidad, precio y sobre todo la originalidad juegan un rol importante. (Tiempo,
2019)

2.1.4. Factor tecnoldgico

El 2018, fue un afio exitoso para la industria textil en el ambito tecnologico,
debido a un nuevo proyecto que esta desarrollando la Asociacion de Industrias
Textiles del Ecuador (AITE), para beneficiar a las empresas, el cual consiste en
implementar un cluster que tiene como finalidad integrar a variables importantes
relacionadas al area textil.

La maquinaria que se ocupa en el sector textil debe ayudar en cada proceso de
produccion, haciéndolos mas eficientes y a su vez permite tener una mejor

calidad con lo cual se logra una ventaja competitiva frente al mercado.

2.1.5. Factor ecoldgico

La Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), desde febrero del
2018 trabaja en conjunto con otras empresas para incorporar el manejo
pertinente de residuos que generan las empresas textiles. Se crearon procesos
de separacion de residuos mucho mas rigurosos para no afectar el
medioambiente. (AITE, 2018)

2.2.Andlisis de la Industria - PORTER
Segun el giro de negocio se puede determinar en la Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme 4.0 (ClIU), que corresponde a:



Tabla 1. Clasificacién Nacional de Actividades CIIU 4.0
Caédigo Descripcion

Fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, articulos de
talabarteria y guarnicioneria.

C1512
Fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, articulos de
C1512.0 talabarteria y guarnicioneria.
Fabricacion de maletas, bolsos de mano, mochilas y articulos similares, de cuero,
C1512.01 Cuero regenerado o cualquier otro material, como plastico, materiales textiles,

fibras vulcanizadas o carton, cuando se usa la misma tecnologia que en el caso
del cuero.
Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2012)

La clasificacién que tomaremos para el proyecto sera el C1512, que comprende
la fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, articulos de

talabarteria y guarnicioneria.

2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

El sector textil en Ecuador se encuentra en crecimiento, es por ello que se
evidencia una gran apertura de nuevas empresas en este sector, ademas que
existen pocas normativas para su ingreso. La confeccion de carteras y bolsos de
mano conlleva procesos muy simples que facilmente pueden ser desarrollados,
sin embargo, la maquinaria para la confeccion textil, es un factor clave para
obtener productos de calidad, ademas de ser una inversion muy alta. Es por ello
gue muchas empresas optan por lo tradicional, ya no cuentan con maquinas
especializadas que permite obtener un producto distintivo.

Las empresas que optan por adquirir esta maquinaria, generan procesos de
confeccidon mas cortos, con menos recursos y a costos mucho mas bajos. Lo que
a su vez permite desarrollar economias de escala y obtener una ventaja
competitiva frente a las demas empresas del sector. Tomando en cuenta ademas
gue existe poca lealtad de los consumidores a una sola marca de carteras
elaboradas en el pais.

Por otra parte, se evidencia un gran numero de competidores informales, los
cuales entran al mercado evadiendo leyes y normas que estipulan las entidades

gubernamentales para empresas textiles.



Tabla 2. Entrada de nuevos competidores

N° VARIABLE PESO AMENAZA PONDERADO

1 Normativas de ingreso para mipymes 0,3 3 0,9

2 Procesos de confeccion féciles 0,4 5 2

3 Alta inversién en maquinaria 0,3 2 0,6
TOTAL 1 - 3,5

2.2.2. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos que presenta esta industria en la
elaboracién de carteras, seria con mochilas, sportbags, portafolios e incluso
bolsos. Si bien es cierto estos productos sustitutos cubren la misma necesidad
de transportar objetos, también es cierto que no cubren las expectativas en
cuanto a disefio, durabilidad y calidad que posee una cartera. Sin embargo, en
esta industria hay una gran variedad de productos que van acorde al precio y
calidad que exigen los clientes al momento de comprar. La presencia de
productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que
los consumidores cambien al producto sustituto. (Fred R., 2013)

Ademas, existe una gran incidencia de contrabando en el sector textil, por lo que
las empresas productoras del pais no pueden superar los costos bajos que con
los que ofrecen otras empresas del mercado. (AITE, 2018)

Los paises que ingresas productos textiles a menor costo en su mayoria paises

asiaticos, como China. (El Universo, 2019)

Tabla 3. Amenaza productos sustitutos

N° VARIABLE PESO AMENAZA PONDERADO
1 Entrada de sustitutos (sportbags, bolsos, 0,4 4 1,6
maletas, mochilas)
2 Disefio y durabilidad de productos 0,2 2 0,4
Precio y calidad 0,4 3 1,2
TOTAL 1 - 3,2

2.2.3. Poder de negociacion de los compradores
Al existir un gran numero de empresas dedicadas a la elaboracion de carteras,
los compradores cuentan con un alto poder de negociaciéon. Lo que da como

resultado que empresas rivales ofrezcan una amplia gama de productos



similares y busquen captar la atencion del mercado. (Fred R., 2013) Los
compradores optaran por la opcidon que sea mas favorable y que a su vez
combine precio con calidad.

Por otro lado, el canal de distribucién de las carteras va a ser directo, lo que
consiste en presentar cuidadosamente los diferentes modelos de carteras
mediante una galeria, en donde los compradores podran elegir el producto que
mas les guste. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013) Con la
diferencia de que pueden realizar distintos cambios segln sus gustos,
preferencias y la capacidad de pago.

Tabla 4. Poder de negociacion de los compradores

N° VARIABLE PESO AMENAZA PONDERADO

1 Gran variedad de opciones en carteras 0,6 4 2,4

2 Precios asequibles 0,4 3 1,2
TOTAL 1 - 3,6

2.2.4. Poder de negociacion de los proveedores

La industria textil busca fomentar alianzas estratégicas con los mejores
proveedores, con la finalidad de obtener material selecto, que a su vez permita
reducir costos. (Fred R., 2013) En cuanto a materia prima para la elaboracién de
carteras, estos son de facil adquisicion, como hilos y tela. Por otro lado, la mayor
parte de los herrajes como broches, hebillas, llaves, cierres y placas son

importados, debido a la escases de estos productos en Ecuador. (Lideres, 2018)

Tabla 5. Poder de negociacién de los proveedores

N° VARIABLE PESO AMENAZA PONDERADO
Variedad de insumos (tela e hilos) 0,4 2 0,8
Poca variedad de herrajes nacionales 0,3 2 0,6
Mayor variedad en herrajes importados 0,3 2 0,6

TOTAL 1 - 2
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2.2.5. Intensidad de la rivalidad

Al haber varias empresas dedicadas a la manufactura, especialmente a la
fabricacion de mochilas, se puede determinar que hay un rango moderado de
rivalidad. Sin embargo, hay que tener en cuenta que los procesos para la
elaboracién de una cartera son faciles de hacer e incluso las maquinas de
costura recta se utilizan para la fabricacion tanto de mochilas como carteras. En
el Ecuador se puede determinar que existen pocas empresas totalmente
constituidas que fabrican carteras, la mayor parte son pequefos talleres. Sin
embargo, entre las mas destacadas en la ciudad de Quito, se encuentran 19
empresas de manufactura, que se dedican a la elaboracién de mochilas, carteras
y bolsos de mano. (SUPERCIAS, 2018)

Por otro lado, se encuentran empresas internacionales con gran apertura en el
mercado ecuatoriano. Una de las empresas con mas acogida es Totto, ya que
se dedica a la comercializacion de mochilas escolares y productos para todo tipo
de edad. Lo cual nos permite determinar que en este sector existe una gran
rivalidad entre competidores y por ende los compradores son los que
determinaran los productos que estan dispuestos a comprar y las marcas que

prefieren, dependiendo de precio y calidad.

Tabla 6. Intensidad de la rivalidad

N° VARIABLE PESO AMENAZA PONDERADO
1 Alto ingreso de empresas 0,5 4 2
manufactureras nacionales
2 Entrada de talleres informales 0,2 2 0,4
3 Ato indice de empresas internacionales 0,3 4 1,2
TOTAL 1 - 3,6

2.3.Matriz EFE
Mediante la matriz de evaluacion de factores externos podemos evaluar precisar
los factores economicos, sociales, culturales y demograficos que afectan

directamente a la industria manufacturera. (Fred R., 2013)
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Tabla 7. Factores externos

Puntuacion
Factores externos clave Ponderacion Calificacion ponderada
Oportunidades
Politicas que favorecen la industria
manufacturera textil. 0,12 4 0,48
Crecimiento de la Industria en el dltimo afio del
0.82% 0,10 4 0,4
Procesos faciles para apertura de nuevas
empresas. 0,06 3 0,18
Tendencia de consumo alto por parte de las
mujeres hacia productos textiles como ropa y 0,20 3 0,6
carteras.
Mayor tendencia por consumir produccion
nacional. 0,20 4 0,8
Alta oferta de mano de obra capacitada. 0,08 3 0,24
Amenazas

Alta amenaza de nuevos competidores al
mercado. 0,15 2 0,3
Consumidores sensibles al precio. 0,07 1 0,07
Empresas internacionales altamente
conocidas en el pais. 0,20 2 0,40
Amplia gama de productos sustitutos en el
merado 0,05 2 0,10
Acceso limitado de maquinaria y tecnologia 0,20 2 0,4

Total 1.00 - 3,97

Como resultado del analisis mediante la matriz EFE, se puede determinar que la
industria obtuvo una ponderacion de 3,97; superando la nota promedio de 2,5
puntos. Lo que significa que se evidencia un sector favorable, sin embargo, es
importante aprovechar de mejor manera las oportunidades del entorno en cuanto
a la industria textil, de igual manera es fundamental minimizar las amenazas
existentes para poder llegar a un pleno desarrollo de esta industria (Fred R.,
2013)

2.3.1. Conclusiones de entorno
e En cuanto al entorno politico se puede evidenciar claramente que existe
gran apertura y ayuda por parte de las entidades de Gobierno, para el
ingreso de nuevas empresas textiles, lo cual ha fomentado un incentivo

de consumir primero produccién nacional.
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e La produccion textil se encuentra entre los principales sectores que mayor
aporte tienen, ubicdndola en el tercer puesto de la industria
manufacturera. Ademas de evidenciar un crecimiento constante del
0,82% en la industria textil para el dltimo afio.

e Las provincias con mayor produccién textil se encuentran en Pichincha y
Guayas, lo que evidencia una alta tendencia de consumo por parte de las
mujeres hacia la moda, especialmente a la vestimenta y al uso de carteras
y bolsos en dichas provincias.

e Gran inconveniente para la adquisicién de nueva maquinaria, debido a los
altos costos. Lo que implica un acceso limitado por parte de las empresas
a la innovacion y tecnologia para mejora de los productos textiles.

e Gran apertura hacia las empresas internacionales, por lo que los
consumidores tienen una amplia variedad de sustitutos que da como

resultado que la negociacion de los clientes sea fuerte en el mercado.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

Identificar el segmento adecuado al que se va a dirigir la venta de carteras
personalizadas, bajo requerimientos especificos de cada cliente en la ciudad de
Quito con un nivel socioeconémico alto y medio alto.

La investigacion de mercado es un proceso que permite recopilar informacion
relevante del mercado para luego analizarla, con la finalidad de ayudar a tomar
las mas acertadas decisiones de marketing. (Malhotra, 2016)
3.1.Segmentacion de mercado

Proceso que permite identificar, recopilar y analizar el mercado con la finalidad
de dar solucién a los problemas existentes, ayudar a la toma de decisiones y
generar estrategias de marketing adecuadas para cada segmento especifico.
(Malhotra, 2016)

Para el proyecto se pretende analizar mas a fondo los gustos, preferencias, nivel
socioeconémico y estilo de vida de las mujeres entre 20 y 44 afios que residan
en la ciudad de Quito, con la finalidad de obtener el mercado meta al cual nos

vamos a dirigir.
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Tabla 8. Segmentacion de mercado

Segmentacion Variable | Porcentaje Total
Nacionalidad Ecuatorianas 100% 17.344.113
Geografica | Provincia Pichincha 14,85% 2.576.287
Ciudad Quito 12,91% 2.239.191
Demogréfica Género Femeninas 51,26% 1.150.380
Edad 20-44 afos 40% 460.152
Psicografica | WVel | A B, C+ 359% | 165.194
socioeconémico

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Después de realizar la segmentacion de mercado, podemos identificar que
nuestro segmento esta conformado por 165.194 mujeres entre 20 y 44 afios que

viven en la ciudad de Quito.

3.1.1. Problema administrativo

Determinar los atributos relevantes que debe tener una cartera para ser
personalizada, dependiendo los gustos y preferencias de las consumidoras en la
ciudad de Quito.

3.1.2. Problema de la investigacion de mercado

¢ Cuédles son los atributos relevantes que deberan tener las carteras
personalizadas para ser tomadas en cuenta por las consumidoras de la ciudad
de Quito?

3.2.Hipotesis

Ho: ElI 70% del mercado meta estaria dispuesto a comprar carteras
personalizadas en la ciudad de Quito.

Ha: ElI 30% del mercado meta estaria dispuesto a comprar carteras

personalizadas en la ciudad de Quito.

3.3.0bjetivo general de la investigacion
Determinar el nivel de aceptacion para la elaboracién y comercializacion de

carteras personalizadas para mujeres de 20 a 44 afios en la ciudad de Quito.



14

3.4.0Dbjetivos especificos de la investigacion

e Identificar atributos méas relevantes que deberd tener una cartera para
cubrir las expectativas de las consumidoras en la ciudad de Quito.

e Determinar el medio o lugar de preferencia para las consumidoras, donde
puedan llevar a cabo la compra de carteras personalizadas.

e Definir los medios adecuados y mas efectivos para promocionar las
carteras personalizadas.

e Determinar el precio promedio de mercado que se atribuye a carteras

personalizas.

3.5.Investigacién cualitativa

La investigacion cualitativa no es estructurada ni estadistica, se basa en obtener
pequefias muestras que permiten conocer y comprender mas a fondo el entorno
del problema mediante razones y motivaciones subyacentes, por tanto, es una

investigacion exploratoria y descriptiva. (Malhotra, 2016)

3.5.1. Entrevista a experto

Con la finalidad de obtener informacion mas cercana a la industria, se ha
realizado dos entrevistas a expertos, los cuales cuenta con una amplia
experiencia sobre la elaboracién y comercializacion de productos textiles de alta

calidad en el pais.

Experto No. 1: Ing. Alexis Portilla
Cargo: Ingeniero en disefio y produccion
Empresa: Digatti
La empresa se dedica a la elaboracion de todo tipo de material esencial como
sublimado, estampado, bordado y laser para la produccién de articulos textiles.
e La industria textii ha evolucionado en cuanto a materia prima y
maquinaria, implementando nuevas técnicas para la produccion.
e EIl Ecuador estd muy abierto a la creacién de nuevas industrias textiles,
gracias al gobierno que ha impulsado el desarrollo de productos con mano

de obra nacional
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e El nivel de competitividad que presenta la industria es bastante alto,
debido a la eliminacion de barreras para el ingreso de nuevas empresas

e Los proveedores cuentan con materia prima muy limitada, ofreciendo
materiales de no muy buena calidad especificamente en telas, lo que da
paso a laimportacion de estos accesorios en mayor cantidad y a un precio
mucho mas elevado.

e Las empresas que se estén incorporando a la industria textil, deberan
implementar maquinaria de Ultima tecnologia e incorporar personal
altamente calificado en las Ultimas técnicas de confeccién y acabados que

permita mejorar el producto final.

Experto No. 2: Ing. Nixon Cumbicos

Cargo: Subgerente administrativo

Empresa: Promatex

La empresa se dedica a la elaboracion de articulos textiles como mochilas,
bolsos, carteras, maletas, etc. Cuenta con mas de 23 afios en el mercado.

e La industria textil gracias a la ayuda del gobierno ecuatoriano ha podido
realizar mayor produccion nacional.

e EXxiste una amplia variedad de empresas internacionales que llevan varios
afos radicadas en Ecuador, sin embargo, estas empresas no cuentan con
produccion netamente nacional.

e Para triunfar en la industria textil, es imprescindible invertir en
investigacion y desarrollo, para esto la maquinaria juega un papel muy
importante para que los procesos de produccién sean mucho mas cortos
y de calidad.

e Los insumos son importantes para poder dar al producto un valor
agregado distinto. La prioridad de los clientes hoy en dia es la calidad mas
gue el precio, debido a que prefieren articulos mucho mas duraderos y

serviciales.



16

3.5.2. Focus group

Entrevista a un pequefo grupo de forma no estructurada y natural, en el cual un

moderador capacitado sobre el tema lo realiza. (Malhotra, 2016)

Tabla 9. Caracteristicas del Focus Group

N° de participantes 8 mujeres
Edad 20-44 afios
Duracién 1 hora aprox.
Ocupacion Estudiantes, ejecutivas,
amas de casa

Se realizo el focus group a un grupo de mujeres de la ciudad de Quito, a las

cuales se les presentd la idea del proyecto sobre la elaboracion y

comercializacion de carteras personalizadas con la finalidad de que puedan

expresar sus diferentes puntos de vista acerca del tema.

Al momento de realizar una compra son muy exigentes ya que buscan
gue el producto sea de excelente calidad y mejor aun si tiene un plus que
les distinga de los productos existentes en el mercado.

Prefieren modelos minimalistas que tengan una amplia gama de colores,
sin dejar de lado los colores basicos.

Les gustaria agregar a sus carteras accesorios distintivos acorde a su
estilo y personalidad (placas, llaveros, disefios 3D, nombres, etc.).

El tamafio varia de acuerdo a su estilo de vida, las estudiantes optan por
un tamafo ideal, donde puedan llevar una laptop, cuadernos, celular,
billetera y maquillaje, mientras que las mujeres que trabajan prefieren un
poco mas grande para poder llevar documentos sin que estos se dafien.

Tienda fisica para realizar la compra, ya que es fundamental el poder
verificar la calidad del material, los accesorios, y detalles.

Tienda virtual para realizar su compra cuando no cuenten con tiempo
suficiente para poder visitar la tienda.

Los medios por los cuales les gustaria obtener informacion acerca de la
marca son mediante redes sociales, especialmente por Instagram,

Facebook y Whatsapp,
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e Las promociones también son relevantes a la hora de comprar por lo que
la mayoria prefieren que, en fechas especiales como el dia de la madre,
Navidad, San Valentin, etc. se realice algun tipo de descuento para
realizar mas de una compra.

e Estarian dispuestas a pagar aproximadamente entre $50 y $60 por una
cartera personalizada, dandole prioridad a los materiales de excelente
calidad, disefios y colores Unicos que no se encuentren en el mercado.

e Frecuencia de compra entre 3-6 veces al afo.

e El packaging final del producto podria ser entregado en funda
biodegradable, bolsas de cartén e incluso hay mujeres que no prefieren
tener ningun empaque adicional por el hecho de cuidar y preservar el

medio ambiente.

3.6.Investigacién cuantitativa
La investigacion cuantitativa tiene un proceso estructurado y estadistico que
permite cuantificar los datos y generalizar los resultados de la muestra de un

segmento especifico para recomendar una accion posterior. (Malhotra, 2016)
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3.6.1. Encuestas

n

se utilizé para obtener la muestra fue la siguiente:

Ecuacion 1

kz.pq.N

T (@(N-D+k2pq)

384
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Se llevo a cabo en la ciudad de Quito, encuestas a mujeres entre 20 y 44 afios
de edad, con un nivel socioecondmico A (clase alta), B (clase media alta) y C+
(clase media). Con ocupacién de estudiantes, ejecutivas y amas de casa, etc. Se

utilizé el método de muestreo no probabilistico por conveniencia. La formula que
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RESULTADOS ENCUESTAS
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Figura 4. Resultado encuestas

Los resultados de las encuestas arrojaron una participacion significativa del
42,9% de mujeres entre 25 y 30 afos, el 31,4% de 31 a 44 afios y el 25,7% de
20 a 24 afios. La mayoria de mujeres cuentan con trabajo independiente
formando el 40%, con trabajo dependiente se encuentra el 31,4% y las
estudiantes conforman el 28,6%.

Entre las preguntas mas destacadas de la encuesta se obtuvo los siguientes

resultados:

e Pregunta 4:
¢,Con qué frecuencia realiza una nueva compra de una cartera?
El 48,57% de las mujeres encuestadas prefieren adquirir una nueva cartera dos
veces al afo, siempre que los productos existentes en el mercado cumplan sus
expectativas en cuanto a disefio, calidad y durabilidad. Por otro lado el 40%
prefiere realizar una compra una sola vez al afio y la minoria de mujeres
encuestadas 11,43% realiza por lo menos tres veces al afio una compra de

cartera. (Ver Figura. 5)
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Frecuencia de compra

Tres veces al afio 11,43%

Dos veces al afio 48,57% |

Una vez al afio 40,00% |

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00%

Figura 5. Pregunta 4

e Pregunta 5:
¢Compraria usted carteras personalizadas, que cuenten con disefios
personalizados y material de calidad?
El 85,71% de las mujeres estaria completamente de acuerdo en adquirir carteras
personalizadas en la ciudad de Quito. Puesto que es dificil encontrar en el
mercado carteras acordes a su necesidad y gusto. El otro 14,29% Unicamente

se encuentra de acuerdo en realizar la compra de una cartera. (Ver Figura. 6)

¢Compraria carteras personalizadas?

De acuerdo 14,2%%

Muy de acuerdo 85,71%

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00%

Figura 6. Pregunta 5

e Pregunta 9:
¢,Cudl seria el empaque adecuado para las carteras, que a su vez ayude al
cuidado del mismo?
Se puede evidenciar que el 77,14% de las mujeres prefiere como empaque
bolsas reutilizables, ya que sirve para proteger el producto por mucho mas
tiempo y ademas se estd minimizando el uso de plastico que afecta el medio

ambiente. Sin embargo, el 14,29% optaron por no tener empaque adicional para
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evitar el desperdicio de bolsas plasticas, por otro lado el 8,57% prefieren el
empaque de su cartera en una caja de cartbn para preservar su disefio y
durabilidad. (Ver Figura. 7)

Empaque

Ninguno 14,29?{0

Bolsa reutilizable 77,14%

Caja de carton 8,57%
0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00%

Figura 7. Pregunta 9

e Pregunta 13:
¢A qué precio dentro de este rango $40 y $80 consideraria la cartera como muy
caray aun asi la compraria?
El precio 6ptimo que se debera dar a una cartera personalizada se encuentra
entre $50 y $55. Este precio se lo podré aplicar ya que los productos cuentan
con una ventaja competitiva en el mercado, al ser personalizados y Unicos para

cada cliente. (Ver Figura. 8)

Modelo Van Westerndorp - Estimacién Precio

120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00% < —
40 50 60 70 80

=@==BNC BSC CsC CNC

Figura 8 Pregunta 13.
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e Pregunta 14:

¢A través de qué canales desearia realizar la compra de una cartera?

Una tienda fisica es la mejor opcion a la hora de comprar, ya que el 71,43% de
las encuestadas asegura que puede verificar y constatar la calidad de los
productos que la marca ofrece al mercado. Sin embargo, la compra en linea
también es una opcion mayormente elegida, representando el 18,57%. Ya que
se evita el traslado hasta el punto de venta y ademas se optimiza tiempo. Cabe
recalcar que el 10% de las mujeres encuestadas preferirian encontrar las
carteras personalizadas en tiendas o supermercados ya reconocidos, por la
facilidad de encontrarlos en méas puntos. (Ver Figura. 9)

Canales de compra

En linea 18,57%

Supermercados | 10,00%

Tienda fisica 71,43%

0,00% 20,00%  40,00%  60,00%  80,00%

Figura 9. Pregunta 14

e Pregunta 15:
¢ Por qué medios le gustaria obtener informacion acerca de la marca?
Hoy en dia las redes sociales son las mas utilizadas para conocer o informarse
de los productos que ofrece una marca, es por ello que el 92,86% de mujeres
prefiere que este sea el método adecuado para mantener relacion con los
clientes y a su vez para mantenerlos informados sobre lo Ultimo en tendencia

gue estard disponible en la tienda de la marca. (Ver Figura. 10)
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Medios de informacion

Vallas/flyers :I 4,29%

Correo electrénico :| 2,86%

Redes sociales 92,86%

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%

Figura 10. Pregunta 15

e Pregunta 16:
¢, Qué tipo de promocion le gustaria recibir?
El 58,57% de las mujeres encuestadas desearian obtener promociones en
fechas especiales, con el objetivo de poder adquirir mas de una cartera para
esas ocasiones. El 21,43% opta por descuentos en fechas indistintas para

adquirir una cartera personalizada. (Ver Figura. 11)

Promociones

Promociones en fechas
especiales

Cupones 20,001/0
Descuentos 21,43‘74

10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

58,57%

Figura 11. Pregunta 16

3.7.Conclusiones anélisis del cliente
Las conclusiones del cliente se han dividido para un mejor estudio del proyecto

segun las 4p’s (producto, plaza, promocion y precio).
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Tabla 10. Objetivo de producto

OBJETIVO GENERAL

Cuantitativa: el 85,71% de las mujeres encuestadas estarian dispuestas a
comprar en la ciudad Quito carteras personalizadas. (Ver Figura. 6; Pregunta
PRIMARIO |5

Cualitativa: la aceptacion de las mujeres por comprar carteras personalizadas
es alta, ya que en el mercado no se encuentra de acuerdo a sus preferencias
El Gobierno sigue implementando campafias para producir y consumir lo
SECUNDARIA | huestro. Imparte capacitaciones a las nuevas empresas para llevar a cabo
productos de calidad

En conclusion, la elaboracién de carteras personalizadas en la ciudad de Quito
tiene una buena aceptacion por parte de las mujeres, ya que pueden elegir su
producto de acuerdo a sus gustos, lo cual les resulta novedoso y a la vez unico
en el mercado ecuatoriano. Sin embargo, hay que considerar aspectos claves
gue se debe tener en cuenta como los colores oscuros que son los que mas les
atraen por tener la facilidad de combinar con cualquier prenda en su uso

cotidiano.
Tabla 11. Objetivo de plaza

OBJETIVO PLAZA

Cuantitativa: el 71,4% de las mujeres prefiere realizar la compra en una tienda
PRIMARIO especifica de la marca. (Ver Figura. 8; Pregunta 13)

Cualitativa: las mujeres tienden a mostrar mas preferencia por una tienda fisica y
las compras en linea.

Los supermercados también llaman el interés de las mujeres, el 10% de ellas
SECUNDARIA | prefieren comprar las carteras en lugares reconocidos de ropa o calzado. (Ver
Figura. 8; Pregunta 13)

Las tiendas fisicas exclusivas de la marca son el lugar adecuado para realizar la
venta de carteras, ya que ahi podran optar por realizar cambios en los productos
de acuerdo a su preferencia y ademas se ofrecerd una amplia gama de
productos complementarios. Se deberan abrir varios puntos de venta para llegar

al alcance de todo el mercado en la ciudad de Quito.
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Tabla 12. Objetivo de promocion

OBJETIVO PROMOCION

Cuantitativa: el 58,6% de las mujeres prefiere obtener promociones en fechas
especiales. (Ver Figura. 10; Pregunta 15)

PRIMARIO | Cualitativa: tanto las promociones en fechas especiales como los cupones y
descuentos estudiantiles son las opciones que mas buscan las consumidoras a la
hora de comprar.

SECUNDARIA | Las compras aumentan cuando hay promociones, ya que las mujeres compran mas

de una cartera en dichas fechas para su uso o regalo.

En conclusién, las promociones son un punto clave para que exista una compra

segura. La mayoria prefiere que exista un descuento en fechas especiales como

dia de la madre, navidad, fin de afio, san Valentin, etc. Sin embargo, los medios

por los cuales desean conocer mas informacion sobre la marca serian mediante

redes sociales. Es por ello que se implementara un detallado plan de marketing

las redes de méas uso como Facebook, Instagram y Twitter.

Tabla 13. Objetivos de precio

OBJETIVO PRECIO

Cuantitativa: el 57,1% de las mujeres, considera que entre $50 y $55 es un precio
ideal para adquirir una cartera personalizada. (Ver Figura. 8; Pregunta 13)

PRIMARIO Pt _ PEISON :
Cualitativa: la calidad y el disefio juegan un papel importante al momento de
comprar una cartera.

SECUNDARIA | LOS medios de pago mas deseados por las mujeres al realizar una compra son

mediante tarjeta de crédito y efectivo.

La mayoria de mujeres cree que es mas importante la calidad, el disefio y la

durabilidad que tiene una cartera antes de fijarse en el precio. Por ende, se ha

considerado un precio asequible para las consumidoras que va de $50 a $55,

estando en un rango adecuado al que ofrece la competencia ya existente. De

esta manera se estara cumpliendo asi con las expectativas de precio y calidad

gue exigen en el mercado.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1.Descripcion oportunidad de negocio

En base a los resultados que se ha podido obtener mediante el analisis externo,
cualitativo y cuantitativo de la Industria, se ha determinado que el mercado textil
es muy atractivo en el pais. Aportando con el 7% al PIB Nacional, siendo asi el
segundo sector manufacturero que mas empleo genera. El apoyo del Gobierno
ha sido un punto clave para esta Industria, ya que, mediante campanas, ferias,
seminarios y capacitaciones, han impulsado a los ciudadanos a consumir
primero lo nuestro, aportando para que las empresas del sector sean mucho mas
productivas y rentables a comparacién de las marcas extranjeras con productos
sustitutos que se han establecido en el mercado ecuatoriano.

La posibilidad de entrada de nuevos competidores a la Industria Textil es alta, ya
gue no existen barreras gubernamentales que lo impidan, teniendo asi los
consumidores ecuatorianos una gran acogida a las marcas extranjeras y a sus
productos. Lo que significa que la competencia es fuerte. Sin embargo, la
innovacion en maquinaria que se esta estableciendo en el pais, permitira a la
Industria Nacional poder competir en un entorno de alta demanda, calidad y
costos bajos, sin descuidar los aspectos relevantes que hoy en dia requieren los
consumidores.

El segmento objetivo estd conformado por 165.194 mujeres, las cuales estan
interesadas en obtener carteras personalizadas, lo que da paso al disefio y
creacion de productos con valor agregado unico en el mercado. La diferenciacion
se la podra encontrar en el material, disefio, colores y accesorios con los que
contara la cartera. Obteniendo mediante la realizacion de encuestas una
aceptacion del 85,71% del segmento que estd de acuerdo en adquirir dichos
productos (segun figura 6). Actualmente las consumidoras buscan nuevas
alternativas de carteras y estan dispuestas a pagar un precio mas alto por
obtener mejores beneficios en su producto como el disefio personalizado, altos
estandares de calidad y la comodidad que este le otorgue en el uso cotidiano, es
asi que se obtuvo un precio 6ptimo de $50 a $55 para la venta de carteras. Cabe
recalcar que la tendencia actual es minimalista, usando colores neutros,

combinables y material de cuero.
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Al conocer las preferencias de las consumidoras, ha permitido comprender mas
a fondo el comportamiento y la frecuencia de compra, la cual en este caso es de
dos veces al afio, por lo que se considera oportuno la comercializacion de
carteras mediante una tienda fisica. Es por ello que se incorporara un showroom,
el cual se aprovechara para exponer la gama de productos existentes y en el que
se destaque una gama de productos existentes, dando la oportunidad a las
consumidoras de poder disefiar sus carteras segun su gusto y requerimiento, lo
cual les darad como resultado un producto personalizado y Unico en el mercado.
El medio de informacion mas eficaz serd mediante las redes sociales
comunmente utilizadas (Facebook, Instagram y Whatsapp), en las que se dara
a conocer las promociones de acuerdo a cada temporada u ocasion especial y
ademas se podra tener una comunicacion mas cercana con los compradores y
posibles compradores, ofreciéndoles una atencién mucho mas personalizada y

generando fidelizacion.

Paticipacion Empresas Textiles

24%

CARLISANECUADOR CIA. LTDA.
" COMERCIAL EQUIPAGGIO CIA. LTDA.
"MALETAS Y PRODUCTOS MALEPRODU CIA. LTDA.
®MALETERIA Y TEXTILES ECUATORIANOS MALETEC

S.A.
®ZOOMPUBLICITY ECUADOR S.A.

Figura 12. Participacién empresas textiles
Adaptada de: Superintendencia de compaiiias (SUPERCIAS, 2018)
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5. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing recopila y documenta detalladamente la situacion de la
empresa para posterior establecer un programa de acciones en el que se
implementard estrategias que ayuden con el logro de sus objetivos. (Kotler &
Armstrong, 2013)

5.1.Estrategia general de marketing

Luego de ver los resultados obtenidos mediante las investigaciones cualitativas
y cuantitativas, se establece que la estrategia general de marketing mas
adecuada para este proyecto es la de diferenciacion. La estrategia seleccionada
permite que la empresa cobre un precio mas alto por su producto y obtenga la
lealtad de los clientes, de tal manera que éstos sientan un fuerte apego hacia
esas caracteristicas diferenciadoras. Las bases mas efectivas para la
diferenciacion son aquellas cuya duplicacion resulta dificil o costosa para los
competidores. (David, 2013)

Comprendiendo las necesidades del cliente actual que van en busca de calidad
y disefio, se pretende crear un producto que vaya de acuerdo a su propio estilo,
ofreciendo caracteristicas diferenciadoras y afiadiendo una atencién Unica
personalizada para cada consumidora, lo cual permite posicionar de mejor
manera la marca y disminuir la posibilidad de que empresas competidoras

puedan ofrecer.

5.1.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo se ha determinado luego de la informacion recopilada en la
investigacion de mercado. Acorde a lo antes analizado, el mercado objetico
comprende a mujeres de entre 20 y 44 afos de la ciudad de Quito,
pertenecientes a los niveles socioecondmicos A (clase alta), B (clase media alta)
y C+ (clase media), que realizan sus compras utilizando redes sociales y las
cuales presentan una aceptacion alta por adquirir carteras personalizadas en el
mercado actual.

Este segmento ha sido seleccionado debido a la inexistencia de articulos que

van acorde a sus gustos y exigencias. Es por ello que las mujeres con una
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ocupacion de estudiantes y ejecutivas son las consumidoras idoneas para
adquirir carteras que vayan de acuerdo a su necesidad, servicio, comodidad y

uso cotidiano.

Tabla 14. Mercado objetivo

Segmentacion Variable [ Porcentaje Total
Nacionalidad Ecuatorianas 100% 17.344.113
Geografica | Provincia Pichincha 14,85% 2.576.287
Ciudad Quito 12,91% 2.239.191
. Género Femeninas 51,26% 1.150.380
Demografica
Edad 20-44 afos 40% 460.152
Psicografica |NV€! | A B ce 35,9% 165.194
socioeconémico

Variable comportamental

Dispuestas a comprar 85,71% 141.588
Mercado objetivo 141,588
Frecuencia de compra anual 2
Precio promedio de mercado $55

5.1.1.1 Ventas proyectadas

Se estima que la cantidad de carteras vendidas en el primer afio sea
aproximadamente de 2,266 unidades, lo que equivale a 188 unidades que
deberan ser producidas por mes. Las ventas se traducen luego de haber
considerado el mercado objetivo de 141,588 mujeres con una frecuencia de
compra de dos veces por afio y dispuestas a adquirirlas por un precio asequible
de $55 dolares.

La capacidad productiva de la empresa aproximadamente sera de 6 carteras

semanales.
Tabla 15. Ventas proyectadas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Participacion 0.8% 0.9% 1.0% 1.1% 1.2%
Gantidad 2256 2256 2256 2256 2256
Proyectada
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5.1.2. Propuesta de valor

“La propuesta de valor de una marca es el conjunto de beneficios o valores que
promete entregar a los consumidores para satisfacer sus necesidades”. (Kotler
& Armstrong)

A través de la herramienta del modelo de negocio Canvas, la empresa propone
desarrollar productos Unicos en el mercado que genere valor significativo para
las consumidoras.

La propuesta de valor que se propone para el proyecto es entregar un producto
con caracteristicas diferenciadoras y personalizadas de acuerdo a cada cliente,
exhibiendo las carteras mediante un showroom en el que las consumidoras son

parte del proceso de elaboracién, construyendo su cartera.



Alianzas clave

= Establecer
alianzas con
proveedores
nacionales e
internacionales de
tela v avios.

= Alianza con el
Instituto Macional
de Etiquetado v
MNormalizacion
IMEM

Actividades

clave

= Disefio
personalizado de
producto

= Estrategias de
comercializacion

= Control de calidad
a todos los
proveedores

Recursos Clave
= Capital Humano
=« Materia prima de

calidad
= Maguinara

Propuesta de

valor

= Entregar un producto

con caracteristicas
diferenciadoras y
personalizadas de
acuerdo a cada
cliente, exhibiendo
las carteras mediante
un showroom en el
que las consumidoras
son partes del
proceso de
elaboracion.

Relacion con los
clientes

= Atencion vy
asesoramiento
personalizado
durante la compra

=« Seguimiento
postventa

= Redes sociales
como informativo
de promociones vy
noticias

Canales de
distribucion
= Exclusiva de la
marca
= Pagina web
= Showroom para
exhibicion de
productos

Segmento de
clientes

Mujeres de 15 a
44 afos de edad

Residentes de la
ciudad de Quito

Mivel
socioecondmico
A By C.

Estudiantes v
gjecutivas

Prefieren disefios
personalizados

Estructura de costos

= Costos fijos: salarios, servicios basicos,

patentes, arriendo.

= Cosios variables: materia prima, insumos, publicidad.

impuestos,

Fuentes de ingresos

- Venta de carteras personalizadas.

Figura 13. Modelo Canvas
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5.1.3. Estrategia de posicionamiento

“El posicionamiento mas por mas implica proporcionar el producto mas exclusivo
y cobrar un precio mas alto para cubrir los costos mas altos”. (Kotler & Armstrong,
2013)

Para las mujeres estudiantes o ejecutivas que buscan originalidad en sus
productos y ademas marcar tendencia con ellos, se desarrollara carteras con un
valor diferenciado en cuanto a calidad y disefio. Fabricados principalmente con
materiales e insumos de alta calidad, logrando un producto Unico e innovador en
el mercado. De esta manera se usara la estrategia de mas por mas, la cual
consiste en ofrecer mas beneficios por un menor precio al que ofrece la

competencia.

Precio
Maés Lo mismo Menos
Mas Mas por mas Mas por lo mismo Maés por menos
[
R=t
[&] . g
= Lo mismo Lo mismo por
@ menos
[}
@ Menos Menos por mucho
menos

Figura 14. Matriz de posicionamiento
Tomada de: (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 186)

5.2.Mezcla de marketing
“‘La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas de marketing que la
empresa combina para producir la respuesta que desea en el mercado meta”.
(Kotler & Armstrong, 2013)

5.2.1. Producto

La marca ofrecera carteras personalizadas a mujeres estudiantes o ejecutivas
residentes de la ciudad de Quito, a través de disefios Unicos, materiales con altos
estandares de calidad y maxima durabilidad. Se tendra una amplia gama de
colores llanos o combinados, contara con productos de diferentes tamafios que

a su vez sean serviciales y comodos a la hora de vestir.



5.2.1.1 Atributos del producto

Tabla 16. Atributos del producto
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Caracteristica

Beneficio

Cuero / Cuerina

e Excelente material que otorga alta resistencia
Tela e Facilidad de cambios en cuanto a colores y disefio
e Totalmente personalizados
Accesorios .
[ )
[ )

Elegantes y sofisticados
Acabados y color que mantiene su color original

Etiqueta de cuidado
Etiqueta de marca

Indicaciones sobre composicion e instrucciones para el buen
cuidado del producto

Informacién especifica sobre la marca

Bolsas reutilizables | o

Permite el cuidado adecuado para las carteras o para uso diferente

Modelo Base

Combinaciones

e
v
e

Texturas

Accesorios

v

B

Modelo Base

Combinaciones

Accesorios
Texturas

-

- -
ARy

~ e

Modelo Base

Combinaciones

Accesorios
Textura

e ]

0
ot
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Textura Accesorios

L i

Modelo Base J/‘a,«m#

Figura 15. Prototipos del producto

5.2.1.2 Estrategia de producto
La estrategia adecuada para este proyecto es la de desarrollo de producto, ya
gue se centra en modificar o mejorar los productos ya existentes, generando asi

mayor expectativa a los consumidores.

Nuevos
Mercados existentes Mercados

Penetracion de Desarrollo de
mercado mercado

Productos

Desarrollo de

producto Diversificacion

productos existentes

Nuevos

Figura 16. Estrategia de producto
Adaptada de: (Kotler & Armstrong, 2013)

5.2.1.3 Desarrollo de marca — Branding

5.2.1.3.1 Nombre de la marca

El nombre de la marca se cre6 basandose en los tres pilares fundamentales con
los cuales las consumidoras se sienten mayormente identificadas. Dando asi el
nombre de ARMODI, el cual se compone mediante la relacion de las palabras

arte, moda y disefio.

5.2.1.3.2 Colores
Los colores representativos de la marca seran blanco y negro. Segun la
psicologia del color el blanco refleja frescura, optimismo y simplicidad, mientras

que el color negro expresa elegancia, lujo y sobriedad.



35

R:0 G:0 B:0 R:255 G: 255 B: 255

#000000 #010002

Figura 17. Pantones de color

5.2.1.3.3 Slogan: “Créalo tu misma”

5.2.1.3.4 Logotipo
La marca sera representada mediante un logotipo, el cual esta dado por la

tipografia Bashira, estilo regular.

Figura 18. Logotipo

5.2.1.3.5 Empaque

Se empleara como empaque primario bolsas re utilizables con los colores y el
logo representativo de la marca. Esto se incorporara debido a la gran aceptacion
del 77,1% (ver Figura. 7), que han tenido las consumidoras frente a este
empague, ya que permite tener un mayor cuidado de los productos y ademas
servira para un uso posterior. Las bolsas seran elaboradas en tela cambrella y
contard con el tamafio adecuado a la proporcién de cada producto. Ademas, las

bolsas reutilizables se presentaran en dos colores, donde sobresale la marca.



36

50 cm

¢

50 cm

45 cm

45cm v

38cm 38 cm

Figura 19. Empaque

5.2.1.3.6 Etiqueta
El etiquetado del producto va acorde a las referencias actuales que constan en
el Instituto Ecuatoriano de Normalizaciéon INEN y cumple con la informacion
pertinente a productos textiles. La etiqueta sera elaborada en material Nylon y
sus medidas seran 7cm x 3,8cm.
Caracteristicas:

e Instrucciones de cuidado

e Composicion externa e interna (varia segun el material)

e Razon social e identificacion de la marca

e Pais de origen
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; CONTENIDO

UNA PIEZA
INSTRUCCIONES DE CUIDADO
No lavar - No usar blanqueador
No secar en maquina
No planchar - No limpieza en seco.

COMPOSICION
Parte externa:
100% POLICLORURO DE VINILO 7 cm
PARTE INTERNA:
100% POLIESTER

Fabricado y comercializado por:

v

JOSSELYN ALEXANDRA ESPANA LUCERO
R.U.C. 1752275386001
Urb. Mastodontes 2C E10-468
y Jaime Roldos Aguilera
0999007086 / 023441884

HECHO EN QUITO - ECUADOR

RTE INEN 157

: 3,8cm :

Figura 20. Modelo etiqueta

5.2.2. Precio

Mediante el andlisis previo del modelo Van Westerndorp, se ha podido identificar
el precio 6ptimo para carteras personalizadas accesible a pagar va desde $50 y
$55. Se ha establecido este precio de acuerdo a la calidad y los precios que rigen

el mercado actual.

5.2.2.1 Estrategia de fijacién de precio

Se aplicara una estrategia de precio percibido por el mercado actual,
identificando los atributos diferenciadores con los que contaran las carteras. El
cliente sera quien decida si el precio asignado es el correcto conforme los

beneficios que obtenga, a través de la compra del producto.

5.2.2.2 Estrategia de precios de ajuste

Una vez que el producto ya se encuentre posicionado en el mercado y en la
mente de los consumidores se aplicara una estrategia de ajuste de precios, que
consiste en programar descuentos en diferentes épocas del afio, con el Unico
objetivo de generar mayor atraccion por las carteras con bajo precio. Esto a su
vez nos permite eliminar el stock existente con el que cuenta la marca e

incrementar nuevos modelos.
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5.2.2.3 Gasto relacionado al producto

Para determinar los costos en los que se debe incurrir para producir una cartera,
se debe determinar el material, el disefio, el tamafio y la cantidad de accesorios
con los que contard el producto para ser personalizado e ir acorde a las
necesidades del cliente.

Tabla 17. Gasto relacionado al producto

Cantidad | Costo Unitario | Cant. Usada | Costo total
Materia prima directa
Expandible / cuero 1 $8.60 0.6 $5.16
Cambrella 1 $0.55 0.6 $0.33
Llaves 1 $0.22 2 $0.44
Cierres 1 $0.58 2 $1.16
Hebillas 1 $0.40 2 $0.80
Placa metélica 1 $0.95 1 $0.95
Etiqueta de cuidado 1 $0.08 1 $0.08
Hilos 1 $2.70 0.15 $0.41
Materia prima indirecta
Bolsa reutilizable 1 $1.10 1 $1.10
$10.43

5.2.3. Plaza
Actividades que la empresa realiza encaminadas a que el producto esté

disponible para los clientes meta. (Kotler & Armstrong, 2013)

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

La marca aplicara una estrategia de distribucion exclusiva, que consiste en tener
un danico punto de venta dentro de la ciudad, el cual presentara la gama de
carteras que se producen en base a los disefios innovadores, calidad y
personalizacion. La distribucidn sera directa, es decir del productor al consumidor
final. Sin embargo, se optara por incorporar un agente de Courier privado cuando
las entregas sean a domicilio, debido a la compra en linea, por ende, sera una

distribucion indirecta.
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5.2.3.1.1 Puntos de venta

De acuerdo a un andlisis previo, se pudo identificar que la mayoria de
consumidoras prefiere una tienda fisica exclusiva de la marca, en la que puedan
encontrar todo lo que necesiten y ademas agregar accesorios que les permita
obtener un producto distintivo. Se contara con un local ubicado al norte de Quito,
gue contara con un aforo para 35 personas. Para los pedidos que se realicen a
través de la pagina web, la entrega tendra un costo adicional, ya que sera

enviado por empresa.

5.2.3.1.2 Estructura del canal de distribucion

La empresa contara con una estructura de distribucion que abarca varios pasos
antes de obtener el producto final. El proceso inicia con la entrega de materia
prima en la que se encuentra el cuero, la tela y los accesorios. Posterior a esto
se procede al corte y pegado de piezas que da inicio a la produccion de la cartera.

Finalmente, el producto es trasladado hacia el punto de venta final.

Y
1. Recepcion de
materia prima

-

S
2. Produccién de la |

cartera |

4. Comercializacion {
S

e ™
3. Traslado al

punto de venta
. S

Figura 21. Estructura canal de distribucion

5.2.3.2 Gastos relacionados ala plaza

Tabla 18. Gastos relacionados a la Plaza

0 ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5

Mantenimiento y reparaciones | 65.00 | 780.70 | 783.46 | 787.39 | 790.90 | 794.33
Servicios basicos 100.00 | 1,201.08 | 1,205.33 | 1,211.36 | 1,216.77 | 1,222.04
Gasto arriendo 650.00 | 7,807.02 | 7,834.64 | 7,873.85 | 7,908.97 | 7,943.26

TOTAL | 815.00 | 9,788.80 | 9,823.43 | 9,872.60 | 9,916.64 | 9,959.62
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5.2.4. Promocioén
Son las actividades que la empresa realiza para comunicar sobre las cualidades
del producto y a su vez persuaden a los clientes para comprarlo. (Kotler &
Armstrong, 2013)

5.2.4.1 Estrategia de promocion

Se empleard una estrategia de jalar (pull), en la cual la empresa gasta una suma
de dinero para promocionar y publicitar carteras personalizadas, con la finalidad
de atraer mas al consumidor a la compra. Mediante la plataforma web de la
empresa se podra disefar las carteras bajo pedido y mediante las redes sociales
se tratard de incentivar las ventas mostrando videos publicitarios cortos y
ademas se contara con la participacion de algunos influencers representativos

en el ambito de la moda.

5.2.4.2 Marketing digital

Se utilizar4 marketing digital, tomando en consideracion que la mayoria de las
consumidoras prefieren recibir notificaciones mediante redes sociales, sobre las
promociones existentes en las diferentes épocas del afio. De tal manera que las
redes sociales seran una herramienta clave que ofrecera un porcentaje de
descuento en fechas especiales.

Cada cierto tiempo se aplicaran cédigos de descuento en la pagina web para

guienes realicen su pedido personalizado mediante este medio.

5.2.4.2.1 Promociones de venta
Las promociones que han tenido mayor acogida entre las consumidoras son
aplicar un porcentaje de descuento en fechas especiales, que va desde un 5%
hasta 15%. Las fechas en las que se ofrecera estas promociones son:

e San Valentin

e Diade la mujer

e Diade la madre

¢ Navidad y fin de afo
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5.2.4.2.2 Fuerza de ventas

Como la empresa mantendra una tienda exclusiva de la marca, se debera incluir
una persona que se encargara de la atencion a los clientes, recibir los pedidos
mediante la pagina web, hacer seguimiento post compray fidelizar a los clientes.
Segun lo estipulado por la ley, el sueldo que percibird la fuerza de ventas sera

de $400 mas beneficios.

5.2.4.3 Gasto de publicidad
Tabla 19. Gasto Publicidad

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Redes sociales 170.00 | 2,051.19 | 2,095.08 | 2,157.48 | 2,213.33 | 2,265.47
Video publicitario 264.00 | 3,168.00 | 3,168.00 | 3,168.00 | 3,168.00 | 3,168.00
Manejo de influencers | 600.00 | 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00
TOTAL | 1,034.00|12,419.19 | 12,463.08 | 12,525.48 | 12,581.33 | 12,633.47

5.3.Gastos totales de marketing
Los gastos totales de marketing proyectados para el primer afio seran de
$22,207.99. En el que se incluye la creacion de la pagina web, campafas

publicitarias mensuales en redes sociales (Facebook e Instagram), la realizacion

de un video publicitario, el manejo de influencers y material P.O.P.

Tabla 20. Gasto total de Marketing

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto publicidad
Redes sociales 170.00 2,051.19 2,095.08 2,157.48 2,213.33 | 2,265.47
Video publicitario 264.00 3,168.00 3,168.00 3,168.00 3,168.00 | 3,168.00
Manejo de influencers 600.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 | 7,200.00
Gasto arriendo
Mantenimiento y
reparaciones 65.00 780.70 783.46 787.39 790.90 794.33
Servicios basicos 100.00 1,201.08 1,205.33 1,211.36 1,216.77 | 1,222.04
Gasto arriendo 650.00 7,807.02 7,834.64 7,873.85 7,908.97 | 7,943.26
GASTO TOTAL 1,849.00 | 22,207.99 22,286.51 22,398.08 | 22,497.97 | 22,599
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.Misién

Armodi es una marca ecuatoriana dedicada a la elaboracion y comercializacion
de carteras, la cual conjuga el estilo y la personalidad de las mujeres, dando
como resultado un producto totalmente personalizado y Unico en el mercado. Los
modelos de carteras presentados por Armodi reflejan creatividad e innovacion
en cada uno de sus disefios, ya que son elaborados con el mas minucioso
cuidado de nuestros colaboradores, quienes estén totalmente comprometidos

con el desarrollo de la empresa.

6.2.Vision

Para el afio 2022, Armodi lograra ser una empresa referente a nivel nacional en
cuanto a la elaboracion y comercializacion de carteras personalizadas, siendo
los disefios unicos e innovadores la clave para obtener un buen posicionamiento

en la mente de las consumidoras.

6.3.0bjetivos de la organizacion

6.3.1. Objetivos especificos

Tabla 21. Objetivos especificos

Objetivos Mediano plazo Largo plazo

Incrementar las ventas en 2% al finalizar el Aumentar ventas en un 2% para
Financiero Segundo afo, mediante constante rotacion de finales del 2024.

productos.
Incrementar la capacidad operativa en un 30%, Reducir los tiempos de
Operativo al tercer afio de vida de la empresa. produccién en un 20%, para el
quinto afio.
Obtener una participacion de mercado del 8%, Aumentar el Market share en
Marketing mediante campafas publicitarias dirigidas al 5%, para el quinto afio.

mercado meta, para el 2021.
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6.4.Plan de operaciones

El plan de operaciones presenta todas las actividades que se deben llevar a cabo
en los procesos de elaboracion y comercializacion, tomando en cuenta los
recursos claves disponibles que se van a utilizar para obtener el producto final.
6.4.1. Mapa de procesos

Detalla graficamente los procesos que se deben llevar a cabo dentro de la

empresa, los cuales a su vez van relacionados entre si.

[ PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestion de Gestion de

planificacion control

PROCESOS CLAVE

Gestion de Gestion logistica de Gestion de
operaciones entrada y salida ventas

PROCESOS DE SOPORTE

AM/\
G

administrativa y estion de marketing y
financiera publicidad

Necesidades y
expectativas del cliente

Satisfaccion del cliente

Gestion de

capital humano

Figura 22. Mapa de procesos

6.4.2. Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta que plantea todos los procesos
detalladamente acordes al giro del negocio. Esta representada por actividades
primarias y de apoyo que conjuntamente ayudan a contribuir y generar una

ventaja competitiva.



44

Infraestructura:
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Figura 23. Cadena de valor
6.4.3. Flujograma de procesos
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Figura 24. Flujograma de produccion y comercializacion
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El flujograma detallado en la Figura 24, muestra cada proceso que se debe llevar
a cabo para obtener el producto final y a la vez comercializarlo en el punto de
venta. Para ello se debe contar con 3 0 4 personas que se encargan de realizar
las actividades pertinentes a la produccién de una sola cartera. Cabe recalcar
gue el ingreso de materia prima y el disefio de los patrones se lo realiza previo a

la produccién, lo que significa que estas actividades se desarrollan un dia antes.

6.4.4. Infraestructura

Armodi necesitara un establecimiento para poder realizar sus operaciones
administrativas y de comercializacion. El lugar se encuentra ubicado al norte de
Quito, cuenta con oficina, bafio, showroom, area de maquila y estacionamientos

para clientes.

Sju

10 mts

sz

PARQUEADERO

Smts e

Figura 25. Infraestructura
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6.4.4.1 Presupuesto de equipos

Tabla 22. Presupuesto de equipos

Cantidad | Costo unitario Costo total

Muebles y enseres

Escritorios 3 210.00 630.00
Estanterias 4 200.00 800.00
Mesa de corte 1 300.00 300.00
Magquinaria

Maquina de coser 4 600.00 2,400.00

Maquina de codo 2 1,000.00 2,000.00
Maquina de broches 1 200.00 200.00
Maquina de etiquetado 1 900.00 900.00

Maquina de corte 1 1,000.00 1,000.00

Equipos de computacion

Computadora 3 650.00 1,950.00
Impresora 1 200.00 200.00
Impresora matricial 1 700.00 750.00

TOTAL P.P.E 11,130.00

6.5.Estructura organizacional
Para un acorde funcionamiento del proyecto, es indispensable contar con una

estructura de mando.

‘ Gerencia General ‘

P -~ Ty “

Diseno Produccidn Marketing v ventas
(1) () (2

b Ay Ay A

Figura 26. Estructura organizacional

La empresa contard con un Gerente General en el primer nivel, seguido de los
departamentos de disefio que estara a cargo una persona, en el departamento
de produccion habra tres personas que se dediquen a la elaboracién del producto
como tal y finalmente el departamento de marketing y ventas que contara con
dos personas en el cargo para dar seguimiento a ventas y relaciones con los

clientes.



Tabla 23. Descripcion de funciones

relaciones con

clientes

¢ Publicidad en redes sociales
e Seguimiento post venta
¢ Medicién del desempefio de ventas

Cargo Descripcion de funciones
¢ Representante legal de Armodi
Gerencia e Coordinador de actividades internas
el e Contacto con proveedores
e Apoyo en todas las &reas de la empresa
e Toma de decision final
Disefio ¢ Disefio de producto
e Patrones y colores
Produccién ¢ Elaborar el producto final
e Sequir disefio y patrones establecidos
e Promocionar el producto en el punto de venta
Ventas y e Asesoramiento a clientes

6.5.1. Presupuesto sueldos y salarios

Tabla 24. Sueldos y salarios

Salario Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Gerente General | $700.00 | $10,506.60 | $11,235.82 | $11,292.23 | $11,342.40 | $11,388.06
Disefiador $600.00 | $9,783.70 |$10,460.83 | $10,513.22 | $10,559.80 | $10,602.19
Cajera $450.00 | $6,892.10 | $7,360.88 | $7,397.15 | $7,429.40 | $7,458.75
Obrero 1 $400.00 | $6,892.10 | $7,360.88 | $7,397.15 | $7,429.40 | $7,458.75
Obrero 2 $400.00 | $6,892.10 | $7,360.88 | $7,397.15 | $7,429.40 | $7,458.75
Obrero 3 $400.00 | $6,892.10 | $7,360.88 | $7,397.15 | $7,429.40 | $7,458.75
Obrero 4 $400.00 | $6,892.10 | $7,360.88 | $7,397.15 | $7,429.40 | $7,458.75
GASTO TOTAL SUELDOS | $54,750.80 | $58,501.05 | $58,791.21 | $59,049.22 | $59,284.00

a7

El presupuesto necesario para cubrir sueldos y salarios durante el primer afio de

la empresa sera de $54,750.80. Estos gastos abarcan el sueldo de un gerente

general, un disefiador, tres personas encargadas de maquilar, una persona

encargada de atender el punto de venta y una cajera. Cabe recalcar que ademas

se toma en cuenta todos los montos estipulados acorde a la ley.

6.5.2. Estructura Legal

Armodi se constituird como una compafiia de responsabilidad limitada, en la que

constaran dos socios los cuales formaran mediante sus aportaciones formaran
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el capital de trabajo con el que contara la empresa. Este monto debera ser igual

o mayor a los $400,00 estipulados por la Superintendencia de Compafiias.

6.5.3. Marco Legal

Para el total y pleno funcionamiento de la empresa se debera comprobar
mediante el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, que el nombre adn no
haya sido asignado. El valor a pagar por la busqueda fonética es $16 y el registro
de marca como tal sera de $208, que servird para obtener una duracién de
propiedad durante 10 afios.

Se registrara el RUC pertinente e la razon social de la empresa mediante el SR,
posterior a ello se estipulara los socios y el capital minimo de constitucion en la
Superintendencia de Compaifias, afiadiendo los estatutos y reglamentos que
rigen a la empresa.

Para obtener los permisos municipales de funcionamiento se debera pagar una
patente municipal y obtener la Licencia Unica de Actividades Econdmica (LUAE),
gue es otorgado por el Municipio de Quito, con la finalidad mantener un buen

funcionamiento del negocio en un establecimiento determinado.

Tabla 25. Gastos constitucion de marca

Detalle Gasto
Busqueda fonética $16.00
Registro de marca $208.00

Constitucion de la empresa $400.00
TOTAL | $624.00

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1.Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de ingresos

De acuerdo a la Tabla. 26 las ventas proyectadas de Armodi seran generadas
por la comercializacidén de carteras personalizadas. Los ingresos se establecen
de acuerdo al segmento objetivo al que se va a dirigir que consta de 141,588

personas, la tasa de crecimiento de la industria 0,8%, la inflacion promedio para
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los préximos afios de 0,46% y la capacidad productiva con la que contara la

empresa.
Tabla 26. Proyeccion de Ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio $55.05 $55.24 $55.52 $55.77 $56.01
Cantidad Proyectada 2256 2256 2256 2256 2256
Ingreso $124,191.69 | $124,630.97 | $125,254.86 | $125,813.54 | $126,358.88

7.1.2. Proyeccién de costos

Conforme la Tabla. 27 la proyecciéon de costos para el primer afio sera de
$29,894.13. Los principales costos en los que debera incurrir la empresa para la
elaboracidon de carteras personalizadas son materia prima, costos directos e
indirectos de fabricacion y mano de obra. Se ha tomado en cuenta la inflacién de
los ultimos afos, con la finalidad de conocer la tasa promedio anual y modificar
los costos de los componentes que intervienen directa e indirectamente en la

elaboracion de carteras.

Tabla 27. Proyeccién de costos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Cantidad proyectada 2256 2256 2256 2256 2256
Costo de produccion | $29,894.13 | $29,410.36 | $ 29,409.10 | $29,408.19 | $28,918.26

7.1.3. Proyeccion de gastos

Entre los gastos que intervienen para la elaboracion de carteras se encuentran
sueldos y salarios, gastos operacionales y generales. Al igual que en la
proyeccién de costos, es indispensable tomar en cuenta la tasa promedio de
inflacion anual, con la finalidad de estimar los cambios en cuanto a costos

relacionados en la elaboracion del producto.

Tabla 28. Proyeccion de gastos

Ano 1

Ao 2

Afo 3

Afno 4

Afo 5

Gastos operacionales

$23,287.59

$21,864.66

$21,974.11

$22,072.12

$22,167.80

Costos indirectos de fabricaciéon

$780.70

$783.46

$787.39

$790.90

$794.33

GASTOS TOTALES

$24,068.30

$22,648.12

$22,761.50

$22,863.02

$22,962.12
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7.2.Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversién inicial

Segun la Tabla. 29, la inversién inicial que el proyecto requiere, se conforma por
la inversién de propiedad, planta y equipo, la inversion intangible que consta de
un software y el capital de trabajo adecuado ya que al ser una marca que elabora
y comercializa carteras necesita una cantidad suficiente para la compra de

maquinaria, materia prima y demas gastos.

Tabla 29. Inversion inicial

Inversiones PPE $11,080.00
Inversiones Intangibles $1,000.00
Capital de Trabajo $37,000.00
TOTAL INVERSION INICIAL | $49,080.00

7.2.2. Capital de trabajo

Para el capital de trabajo se toma en cuenta los costos y gastos a incurrir dentro
de las actividades principales que permiten la operacion normal de la empresa
durante los primeros meses de vida. Para ello se estim6 un capital de trabajo de
$37,000.

7.2.3. Estructura de capital

La estructura de capital con la que iniciara la empresa conforme la Tabla. 30,
sera 60% capital propio y 40% deuda bancaria a 60 meses con una tasa de
interés del 11,25%. La deuda a adquirir sera de aproximadamente $19,632 y se

pagara una cuota de $429,30 mensuales.

Tabla 30. Estructura de capital

Propio | 60.00% | $29,448.00
Deuda L/P | 40.00% | $19,632.00
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7.3.Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1. Estado de resultados

Segun la Tabla. 31, para el estado de resultados se considera los costos, gastos,

interés y las ventas proyectadas de la empresa durante los cinco primeros afios.

Al final de cada periodo se puede evidenciar si la empresa obtuvo pérdida o

ganancia. Para el primer afo se identifica una utilidad neta de $11,247.46.

Tabla 31. Estado de resultados proyectado

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $124,191.69 | $124,630.97 | $125,254.86 | $125,813.54 | $126,358.88
Costo de los productos vendidos | $68,562.41 | $72,753.18 | $72,989.83 | $73,200.45 | $75,412.96
UTILIDAD BRUTA $55,629.28 | $51,877.78 | $52,265.03 | $52,613.09 | $50,945.92
Gastos sueldos $10,506.60 | $11,235.82 | $11,292.23 | $11,342.40 | $11,388.06
Gastos generales $23,287.59 | $21,864.66 | $21,974.11 | $22,072.12 | $22,167.80
Gastos de depreciacion $1,940.00 | $1,940.00 | $1,940.00 | $1,940.00 | $1,940.00
Gastos de amortizacion $200.00 $200.00 $200.00 $200.00 $200.00
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E IMPUESTOS Y | $19,695.09 | $16,637.31 | $16,858.69 | $17,058.56 | $15,250.07
PARTICIP.
Gastos de intereses $2,052.01 | $1,684.75 | $1,273.98 $814.54 $300.66
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $17,643.08 | $14,952.55 | $15,584.71 | $16,244.03 | $14,949.41
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $2,646.46 $2,242.88 $2,337.71 $2,436.60 $2,242.41
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $14,996.62 | $12,709.67 | $13,247.00 | $13,807.42 | $12,707.00
25% IMPUESTO A LA RENTA $3,749.15 $3,177.42 $3,311.75 $3,451.86 $3,176.75
UTILIDAD NETA $11,247.46 | $9,532.25 $9,935.25 | $10,355.57 | $9,530.25
MARGEN BRUTO 44.79% 41.63% 41.73% 41.82% 40.32%
MARGEN OPERACIONAL 15.86% 13.35% 13.46% 13.56% 12.07%
MARGEN NETO 9.06% 7.65% 7.93% 8.23% 7.54%

7.3.2. Estado de Situacion Financiera Proyectado

Para el estado de situacion financiera como se puede observar en la Tabla. 32,
es imprescindible tomar en cuenta los activos que son de $49,373.99, los pasivos
$19,925.99 y el patrimonio de $29,448.00 con el que dara inicio la empresa. Las
politicas internas que llevara a cabo para clientes, proveedores y materia prima

son las siguientes:



e Politicade cobro: Contado 100%

e Politicade pago: Contado 40%, crédito 60% a 30 dias plazo.
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e Politica de inventario: 25% materia prima y producto terminado

Tabla 32. Estado de situacion financiera proyectado

0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS $49,373.99 | $59,858.74| $65,839.05| $71,915.10 | $77,953.30 | $81,629.98
Corrientes $37,293.99 | $49,918.74| $58,039.05| $66,255.10 | $71,533.30 | $77,349.98
Efectivo $36,819.52 | $47,783.84 | $55,840.09 | $64,051.44 | $69,325.42 | $77,143.18
Cuentas por Cobrar - $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Inventarios Prod.
Terminados - $1,453.10 $1,516.65 $1,521.47 | $1,525.77 -
Inventarios Materia
Prima $422.77 $423.31 $423.81 $423.69 $423.61 -
Inventarios Sum.
Fabricacion $51.70 $258.50 $258.50 $258.50 $258.50 $206.80
No Corrientes $12,080.00 | $9,940.00 $7,800.00 $5,660.00 | $6,420.00 | $4,280.00
Propiedad, Planta y
Equipo $11,080.00 | $11,080.00 | $11,080.00 | $11,080.00 | $11,130.00 | $11,130.00
Depreciacion
acumulada = $1,940.00 $3,880.00 $5,820.00 | $4,910.00 | $6,850.00
Intangibles $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00
Amortizacién
acumulada = $200.00 $400.00 $600.00 $800.00 $1,000.00
PASIVOS $19,925.99 | $19,163.28 | $15,611.33 | $11,752.13 | $7,434.76 | $1,581.20
Corrientes $293.99 $2,630.86 $2,545.75 $2,564.16 | $2,583.83 | $1,581.20
Cuentas por pagar
proveedores $293.99 $1,177.30 $1,178.56 $1,178.25 | $1,178.04 | $883.71
Sueldos por pagar - $900.67 $900.67 $900.67 $900.67 $900.67
Impuestos por pagar - $552.89 $466.52 $485.24 $505.13 -$203.18
No Corrientes $19,632.00 | $16,532.42 | $13,065.58 | $9,187.98 | $4,850.93 $0.00
Deuda a largo plazo | $19,632.00 | $16,532.42 | $13,065.58 9,187.98 $4,850.93 $0.00
PATRIMONIO $29,448.00 | $40,695.46 | $50,227.72 | $60,162.97 | $70,518.53 | $80,048.78
Capital $29,448.00 | $29,448.00 | $29,448.00 | $29,448.00 | $29,448.00 | $29,448.00
Utilidades retenidas - $11,247.46 | $20,779.72 | $30,714.97 | $41,070.53 | $50,600.78

Comprobacion

7.3.3. Estado de flujo de efectivo

Segun la Tabla. 33, se puede identificar los flujos obtenidos para el primer afio

de los factores que conforman las actividades operacionales dando como

resultado $14,063.90 y las actividades de financiamiento con -3,099.58. Por otro



53

lado, las actividades de inversion se reflejan recién a partir del afio 4, debido a la

reinversion que la empresa realiza en propiedad, planta y equipo.

Tabla 33. Estado de flujo de efectivo

0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades
Operacionales (180.48) $14,063.90 | $11,523.08 | $12,088.96 | $12,511.02 | $12,668.69
Utilidad Neta - 11,247.46 9,532.25 9,935.25 10,355.57 9,530.25
+ Depreciacion - 1,940.00 1,940.00 1,940.00 1,940.00 1,940.00
+ Amortizacion - 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
- CxC - - - - - -
- Inventario PT (422.77) | (1,453.10) (63.55) (4.82) (4.31) 1,525.77
- Inventario MP (51.70) (0.55) (0.50) 0.12 0.09 423.61
- Inventario SF - (206.80) - - - 51.70
+ CxP
PROVEEDORES 293.99 883.31 1.26 (0.30) (0.22) (294.32)
+ Sueldos por
pagar - 900.67 (0.00) - (0.00) -
+ Impuestos - 552.89 (86.37) 18.71 19.89 (708.31)
Actividades de
Inversion (12,080.00) - - - (2,900.00) -
- Adquisicién PPE
y intangibles (12,080.00) - - - (2,900.00) -
Actividades de
Financiamiento 49,080.00 | (3,099.58) | (3,466.84) | (3,877.61) | (4,337.05) | (4,850.93)
+ Deuda Largo
Plazo 19,632.00 | (3,099.58) | (3,466.84) | (3,877.61) | (4,337.05) | (4,850.93)
- Pago de
dividendos - - - - -
+ Capital 29,448.00 - - - - -
INCREMENTO
NETO EN
EFECTIVO 36,819.52 | 10,964.32 8,056.25 8,211.36 5,273.97 7,817.76
EFECTIVO
PRINCIPIOS DE
PERIODO - 36,819.52 | 47,783.84 | 55,840.09 64,051.44 69,325.42
TOTAL EFECTIVO
FINAL DE
PERIODO 36,819.52 47,783.84 55,840.09 64,051.44 69,325.42 77,143.18

7.3.4. Flujo de caja del proyecto

Como se puede observar en la Tabla.34, se presentan flujos de caja positivos a

partir del afio 1 con un valor de $25,489.99, lo que se traduce a que el proyecto

posee una liquidez bastante buena, ya que las ventas logran superar los egresos

mantenidos durante cada periodo.
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Tabla 34. Flujo de caja del proyecto

0 Ao 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Flujos del proyecto | (48,899.52) | 25,489.99 | 20,814.31 | 21,111.95 | 15,403.55 | 106,417.06

7.4.Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracion

7.4.1. Proyeccion de flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista expresado en la Tabla.35, tiene la finalidad de
conocer la liquidez con la que contaran los inversionistas después de cubrir la
deuda, el gasto de interés, la amortizacion de capital y el escudo fiscal en cada
periodo. Se puede evidenciar que el flujo de caja del inversionista para el primer
afo tiene un monto de $29,172.56.

Tabla 35. Flujo de caja del inversionista

0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujo del inversionista | (29,267.52) | 29,172.56 | 25,355.18 | 25,801.72 | 20,259.87 | 111,459.66

7.4.2. Célculo de latasa de descuento y criterios de valoracion

7.4.2.1 Tasa de descuento

Mediante los principales calculos financieros expuestos en la Tabla.36, se pudo
determinar que el WACC es de 14.18% y un CAPM de 18.85%, lo que nos
permite conocer qué tan riesgoso se vuelve el proyecto durante el periodo

analizado de cinco afnos.

Tabla 36. Tasa de descuento

Tasas de descuento
WACC 14.18%
CAPM 18.85%




Tasa libre de riesgo 2.26%
Rendimiento del Mercado | 9.36%
Beta 0.76
Beta Apalancada 0.81
Riesgo Pais 9.03%
Tasa de impuestos 25%
Participacion trabajadores | 15%
Escudo Fiscal 36.25%
Razon Deuda/Capital 0.67
Costo Deuda Actual 11.25%

7.4.2.2 Criterios de valoracion
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De acuerdo a los célculos arrojados por los criterios de valoracion segun la

Tabla.37, se puede apreciar el valor actual neto del proyecto y del inversionista

con $67,473.79 y $85,751.38 respectivamente, lo que refleja que el proyecto es

rentable después de la inversion realizada al finalizar el quinto afio. La tasa

interna de retorno para el proyecto es de 50.73% y para el inversionista el

98.78%, mostrando que es factible invertir en el proyecto. Por otro lado, el indice

de rentabilidad indica que por cada dolar que ingresa como inversion a la

empresa, retorna $2.07 hacia el proyecto y $3.93 para el inversionista.

Al identificar que la TIR en ambos casos es mayor que el CAPM, se acepta el

proyecto por ser viable.

Tabla 37. Criterios de valoraciéon

FLUJO DEL PROYECTO
VAN $67,473.79
IR 2.07

FLUJO DEL INVERSIONISTA

TIR

VAN $85,751.38
IR 3.93
98.78%



http://www.finance.yahoo.com/bonds
http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=5
file:///C:/Users/Josselyn/Desktop/UDLA/NOVENO/TESIS/AVANCES%20TIT/Modelo%20Financiero_TESIS.xlsx%23RANGE!A1
file:///C:/Users/Josselyn/Desktop/UDLA/NOVENO/TESIS/AVANCES%20TIT/Modelo%20Financiero_TESIS.xlsx%23RANGE!A1
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7.5.indices financieros

Se puede apreciar en la Tabla. 38, que dentro de las Razones de actividad
existe un periodo de 5 dias aproximadamente para cuentas por pagar,
mientras que las cuentas por cobrar son de 100% contado.

Se tomara aproximadamente 8 dias para realizar inventario y se cuenta
con un ciclo operativo para la fabricacion de carteras de 8 dias.

En cuanto a rentabilidad, desde el primer afio se evidencia un margen
positivo, lo que se traduce a que existe utilidades superiores a los pasivos.

Tabla 38. Célculos financieros

Razones de apalancamiento
Razon de deuda a capital | veces 0.47 0.31 0.20 0.11 0.02
Cobertura del efectivo veces 9.54 10.03 13.76 22.32 56.17
Razones de actividad
Periodo de cuentas por
cobrar dias - - - - -
Periodo de cuentas por
pagar dias 6 6 6 6
Periodo de inventario dias 8 8 8 8
Ciclo operativo dias 8 8 8 8 -
Ciclo del efectivo dias 1 2 2 2 -
Razones de rentabilidad
Margen de utilidad % 9.06% 7.65% 7.93% 8.23% 7.54%
ROA % 18.79% | 14.48% | 13.82% 13.28% 11.67%
ROE % 27.64% | 18.98% | 16.51% 14.68% 11.91%

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente plan de negocio para la elaboracion y comercializacion de
carteras, dirigido para mujeres de 20 a 44 afios de edad de la ciudad de
Quito, se enfoca en crear disefios innovadores, Unicos y asequibles que
se encontraran a disposicion de las consumidoras mediante una tienda
fisica y pagina web de la marca.

Mediante el analisis de la industria se pudo evidenciar que existen
mayores oportunidades que amenazas en el mercado, debido a la gran
apertura del Gobierno para la creacion de productos con mano de obra

nacional y al constante crecimiento de la industria durante los altimos
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afos. Sin embargo, existen factores que afectan el desarrollo pleno del
proyecto, debido a la deficiencia en cuanto a proveedores de materia
prima nacionales y a la masiva existencia de productos sustitutos en el
mercado.

Al analizar el mercado, se identificé las necesidades y preferencias de las
consumidoras a la hora de comprar una cartera, lo que ayudé a determinar
las caracteristicas esenciales del producto, teniendo en cuenta la relacion
de precio y calidad. Adicionalmente, se pudo identificar que la textura,
color y disefio son los atributos méas importantes que influyen en la
decision de compra.

La estrategia de marketing aplicada al proyecto es la diferenciacion, por
ello se cred un plan de marketing adecuado que permita posicionarse en
la mente del consumidor como un producto Unico y diferenciador en el
mercado y que ademas cuenta con materia prima con los mas altos
estandares de calidad. La estrategia de distribucion aplicada es exclusiva,
por lo que contara con un punto de venta unico al norte de la ciudad de
Quito, en el que se ofreceran productos Unicamente de la marca Armodi.
La estructura organizacional implementada por la empresa se enfoca en
el disefio, produccién y comercializacion de carteras, por ello cuenta con
una persona en el area administrativa, cuatro personas encargadas de la
produccion y dos personas encargadas de manejar las relaciones directas
con los clientes.

Los resultados del plan financiero, indican que el proyecto es viable y
cuenta con liquidez necesaria, ya que se necesita de una inversion inicial
de $37,000 y se obtiene un VAN de $67,473.79, una TIR de 50.73% y un
IR de $2,07 por cada dolar invertido. La estructura de capital esta dada
por 60% capital propio (29,448.00) y 40% financiamiento bancario
(19,632.00) a una tasa de interés del 11,25% y una cuota mensual de
$429.30 por 60 meses.
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ANEXO 1: Modelo Encuesta

1. ¢Usaalgln tipo de cartera para su uso cotidiano?
O Si
O No

2. ¢Qué marca de carteras es la que mas utiliza?

Victoria Secret

Gucci

Louis Vuitton

Dolce & Gabanna

Tommy Hilfiger

Michael Kors

O00000O0

Ninguna

3. ¢Qué beneficio le otorga dicha marca?

O Calidad
O Disefio
O Seguridad
O Durabilidad
O Comodidad
4. ¢Con que frecuencia realiza una nueva compra de una cartera?
O Una vez al afio
O Dos veces al afio
O Tres veces al afio

5. ¢Compraria usted carteras personalizadas, que cuenten con disefios personalizados
y material de calidad?

1. Muy de 2. De 3. 4. Poco de | 5. Nadade
acuerdo acuerdo Indiferente acuerdo acuerdo

Carteras
personalizadas

6. ¢Cual consideraria usted que es el material adecuado para una cartera? Puede elegir

mas de una.

O Tela
O Cuero

O Plastico



7. ¢Qué tan importante es para usted las caracteristicas de una cartera al momento de
realizar una compra? Donde 1 corresponde a muy importante, 2 importante, 3

indiferente, 4 poco importante y 5 nada importante.

Caracteristicas 1 2 3 4 5

Material

Color

Disefio

Tamario

Calidad

8. ¢Cuales son los colores que deberia tener una cartera para que llame su atenciéon y
decida comprarla? Puede elegir mas de una.
O Colorido
O Tonos 0SCuros
O Tonos pasteles
O Combinados

9. ¢Cual seria el empaque adecuado para las carteras, que a su vez ayude al cuidado del
mismo?
O Caja de cart6n
O Bolsa re utilizable
O Funda plastica

O Ninguna

10. ¢ A qué precio dentro de este rango $40 y $80 consideraria la cartera como muy barata

que le haria dudar de su calidad y no compraria?

11. ¢ A qué precio dentro de este rango $40 y $80 consideraria la cartera como muy barata

y aun asi la compraria?

12. (A qué precio dentro de este rango $40 y $80 consideraria la cartera como muy caray

no la compraria?

13. (A qué precio dentro de este rango $40 y $80 consideraria la cartera como muy caray

aun asi la compraria?




14. ;A través de qué canales desearia realizar la compra de una cartera?
O Tienda fisica de la marca
O Supermercados

O En linea

15. ¢Por qué medios le gustaria obtener informacion acerca de la marca?
O Redes sociales (Facebook, Instagram)
O Correo electrénico
O Vallas/flyers

16. ¢Qué tipo de promocion le gustaria recibir?

O Descuentos estudiantiles (con carnet)
O Cupones
O Promociones en fechas especiales

17. ¢Considera que, al llevar una cartera Gnica, marcara tendencia en su entorno social?
Donde 1 corresponde a muy de acuerdo, 2de acuerdo, 3indiferente, 4 poco de acuerdo
y 5 nada de acuerdo.

1. Muy de 2. De &, 4. Poco de | 5. Nadade
Tendencia acuerdo acuerdo Indiferente acuerdo acuerdo

18. Edad: ...ooiiiiiiie

19. Ocupacion:
O Estudiante
O Trabajo dependiente
O Trabajo independiente



ANEXO 2: Tablas cruzadas

Cuenta de 6. Material Dispuesta a
adecuado comprar
Etiquetas de fila 1 2 Total general
1 17.14% 4.29% 21.43%
2 68.57% 10.00% 78.57%
Total general 85.71% 14.29% 100.00%
Cuentade 7. Importancia
Importancia Color Material
Etiquetas de fila 1 2 Total general
1 65.71% 0.00% 65.71%
2 31.43% 2.86% 34.29%
Total general 97.14% 2.86% 100.00%
Cuentade 7. Importancia
Importancia Disefio Material
Etiquetas de fila 1 2 Total general
1 87.14% 0.00% 87.14%
2 10.00% 2.86% 12.86%
Total general 97.14% 2.86% 100.00%
Cuenta de 9. Empaque Dispuesta a
adecuado comprar
Etiquetas de fila 1 2 Total general
1 7.14% 1.43% 8.57%
2 67.14% 10.00% 77.14%
4 11.43% 2.86% 14.29%
Total general 85.71% 14.29% 100.00%
Cuenta de 14. Canal de Frecuencia de
compra compra
Etiquetas de fila 2 3 Total general
1 22.86% 38.57% 10.00% 71.43%
2 7.14% 2.86% 0.00% 10.00%
3 10.00% 7.14% 1.43% 18.57%
Total general 40.00% 48.57% 11.43% 100.00%
Cuenta de 15. Medios Importancia
de informacién marca disefio
Etiquetas de fila 1 2 Total general
1 82.86% 10.00% 92.86%
2 2.86% 0.00% 2.86%
3 1.43% 2.86% 4.29%
Total general 87.14% 12.86% 100.00%



Cuenta de 15. Medios

de informacién marca Promocion
Etiquetas de fila 1 2 3
1 21.43% 17.14% 54.29%
2 0.00% 0.00% 2.86%
3 0.00% 2.86% 1.43%
Total general 21.43% 20.00% 58.57%
Cuenta de 19.
Ocupacion Promocion
Etiquetas de fila 1 2 3
1 21.43% 2.86% 4.29%
2 0.00% 7.14% 24.29%
3 0.00% 10.00% 30.00%
Total general 21.43% 20.00% 58.57%
ANEXO 3: Condiciones de financiamiento
Condiciones de Financiamiento
Monto $15,500
Tasa de interés 11.00%
Plazo 60 meses
Condiciones Cuota mensual

Total general
92.86%
2.86%
4.29%
100.00%

Total general
28.57%
31.43%
40.00%
100.00%






