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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo determinar la factibilidad de
un negocio de confeccion y comercializacion de tops reafirmantes de senos,

utilizando como medio la crioterapia.

La oportunidad de negocio esta determinada por las necesidades de las
mujeres de cuidar su figura y la falta de un producto similar en el mercado. Esta
oportunidad fue investigada mediante un analisis de mercado que fue realizado
por los autores y que consta de: focus groups para determinar las
preferencias de mercado femenino, y finalmente una encuesta para determinar

preferencias puntuales.

Para este fin sera necesario montar una fabrica pequefia de aproximadamente
80 m?, con una inversién inicial de US$ 39.000,00, que permitira producir
aproximadamente 6.095 tops anuales, con esto se espera acoger el 5% de la

demanda insatisfecha.

Al finalizar el presente trabajo de titulacién se llego a la conclusién de que es

rentable en tanto y cuanto tiene una tasa de retorno del 39,56%.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1. INTRODUCCION

Desde afios pasados, hasta la actualidad, se ha visto que la mujer (en especial)

busca la manera de verse y sentirse estéticamente bien.

Razén por la cual se plantea el estudio de la Implementacién de una Fabrica para
la produccion y comercializacion de Tops con gel tonificante (un producto nuevo e
innovador) basado en el principio de la crioterapia para uso estético; y asi
satisfacer las necesidades estéticas de la mujer en cuanto al cuidado del seno se

refiere.

La crioterapia (del griego: Krios-Frio, Therapeia - Tratamiento) es una técnica
fisioterapica, basada en la aplicacion de frio sobre el organismo con fines
terapéuticos y estéticos. El estimulo frio sustrae calor del organismo, enfriandolo.
La intensidad de actuacioén dependera de distintos factores como son: la diferencia
térmica entre el agente y la piel; y la rapidez con la que se aplica. Cuanto mas
rapido y mas frio, mayor efecto terapeutico y estético tiene. Los mejores efectos se

obtienen en aplicaciones cortas .

! http://www.abalnearios.com



Uno de los principales beneficios, de los productos frios, es lograr resultados
satisfactorios para quien los usa, sin necesidad de medicamentos ni riesgo alguno

para su salud.

Por el sin nimero de usos que tiene la administracién localizada de frio, se tiene
el desarrollo constante de técnicas y productos, basados en el principio de la
Crioterapia, y asi satisfacer las necesidades estéticas de la mujer en cuanto al

cuidado del seno se refiere.

El producto estara enfocado al segmento femenino, comprendido desde el periodo
de la adolescencia hasta una edad madura, es decir unos 45 anos

aproximadamente.

Sera comercializado, inicialmente en la ciudad de Quito y con perspectivas de

crecimiento a nivel nacional.

El producto tendra un nombre llamativo el cual estara relacionado con sus
funciones, para asi posicionarlo dentro de las marcas de eleccion; y a la vez
concienciar al publico sobre la existencia de este producto, el mismo que podra

evitar una posible intervencién quirurgica (levantamiento de bustos).
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1.2. OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Crear un producto nuevo e innovador, el cual satisfaga las necesidades de la

mujer de hoy en cuanto a estética y apariencia fisica se refiere.

1.2.2 Objetivo Especificos

e Crear un producto que ayude estéticamente a la mujer a reafirmar sus
senos.

e Crear un nombre llamativo, como parte de la imagen de la empresa.

e Realizar actividades que impulsen la venta del producto.

e Concienciar al publico sobre la existencia de este producto, el mismo que
podra evitar una posible intervenciéon quirurgica, ya sea para levantar o
reafirmar sus senos.

e Ejecutar un plan de marketing.

e Establecer un cronograma para la ejecucion del proyecto.
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CAPITULO Il

EL SECTOR Y LA INDUSTRIA

2.1. ANALISIS DEL SECTOR

2.1.1. Antecedentes Generales

En los afos cincuenta, el sector manufacturero del pais, estaba representado
principalmente por las ramas de tejidos, alimentos, textiles y refinados de petroleo;
por lo que en los anos setenta para lograr un mejor desarrollo del sector
manufacturero, se crearon politicas de sustitucion de importaciones y de bajos
costos; politicas que permitieron aumentar levemente la base industrial del pais,
desarrollando asi, la produccién local de bienes con poca base tecnolégica, y con
mano de obra no calificada. Para ir progresivamente mejorando la calidad de los
productos e incrementando los niveles tecnoldgicos, asi como la participacion de

mano de obra calificada.

En 1969, el Ecuador ingreso6 al pacto Andino, posteriormente con la ampliacion del

mercado, debido a los ingresos que provenian de la exportacion de petréleo en el



wn

afo de 1972 se logré que la economia del pais se desarrolle y empiece otro rumbo
economico. La base financiera que provenia de la extraccién del petroleo, logré
mejorar una politica sostenida de desarrollo industrial, pero no consiguié eliminar
la soélida proteccion y asistencia estatal, lo que con el venir del tiempo ha
deteriorado ese desarrollo.?

A partir de los anos 80, la industria sufre una crisis debido al encarecimiento de los

insumos y materias primas importadas.

En el afo 1997 el sector manufacturero obtuvo un desarrollo positivo, con una tasa
interanual del 3,5%; sin embargo este crecimiento fue inferior al conseguido por el
sector agropecuario, el cual obtuvo (4,1%), por el transporte y las comunicaciones
(3,9%). Debido a un aumento en las ventas externas, las actividades
manufactureras mas dinamicas fueron la industria textil y el material de transporte,
con una expansion superior al 5%. En 1998, el sector manufacturero tuvo un

decrecimiento con una tasa del -5,44 por ciento respecto al anterior aio, debido a

? Ibid.



la crisis politica y a los malos manejos econémicos que venia soportando el pais.

No obstante, su participacion en el producto interno bruto fue del 12.52%.3

Desde el ano 1993 hasta 1997 el producto interno bruto del Ecuador ha tenido un
crecimiento promedio del 3% con muy pocas variaciones, el cual empieza a
decaer en 1998 debido a una profunda inestabilidad en el ambito politico, lo cual

genero la crisis financiera mas importante del pais.*

Entre los afos (2000-2003), se vivido un periodo de recuperacién, el cual significé
un crecimiento promedio del 4% del PIB, lo que se debié principalmente a una
mejor comprension de la dolarizacién, junto con mayor moneda fraccionaria en el
mercado, estabilidad cambiaria y el aumento relativo de la demanda en el
mercado nacional. En el 2005, la situacibn general de las empresas
manufactureras fue calificada entre normal y buena por el sector empresarial
debido a una mayor demanda al final del afo. En ese afio, hubo una gran
inversion en equipos de tecnologia de punta debido a las facilidades en la

adquisicion de créditos bancarios, lo que llevo a una mejora en la produccion. Sin

3 Centro de Informacion y Documentacion Empresarial sobre Ibero América (CIDEIBER)
¢ CAF, Proyecto andino de competitividad, Enero 2002



embargo, el sector empresarial presenté problemas en la escasez de materia
prima, la competencia desleal, la falta de mano de obra calificada y el

contrabando.’

En el Grafico 2.1 se puede observar la contribucién econémica al PIB de cada uno
de los sectores de la economia. Siendo el sector manufacturero, uno de los
principales con una participacion del 12%, ubicandose asi en el cuarto rubro mas
importante de la economia del pais, después del Sector Comercio al por mayor y
al por menor con un 15%, Otros Servicios 15%, explotacién de minas y Canteras

13%.

> AITE



Participacién de los sectores productivos en el P.I.B. (2006)

O A Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza )7
‘ gesca » )

@ B. Explotaciéon de minas y canteras

O C. Industrias manufactureras (excluye refinacién
0% 2% 12% 3% de petroleo) o

5 . OD. Suministro de electricidad y agua

\
|'m E Construccion y obras pablicas
'@ F Comercio al por mayory al por menor
! B G Trasporte, almacenamiento y comunicaciones
|

O H. Senvcios de Intermediacion financiera

12% ' m |. Otros servicios

15% 8% { @ J Senvicios gubernamentales
O K Senvicio doméstico
| Serv. de intermediacion financiera medidos
indirectamente
M Otros elementos del PIB
Fuente: BCE Grafico 2.1

Elaborado por: Autores

Desde el afno 2001, se puede observar una recuperacion del sector
manufacturero, después de la grave crisis econémica que se vivid en los
anteriores anos; siendo 1999 el ano mas critico para el sector, decreciendo un

19% respecto al ano 1998. Tabla 2.1



INDUSTRIA
MANUFACTURERA
Ao | Miles de USD Tasa
| . 3078206
1998 = 2,910,600 -5.44%
1999 | 2,357,516 -19.00%
2000 | 2,169,792 7.96%
2001 | 2275827 | 4.89%
| 2002 2,333,399 2.53%
2003 | 2,416,964 3.58%
2004 | 2,481,389 2.67%
12005 | 2,646,614 6.66%
2006p 2746378 | 3.77%
Fuente: BCE Tabla 2.1

Elaborado por: Autores

2.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.2.1. INDUSTRIA TEXTIL

La industria textilera en el Ecuador, es probablemente una de las areas mas
antiguas y tradicionales. En sus inicios la industria estuvo dedicada al
procesamiento de la lana, cambiando dicha proceso a mediados del siglo XX en la
que la industria del procesamiento y el acabado del algodon se consolido en el

pais.



A inicios de la ultima década, la Industria Textil nacional inicio un proceso de
mejora de sus niveles de productividad y calidad debido a que en el afio 1992 se
inicio el proceso de apertura comercial con los paises de la regién, esto llevo a
generar un cambio en la actitud empresarial que luego, de algunos afos se vio
reflejada en el incremento de las exportaciones textiles hacia los paises vecinos

principalmente.

En relacion al PIB total la manufactura represento durante la ultima década
aproximadamente un 15%, por su parte el sector textil y confecciones represento
alrededor del 20% en relacién al PIB de la manufactura; significando asi un 3%

alrededor del PIB total nacional.®

Existe incertidumbre de lo que viene ahora y de cual sera la situacion del sector
textilero en un futuro, sumados a un agresivo incremento de las exportaciones de
textiles chinos, particularmente al mercado norteamericano en el 2005, lo que
obligo a este a buscar un Tratado Comercial Bilateral con ese pais, en este
acuerdo se encuentran 34 categorias sensibles de textiles y prendas de vestir el
cual tendra como proposito el de limitar el incremento de las importaciones chinas

el que comenzara en el 2006 con una vigencia de 3 afios.

¢ Banco Central del Ecuador
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La terminacién del ATV’ y el incremento de las exportaciones chinas hacia
Estados Unidos, indujo a un decrecimiento importante de las exportaciones
ecuatorianas de textiles hacia los Estados Unidos incluyendo también a la
Comunidad Andina, pues Ecuador desde la entrada en vigencia del ATPDEA® ha
sido el proveedor de hilados y tejidos con los que los otros socios andinos,
particularmente Colombia y Peru, elaboran las prendas de vestir que se destinan a

los Estados Unidos.

En el 2005 las exportaciones totales de textiles, alcanzaron los 84'250.713
délares, teniendo una baja considerable comparado con el 2004 el cual alcanzo
los 88'603.065 délares, decreciendo asi en un 4.9%. Pero no todo fue malo para
este sector ya que las exportaciones hacia la Unién Europea crecieron en un
17,3%, a Asia en un 18,4% y a los demas paises en un 2,8% con respecto al

2004.

Si analizamos las exportaciones de textiles en el 2005, por rubros, podemos ver
que experimentaron una reduccién, respecto de lo exportado en el 2004; y estos
fueron: fibras y filamentos un —19.8%, Hilados —12.1%, Tejidos —12.2% y Prendas
de Vestir -1.7%. Los rubros que experimentaron un incremento fueron:

Manufacturas 21.1% y Otros textiles especiales 70.5%.

" Tratado de Industrias Textiles de vestido y calzado
¥ Ley de preferencias arancelarias Andinas
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En cuanto al rubro prendas de vestir, en el 2005 se exportaron 27'761.086 ddlares,
de los cuales 9°191.762 esto es el 33% fueron calzas o panty-medias, 7'212.079
dolares (26%) fueron T-shirts y camisetas, 3'806.495 ddlares (14%) en trajes,
conjuntos, pantalones, vestidos y faldas, 4'036.625 délares (16%) en suéteres,
759.304 ddblares ( 3%) en ropa interior y de dormir, y 2'754.820 délares (8%) en

otras prendas de vestir.

Los principales destinos para estos productos fueron: Estados Unidos, mercado al
que se destino 13'592.487 ddlares, esto es el 48.96% de las prendas de vestir
exportadas, el segundo mercado fue la Comunidad Andina con 4'627.573 délares,
representando el 16.67% del total exportado en prendas de vestir, en tercer lugar
figura la Unién Europea con 4'248.016 ddlares, lo que representa el 15.3% de las
prendas de vestir exportadas, seguidos por NAFTA® y CHILE con montos menos
representativos, 7.35% y 3.71% del total exportado en prendas de vestir,

respectivamente.

En cuanto a las importaciones de textiles podemos afirmar que en el afo 2005

estas crecieron el 14.6%, alcanzando los 350°'943.755 délares FOB.

Se importaron 55'556.933 délares en fibras y filamentos que representa el 15.83%
del total importado, 22'154.677 dolares en hilados (6.31%), 91'894.907 ddlares en

tejidos (26.19%), 117°787.112 délares en prendas de vestir (33.56%), 34'375.322

° North American Free Trade Agreement, TRATADO ENTRE EEUU, MEXICO y CANADA
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délares en manufacturas textiles (9.8%) y 29'174.804 doélares en otros textiles

(8.31%).

En lo que tiene que ver con el mantenimiento y crecimiento de los bienes de
capital para el sector textil, se determina que en el 2005 crecié la inversiéon en
estos bienes, respecto del 2004, tanto para el sector industrial (39%) con un valor
de 12'806.254 déblares, como para el sector de confecciones (11%) alcanzando un

valor de 13'470.948 délares.™®

Toda la informacién anteriormente analizada permite apreciar un panorama
bastante halagador para el sector manufacturero y textil, siendo un buen momento
para desarrollar el proyecto. Esta aseveracion sera rectificada o ratificada en el

Estudio de Mercado.

2.3. EL NEGOCIO

La produccion de Tops con gel tonificante, nos permitira ingresar al mercado con

un producto nuevo e innovador.

‘% Proyecto de Comercio Exterior e Integracion MICIP-BIRF ~ Estudio de competitividad del Sector Textiles
y Confecciones ~
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2.3.1. Definiciéon del Negocio

La produccién se basara en la transformacion de materias primas (Tela licra de
algodén, hilos etc.), en productos terminados, donde el hombre es parte de esta
manipulaciéon para su produccion, razon por la cual este se ubicara en el sector

manufacturero como se lo puede apreciar en el grafico No. 1.

Grafico 2.2

Sector Manufactura

Industria de fabricacidn de productos textiles y
prendas de vestir

Articulos Confeccionados y
prendas de vestir

TOP

Elaborado por: Autores

Después de definir el sector, se dara paso a establecer el negocio, el que
ayudara a definir claramente que productos se llegara a producir, quienes seran

nuestros clientes, y por consiguiente dénde y como van hacer comercializados.
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El negocio consiste en crear un producto nuevo e innovador, que pueda brindar un
beneficio al consumidor final y asi conseguir una finalidad, que es la satisfaccién
del cliente; ya que el producto a producir ayudara a la tonificacion del busto
mediante el gel frio; dando asi una diferenciacién con respecto a la competencia
existente en el mercado, que se dedica a la venta de articulos e incluso servicios

relacionados con la crioterapia.

2.3.2. Descripcion del Producto
Se ofrecerda un producto innovador y creativo, inexistente en el mercado
ecuatoriano, que consistira en la produccién de Tops con gel tonificante, que por

medio de un proceso de congelamiento ayudara a tonificar el busto femenino.

El Top Frio actua contrayendo la fibra contenida en el busto, logrando asi

tonificar, afirmar y endurecer los tejidos.

" El frio al actuar sobre la piel, la hace palidecer primero por contraccion de sus
vasos sanguineos y la pone sonrosada cuando por reaccion se dilatan, realizando
con este movimiento alternativo, una verdadera gimnasia de piel que favorece
todas sus funciones, por la sencilla razén de que todo érgano al que se le procura

mejor riego sanguineo, aumenta en vitalidad ~ ",

' http://www.cryotherapy.us
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Como tratamiento estético, el frio es un buen afirmante muscular por la reaccién
de los tejidos al contraerse la fibra muscular, logrando asi también tonificar,

alcanzando la consistencia mas fuerte y mejorando las caracteristicas de la piel.

2.4. DIAGRAMA DE FLUJO GENERICO

En el grafico No. 2 se puede apreciar el flujo de actividades. La adquisiciéon de la
materia prima, sera adquirida a varios proveedores en los cuales se encuentran
ecuatorianos y colombianos, este ultimo se lo tomara en cuenta ya que por sus

menores costos del gel es mas conveniente para la produccion del producto.

Grafico 2.3
Materia Proveedores Productores Canales De Consumidores
Prima —> —> — | Distribucién —p

Elaborado por: Autores

La distribucion se realizara por medio de transporte terrestre, este a su vez llegara
a mayoristas y detallistas, los cuales pondran el producto en el mercado masivo y

asi se llegara al consumidor final.
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Los principales consumidores, son mujeres que estén interesadas en la belleza y

en mejorar su fisico.

2.4.1. Materia Prima
> Hilo
» Tela licra de Algodén

» Gel (importado)

2.4.2. Proveedores
» Empresas importadoras de gel tonificante
» Fabricas Textileras

» Empresas importadoras de textiles.

2.4.3. Canal de Distribucion
» Empresas existentes en el mercado que se dediquen a la venta de
productos relacionados (Fybeca, Pharmacys, Locales de lenceria,

entre otros.)

2.4.4. Consumidores
Mujeres entre 20 y 44 afnos. Los 44 afios se entienden como la edad madura, pues

empieza la menopausia en la mujer, lo que genera disminucién de estrogenos.
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2.5. FACTORES EXTERNOS

2.5.1. Factores Econémicos

251.1. Produccion Nacional

El Banco Central (BCE) previene un crecimiento econémico para el 2007 del 3,5
%, el Ministerio de Economia declar6 que la tasa de crecimiento del PIB sera del
4%'2 debido a un cambio en la estructura de los ingresos petroleros, causando un

aumento en el gasto publico.

2512 Inflacién

Al inicio del periodo democratico, Ecuador vividé su mejor época economica. Aun
embriagado por lo que los economistas llaman la “borrachera del petroleo”, el pais
consumia, las instituciones del Estado generaban empleo, y los indicadores se

veian saludables.

Pero la resaca fue dura. Los graves desequilibrios empezaron a hacerse obvios.
Las altas deudas adquiridas con el respaldo del crudo carcomieron el gasto y el
crecimiento disminuyé. Con la crisis agricola vino la migracién de campesinos a
las ciudades, lo que subié la demanda de empleo y la pobreza. EI Ecuador
empez6 a importar productos con los que anteriormente se autoabastecia, como el

arroz y el azucar.

12 www.bce.fin.ec
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Los mayores costos encarecieron el nivel de vida y provocaron el inicio de una
escalada inflacionaria. En 1979, durante el gobierno de Jaime Roldés, por Unica
vez, los ecuatorianos pudieron comprar toda la canasta basica (de USD 401,57)
con el ingreso medio familiar (401,58), y les sobré un centavo'. En los dltimos 25
afnos, el ingreso real ha experimentado periodos de crecimiento lento vy

estancamiento, mientras que los precios de los productos han aumentado.

En el gobierno de Ledn Febres Cordero, la canasta costaba USD 203 délares, y el
ingreso promedio era de USD 186, es decir, habia un déficit de 17 délares. Esa
brecha fue aumentando y llegdé a su punto maximo justo después del
derrocamiento de Abdala Bucaram, en el interinazgo de Fabian Alarcén, cuando a
la familia ecuatoriana promedio le faltaban USD 156,54 para alcanzar a la canasta
de 406 dolares. Hoy, la canasta es de USD 435,77 y el sueldo promedio es de

USD 280",

El crecimiento de la inflacion ha sido mucho mas acelerado que el de los ingresos

y los incrementos salariales se maneja en funcién de politica.

El proceso inflacionario es como un dominé que afecta todas las fichas de la

economia. El gasto social, segun cifras del SIISE (Sistema Integrado de

' Diario Expreso, publicacién 2005
' Diario Expreso, publicacién 2005
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Indicadores Sociales del Ecuador), tiende a ser menor durante periodos de alta
inflacion. A menor gasto social, mayor pobreza. La pobreza, a su vez, esta ligada

a los salarios. A menores salarios, hay menor consumo y la economia se estanca.

Para paliar este fenomeno, los gobiernos, a través de entidades financieras,
recurrian a la emisién inorganica de sucres. La alta circulaciéon de dinero inflaba

artificialmente los precios, y el costo de la vida se encarecia aun mas.

Solo seis meses antes de la dolarizacién, en 1999, el Banco Central emitio billetes
por 10.000 millones de sucres, causando una inflacién incontrolable. La adopcién
del délar frené en seco la devaluacién, pero los ecuatorianos sufrieron el redondeo

y el reajuste en sus salarios hasta que la economia encontré un punto estable.

Varios analistas coinciden en que la solucion a la inflacion viene por la generacion
productiva, mas que por el control de precios, y por la mejor reparticion del gasto.
El Estado, que destina la mayor parte del pastel del presupuesto a pagar salarios,
debe ser mas eficiente en su gasto, descentralizando recursos y asignando a

organismos seccionales y municipios mayor autonomia.

La inflacién en el 2006 cerré en 2,86% menor al 2005 que estuvo en el orden de

4,36%.



21

2.513. Tasas De Interés:

Considerando que nuestro pais ya lleva con la dolarizacién 6 afios, se ha podido
identificar que las tasas de interés nominales tanto activas como pasivas se han
reducido pero no han alcanzado un promedio esperado, que esta en el orden del
8%, considerando que con la dolarizacion se debia tener ya una regulacion y

normalizacion de las tasas de interés.

Tasas de interés referenciales (a)

Ao y mes Basica Pasiva Activa
2000  Dic. 770 770 1452
2001 Dic. 5.05 5.05 15.10/
2002 Dic. 497 497 12.77
2003 Dic. 2.75 5.51 11.19
2004 Dic. 215 3.92 7.65
2005 Dic. 2.99 4.30 8.99
2006 Dic 3,14 4.38 8.65
Fuente: Infomercados Tabla 2.2

Elaborado por: Informecados

Las tasas de interés son un factor importante para el crecimiento de las industrias,

ya que al existir tasas de crédito bajas se va incentivar la inversién ya sea en la
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creacion de una nueva empresa como también en la innovaciéon tecnolégica

recurso importante para un mejor desarrollo de la industria.

Propension De Las Personas A Gastar:
La Propensién de las personas a gastar durante el mes de Marzo se ubicé en
46,7"° puntos existiendo asi una contraccién, esto se debe a la desconfianza de la

situacion econdémica que vive el pais.

Por otro lado la percepcion empresarial es positiva ya que ha existido un
incremento de 284 puntos de 400 posibles, medida a través de su indice de
confianza respectivo. Esto se debe a que en el sector de las telecomunicaciones
han tenido aumento tanto en volumen de comercializacién como en las ventas

facturadas.

2.51.4. FACTORES LEGALES"
Los factores legales forman parte fundamental para la constitucién de cualquier
empresa y/o industria ya que existen una serie de tramites que deberan cumplirse

para su debido funcionamiento.

Las compafias que se encuentran en legal funcionamiento estan sometidas a

cambios que se realicen tanto en las leyes laborales como en la constitucion de la

'* www.ccq.org.ec
16 Superintendencia de Compaiiias
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Republica, cambios que tienen un costo adicional por el tiempo que toma ajustar el

funcionamiento de las empresas a dichas reformas.

Toda empresa a constituirse debe someterse a tramites que demoran un promedio

de 142 dias laborables'’

La compania a constituirse es de tipo limitada, el cual estara constituida por tres
socios como dice la ley los cuales responderan por el valor de sus respectivos
aportes. Existiran dos tipos de capital que son el capital suscrito y el capital
pagado, el nombre de la empresa y su domicilio sera determinado con anterioridad
y en consenso con los socios, existira un capital inicial. La compafia sera
establecida mediante contrato y escritura publica .La empresa nombrara un
representante legal, quien tomara las funciones, tareas y atribuciones sobre

aspectos especificos de la empresa.

Los accionistas podran vender sus acciones en el caso que deseen retirarse del

negocio previa aprobacion y autorizacion de los demas accionistas.

17 Boletin informativo Superintendencia de Compafiias
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A continuacién se detallara los requerimientos exigidos legalmente para dar paso

al funcionamiento de la empresa:

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)"®
Patente Municipal'®

»

>

> Registro en la Camara de Comercio de Quito®

> Registro en la Camara de Industriales de Pichincha
>

Registro en la AITE

251.41. FACTORLABORAL

La industria textil se encuentra dentro del sector manufacturero, donde la mano de
obra capacitada es un factor primordial para la transformacién de la materia prima
en producto terminado, por lo que el recurso humano en ésta area debe estar en
continua capacitacion. Un factor que afecta directamente a este sector es la
disminucion de la oferta de mano de obra debido a la migracion de personas hacia
otros paises, debido al alto grado de desempleo y de inestabilidad, tanto politica

como economica.

18 Servicio de Rentas Internas
' Jlustre Municipio de Quito
20 Superintendecia de Compaiiias
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En el siguiente cuadro se puede observar la tasa de migraciéon del 2003 tanto de

hombres como de mujeres.

TASAS DE MIGRACION INTERNACIONAL DE LOS ECUATORIANOS

ANO 2006

VALOR 2/ TASA DE
ABSOLUTO MIGRACION
SALIDA DE ECUATORIANOS 613,106 47.7
HOMBRES 316,104 49.0
MUJERES 297,002 46.4
POBLACION 2.003 11‘ 12,842,578
HOMBRES 6,444,656
MUJERES 6,397,922

1/ Proyecciones Preliminares de Poblacion 2.000 - 2010 INEC — CELADE

2/ Tasa por 1.000 habitantes
Fuente: INEC Elaborado: INEC

Tabla 2.3

En el mes de mayo la tasa de desempleo urbano se ubicé en 10,1 % lo que
constituye el nivel mas bajo del afio. Del total de ocupados el sector de “comercio
al por mayor y menor” gener6 el 31,2 %.Por otro lado, la tasa de subempleo se

disminuy6 1 % en relacion a abril, ubicandose en 49,6 %'

2l www.inec.gov.ec
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La reduccion de los niveles de desempleo y subempleo reflejan el crecimiento
coyuntural de la economia, pero no implica un cambio de tendencia en el mercado

laboral, en especial porque el subempleo sigue siendo muy alto.

2.5.1.5. FACTOR TECNOLOGICO

En una época globalizada, que avanza dia a dia, el factor tecnolégico juega un
papel muy importante para un desarrollo adecuado de las empresas; ya que el
éxito de una empresa depende en gran parte del uso adecuado de la tecnologia

tanto para la fabricacién como para la comunicacién.

Los servicios de informacién via Internet ocupan un papel predominante en las
relaciones comerciales entre proveedores y clientes, lo que facilita asi una mejor
comunicacién, generando la posibilidad de encontrar nuevos mercados ; lo cual, a

su vez genera una explosion inédita de nuevas formas de vida competitiva.

2.5.1.6. FACTORES SOCIALES Y CULTURALES
En los ultimos afos, se ha visto una tendencia, la cual crece dia a dia, en lo que al

cuidado de la imagen se refiere.

Magazines femeninos especializados®® comentan la aparicion continua de
productos para el cuidado fisico de las personas. Con esto se ha logrado abrir

cada vez mas nuevos mercados, los cuales han sido acogidos exitosamente,

2 Fycsia, Cosmopolitan
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especialmente en el segmento de las mujeres (15 — 45 anos), destinando parte de

su economia a la compra de este tipo de productos.

En la actualidad, este tipo de productos resultan de facil de adquisicién y se han
vuelto una opcion atractiva y conveniente para los consumidores (por la

competencia, se puede encontrar productos buenos a precios moderados).

En la mayor parte del mundo, el cuidado fisico ha tenido una evolucién socio —
cultural, provocando asi un desarrollo muy grande en lo que ha productos de este
tipo se refiere (Incluso esta tendencia de cuidado ha crecido notoriamente en
hombres, y cada vez en niflos de edades mas cortas). Creando asi, cada vez mas
industrias, las cuales se dedican a la produccién de productos de cuidado; incluso
llevando a empresas ya existentes a su diversificacion de su producciéon a este

sector.

Este tipo de tendencias, que las personas han ido adquiriendo, también se lo debe
en gran parte al aumento de estos productos, los cuales son publicitados mediante

el telemercadeo.

Hoy en dia se tiene una cultura "Light”, y por esta razén, la mayoria de personas
buscan cada vez mas, cuidar su salud y su imagen. Por esto, se puede afirmar

que cada vez estos factores (cuidado estético) se tornan prioritarios.
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2.5.2. ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para un analisis de la industria se utiliza el diagrama de La Matriz de Porter,
Dentro de La Matriz de Porter existen fuerzas competitivas que van a dar una
vision de la idea de negocio dentro de la industria, permitiendo desarrollar
estrategias que sirvan para mantener y mejorar la futura posicién que alcance el
negocio.

e Amenaza de Nuevas Incorporaciones.

¢ Rivalidad entre Competidores Existentes.

e Poder de Negociacién con los Proveedores.

e Poder de Negociacién con los Compradores.

e Amenazas de Productos o Servicios Sustitutivos.

25.21. AMENAZAS DE NUEVAS INCORPORACIONES
Dentro de esta industria, la fabricacidon de prendas de vestir tiene barreras de

entrada altas, debido a que las empresas existentes en el mercado han
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desarrollado barreras de entradas que estén bien definidas, esto hace que el

ingreso en el mercado sea mas complicado.

Debido a la entrada de nuevos competidores al pais, la empresa tendra que
adecuar sus politicas de marketing y tener un producto optima calidad para asi no

perder liderazgo en el mercado ni posicionamiento.

2.5.2.2. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
La rivalidad entre competidores es minima debido a la inexistencia de empresas

nacionales que se dediquen a este negocio.

En el mediano plazo se podria tener un problema, que es la competencia informal
que existe en el mercado nacional, como son los talleres que se dedican a copiar

productos, sin considerar el control de calidad y a bajos costos.
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25.2.3. PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES
El poder de negociacién es bajo ya que existen bastantes proveedores de todas
las materias primas que ocupara el top, teniendo asi la opcidon de negociar

politicas de credito y entrega de materia prima.

Sin embargo a lo que el gel se refiere, se podria decir que el poder de
negociacion es mas alto, ya que existe una escasez de proveedores en el
mercado; y la produccion de la mayoria de estos productos se fabrican en el
exterior, ya que el costo de produccion nacional resulta mas alto que la

importacion del mismo.

La organizacion contara con buena calidad de materia prima nacional y suficiente
cantidad para elaborar el producto, motivo el cual no existe ningiin inconveniente

con los proveedores.

2.5.2.4. PODER DE NEGOCIACION CON LOS COMPRADORES

El poder de negociacion de los compradores es bajo, ya que no hay un producto

similar; lo cual hace que el producto sea unico en el mercado ecuatoriano.
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La empresa debe ofrecer un producto de excelente calidad, para que siempre sea
el mejor, y asi poder posesionarse en el mercado en caso de que a futuro

existiese una competencia directa.

2.5.2.5. AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Considerando que se define como productos sustitutos aquellos que pueden

desempefiar la misma funcion del producto en el sector industrial.

Los productos sustitutos pueden ser, productos que ayudan a tonificar las
glandulas mamarias como: cremas, aplicaciéon manual de hielo, aplicarse agua
helada o algun otro compuesto o elemento que se encuentre en un proceso de
congelamiento; sin embargo estos productos pueden demorar el proceso, no ser
tan eficientes y causan un mayor gasto para el consumidor, de acuerdo a los

resultados obtenidos en los focus grups realizados.



CAPITULO I
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CAPITULO Il

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO

3.1. INTRODUCCION

La investigaciéon de mercados, es la funcion que enlaza al consumidor, a la
clientela y al publico con el vendedor a través de la informacién, la cual es utilizada
para identificar problemas y definir oportunidades; para el proceso de toma de

decisiones por la Gerencia Marketing.

3.2. PLAN PARA EL DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

1. Analisis de la Necesidad de la Investigacion

2. Obijetivos de la investigacion y Formulacion de la Hipotesis

3. Determinacion del disefio la investigacion y las fuentes de datos
4. Proceso de muestreo

5. Preparacion y analisis de datos

6. Resultados de la investigacion

7. Conclusiones y Recomendaciones
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3.2.1. Analisis de la Necesidad de Investigacion

Para la obtencion de resultados, hay que tomar en cuenta que toda empresa
requiere de toma de decisiones continuas al momento de iniciar su operacion, por
lo que es importante tener toda la informacién disponible en el mercado, para asi

facilitar la toma de decisiones.

En base a la Investigacion de mercados, se sustentara la factibilidad de la
produccién y comercializacion de Tops con gel tonificante, el mismo que ayudara a
la tonificaciéon de las glandulas mamarias, mediante la Crioterapia (terapia basada

en el frié) con el fin de mejorar la estética de la mujer.

La comercializacién del Top con gel tonificante comenzara en la ciudad de Quito,

para en un futuro comercializarlo a nivel nacional.

3.2.2. Objetivos de la Investigacion
3.2.21. Objetivo General
Determinar el tamafio del mercado consumidor de Tops con gel tonificante en la

ciudad de Quito en un principio, para su posterior expansién a nivel nacional.
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3.2.2.2. Objetivos Especificos

1) Percibir el nivel de aceptacién del Top con el gel tonificante frente a otros
productos que ofrezcan el mismo beneficio.

2) Determinar las caracteristicas mas importantes del Top con gel tonificante
que influyen en la decision de compra.

3) Determinar las vias mas adecuadas para su comercializacion.

3.2.3. Formulacion de la Hipétesis

e Determinar si la mujer estaria dispuesta a utilizar un Top con gel tonificante
para su cuidado personal.

e Determinar la necesidad de la mujer en cuanto al cuidado y atencién
personal se refiere y que productos e instrumentos utiliza para la

consecucién de estos objetivos.

3.2.3.1. Determinacion del diseio la investigacion y las fuentes de datos

3.23.141. Disefio de la Investigacion

La investigacion contara con un estudio de tipo cualitativo y cuantitativo:
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Procedimiento de grupo focal
Se utilizé preguntas abiertas para asi tener una mayor participacion y expresioén
del grupo encuestado, en cuanto a sus puntos de vista y opiniones, con lo que

respecta al Top reafirmante.

El criterio utilizado para conformar los grupos focales, fue agrupar mujeres de
caracteristicas homogéneas en cuanto a su nivel socioeconémico (clase media,
media alta y alta) y edad. Para una mejor comunicacién y flujo de ideas se integré
grupos de maximo doce personas. Asi los grupos focales se constituyeron de la

siguiente manera:

e EIl primer grupo focal se integré con mujeres de 20 a 28 afos de edad, al
cual asistieron 12 participantes.

e El segundo y tercer grupo focal se integr6 con mujeres de 29 a 38 afos
donde asistieron 9 y 10 participantes respectivamente.

e El cuarto grupo focal se integré con mujeres de 38 a 44 afos a los que

asistieron 9 participantes.

Para el trabajo con cada grupo, se adecuo una oficina debidamente con un
ambiente acogedor y agradable para los participantes en un lugar espacioso y
cémodo, con bebidas y comida suficientes para el grupo entrevistado (El grupo de

encuestados estuvo compuesto por personas con caracteristicas bastante
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homogéneas (mujeres, clase media, media alta, alta y edad). Al inicio del trabajo el
moderador, realiz6 una dinamica de integracion para luego informar a los
participantes sobre la investigacion que se esta realizando y la mecanica de la

sesion de trabajo con ellos.

La duracion de los grupos focales fue de 60 a 90 minutos, y las preguntas
realizadas en las sesiones fueron de facil respuesta, las mismas que poco a poco

fueron profundizando en el tema.

A continuacién se presenta los temas que se trataron en los grupos focales:

Apariencia Fisica

e Percepcion de la apariencia fisica

e Perfil de las mujeres que cuidan su cuerpo

e Sobre la utilizacién de productos naturales que ayuden a mejorar la estética de

la mujer.

Técnica y Reafirmacion de Senos

e Percepcién sobre la técnica del proceso en frio (crioterapia).

e Perfil de las mujeres interesadas en refirmar sus senos.

e Sobre la utilizacién de productos naturales o quimicos y productos que ayuden

a reafirmar los senos.
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Top Reafirmante de Senos

e Percepcion sobre Top reafirmante
e Utilizacion del Top

e Opiniones

e Sugerencias

Las conclusiones generales de los 4 grupos focales, respecto a los temas

analizados se resumen a continuacion:

1. La apariencia fisica es importante para la mujer, ya que a mas de destinar
tiempo y dinero, consideran que es la carta de presentacion ante el resto de
personas.

2. Una de las partes que mas estéticamente o que cuida la mujer es su abdomen,
considerandolo a este la parte mas susceptible a engordar. Los productos o
métodos que mas se utilizan para contrarrestar este problema son: las cremas
reductoras, cremas tonificantes o reafirmantes, dietas y ejercicio fisico.

3. Existen en el mercado una gran variedad de productos y servicios que ayudan
a la reafirmacion o reduccion de medidas.

4. Las mujeres dejan a un lado el producto que no ha podido satisfacer sus

necesidades y lo cambia por otro que les de mejores resultados.
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Existen varios medios publicitarios para el conocimiento de estos productos y
servicios, pero el que mas confianza les brinda es el llamado de boca en boca,
ya que, por el medio en el que se relacionan ya sea por amistad, por trabajo,
estudio, etc; hace que el producto sea recomendado como bueno o malo.

Al elegir el producto se considera varios puntos importantes, el principal es el
tiempo, ya que entre mas rapido sean los resultados; considera mas exitoso el
producto, la comodidad, la facilidad de uso y las propiedades del producto son
factores influyentes en la decisién de compra.

La presentacién y el empaque deben ser llamativos ya que la primera
percepcion entra por los 0jos.

Los productos naturales son considerados como muy buenos, ya que ayuda a
obtener resultados beneficiosos.

Los senos son parte importante de la apariencia, ya que es considerado punto
de feminidad que caracteriza a una mujer, es muy importante su forma mas
que su tamafio ya que consideran que una mujer se ve mejor con un busto

reafirmado y bien formado.

10.El seno es una de las partes que mas cuida la mujer, ya que es unos de los

puntos mas sensibles y vulnerables a golpes, por lo requiere de proteccién y

cuidado.

11.La mujer a una determinada edad tiende a tener problemas de flacidez en el

busto, debido al embarazo, periodos de lactancia y cambios de peso etc. por lo

que se considera el cuidado del busto desde una temprana edad.
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12.Los productos y técnicas mas usados para la tonificacion de los senos son las
cremas reafirmantes, pastillas, sprites y compresas de agua fria en los senos.

13.La técnicas naturales basadas en el frio no son muy conocidas, y las personas
que la conocen casi no la practican ya que les resulta incomodo, como es el
caso de las compresas de agua fria.

14.Un producto que brinde comodidad y ahorro de tiempo son mas apetecibles
para su compra.

15. Los colores y el empaque deben ser atractivos por que ayuda en la decision de

compra.

Utilizando la informacién obtenida en los grupos focales en la elaboracién y
comercializacion del Top con Gel Tonificante debemos considerar los siguientes

aspectos:

e La apariencia fisica es importante para la mujer, y esta dispuesta a utilizar o
consumir productos que ayuden al cuidado estético, con la finalidad de realzar
su belleza.

e Lacomodidad y el ahorro de tiempo son factores que influyen en la decisién de
compra.

e El producto fue descrito como innovador e interesante por los resultados que

va brindar.
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El producto se deberia dirigir al segmento comprendido entre las edades de 20
a 44 anos, ya que las mujeres piensan que el cuidado estético; especialmente
del seno debe comenzar desde temprana edad hasta una edad madura.

La técnica basada en el frio o crioterapia llamé mucho la atencién debido a las
propiedades que este brinda para la tonificacion de los senos.

El valor promedio a pagar por los potenciales clientes se rige entre 25 a 30
dolares, considerando que es un producto de calidad que va a brindar
resultados satisfactorios.

Los puntos de venta que se deberia tomar en cuenta para la adquisiciéon de
este producto son las tiendas de lenceria, farmacias reconocidas, locales
especializados en la venta de productos y tratamientos estéticos y cadenas
comerciales como son De Prati, Eta fashion.

La presentacion del producto debe ser llamativo y original para crear
expectativa en los consumidores.

En el empaque debe constar la modalidad de uso del producto y

recomendaciones para su cuidado.
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3.23.1.3. Estudio Cuantitativo
Encuestas
Objetivo de encuestas
= Obtener informacion necesaria para establecer los gustos y preferencias
sobre el cuidado estético, en este caso mujeres de 20 a 44 afos que se

encuentren en la area urbana de Quito.

Propésito de encuestas
= Mediante la investigacion se quiere determinar las percepciones que tiene
los consumidores sobre este nuevo producto, el que ayudara a mejorar la

estética de la mujer.

Procedimiento de encuestas
Para la investigacion cuantitativa descriptiva se ha planteado las siguientes

preguntas: Qué, Quién ,Donde, Como, Cuando y Por Qué.

Proceso de muestreo

Las ventajas del muestreo frente a un censo, constituyen el ahorro de tiempo y
dinero, la obtencion de informacion es mas exacta y evita la destruccion o

contaminacion de todos los elementos de la poblacion.
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Los pasos en el proceso de muestreo son:
1. Definir la poblacién
2. Modelo de muestreo
3. Determinar el tamafo de la muestra

4. Seleccionar la muestra

Determinacion del Tamano de la Muestra
Para determinar el tamano de la muestra, se procedidé a obtener los datos de la

poblacién por area y sexo, segun grupos de edad.

Definicion de la Poblacion
Considerando que la poblacién objetivo corresponde a mujeres cuyas edades
estan comprendidas entre los 20 y 44 anos y su nivel socioeconémico se medio,

medio alto y alto.

La poblacién de mujeres que conforman nuestra poblacién objetivo en el Cantén

Quito para el area urbana proyectada para el 2006 es de 327.022.%

Determinacion de la muestra
Para nuestro estudio determinaremos el tamafo de la muestra utilizando el

muestreo aleatorio simple, debido a que las caracteristicas de la poblacién

B INEC
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considerada en cuanto a sus habitos y costumbres del cuidado de su cuerpo son

muy similares.

Para la determinacién del tamafo de la muestra consideramos un error maximo
del 5% y un nivel de confiabilidad del 95.5%, ademas como no se conoce
investigaciones similares partiremos considerando que la proporciéon de mujeres

que consumiran nuestro producto es del 50% (maxima varianza)®*

La formula estadistica utilizada fue la siguiente:

s : ,Npg
NE*+22 Npg

N = Poblacion total de mujeres dentro de la zona urbana de Quito (327.022)
n = Tamario de la muestra

p=q=05

E = Error = 5%

Z = Nivel de confianza = 95%

Como resultado se obtuvo una muestra de 121 encuestas, para cubrir cualquier

inconveniente se procedio a realizar 133 encuestas.

% En el caso que la proporcion sea diferente, el tamafio de la muestra seria menor por lo que estariamos
cumpliendo las condiciones indicadas en la investigacion.
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Para realizar las 133 encuestas y considerando que los puntos de venta para la
adquisicion de este producto son las tiendas de lenceria, farmacias reconocidas,
locales especializados en la venta de productos y tratamientos estéticos y cadenas
comerciales como son De Prati, Eta fashion. La muestra se distribuyé en centros
comerciales y barrios del sector norte de clase media, media alta vy alta

obteniendo la siguiente asignacion:

e Centro Comercial El Quicentro 20 encuestas
e Centro Comercial El Bosque 20 encuestas

e Centro Comercial Ifaquito 35 encuestas

e Sector El Batan Alto 15 encuestas

e Sector Republica del Salvador 15 encuestas
e Sector Mexterior 15 encuestas

e Sector Granda Centeno 13
Preparacion y analisis de datos
Se procedi6 a realizar encuestas, presentandose a continuacion el analisis de los

resultados obtenidos en la encuesta

De los datos obtenidos podemos concluir lo siguiente:
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1. Que tan importante es la apariencia fisica para usted?

@ MUY IMPORTANTE
& MPORTANTE

0 POCO IMPORTANTE
O NADA IMPORTANTE |

De las 133 mujeres encuestadas, el 40% piensa que la apariencia fisica es
muy importante, el 34% piensa que es importante y un 26% que es poco
importante. Esto significa que el 74% de las mujeres les preocupa la apariencia

fisica.
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2. Utiliza algan producto o método para el cuidado estético del cuerpo?

El 80% de las mujeres encuestadas utiliza algun producto o técnica para el
cuidado estético del cuerpo. Lo que indica que existe un alto consumo de

productos y servicios para el cuidado esteético.
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3. Cuales de los siguientes productos o técnicas utiliza para este fin?

8%

= PRODUCTOS
NATURALES

m EJERCICIOS

O COSMETICOS O
CREMAS

O OTROS

44%

Existen varios productos o técnicas para el cuidado estético, uno de los
mas utilizados son los cosméticos o cremas con 44%, seguidos por los
ejercicios fisicos con un 30%, productos naturales un 18% y otros tipos

de técnicas o productos ocupa el 8%.
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4. Cual cree que es la parte del cuerpo que mas necesita de cuidado

estético? Nota: (Mencione del 1 al 4 siendo 1 el mas importante y 4 el

menos importante).

2000

1000 |

Senos

Estomago

Gluteos

Piernas

En el grafico se observa que las mujeres cuidan mas de su estbmago y de sus

senos, resultados satisfactorios para que el proyecto sea viable, ya que la

mujer considera al seno como su segunda prioridad para el cuidado.
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5. Cree usted que los senos necesitan de un cuidado estético?

B S| BNO

El 77% de las mujeres cree que los senos necesitan de un cuidado estético, con lo
que existe una oportunidad de negocio debido a que existe un alto porcentaje que

considera que es importante el cuidado estético de los senos.
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6. Ha escuchado alguna vez la técnica de la crioterapia y/o técnica

basada en el frio?

mSI mNO

El 60% de los encuestados a escuchado o tiene algun conocimiento sobre
la técnica de la crioterapia o técnica basada en el frio, y un 40%
desconoce de esta, sin embargo se procedié a dar una breve explicaciéon

sobre la crioterapia, ya que va ha hacer la base funcional del producto.
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7. Sabia usted que uno de los beneficios de la crioterapia es la

reafirmacion de los senos?

@ S| m NO

De las 133 mujeres encuestadas el 62% tenia un conocimiento del beneficio de
la reafirmacion de los senos mediante la crioterapia, conocimiento que ayudara

a facilitar la comercializacién del producto.
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8. A su criterio, cual cree que es la principal dificultad al momento de

cuidar sus senos?

ETEMPO
® INCOMODIDAD AL MOMENTO DE USAR LOS PRODUCTOS
0O POCA VARIEDAD DE PRODUCTOS QUE AYUDEN AL CUIDADO ESTETICO DE LOS

SENOS
| OOTROS

El tiempo es la principal dificultad al momento del cuidado estético del seno, ya
que un 29% de mujeres lo considera asi, mientras que la incomodidad y la poca
variedad de productos son impedimentos que tiene la mujer para cuidar de sus

senos. Resultados favorables que ayudaran en el disefio de nuestro producto.
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" Se esta lanzando al mercado un Top con gel tonificante que le brinda
los beneficios de la crioterapia sin los inconvenientes en su

aplicacion. Le gustaria comprar este producto?

El 78% de las mujeres encuestadas esta dispuesta a comprar el Top con gel
tonificante para la reafirmacion de sus senos mediante la crioterapia siempre y
cuando no exista ninguna inconveniente en su aplicacién. Esta cifra es positiva
para llegar a tener resultados favorables en la comercializacion de este nuevo

producto.
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10. Conociendo los beneficios que le brindaria el Top con gel tonificante
y su necesidad de uso diario para mejores resultados, lo utilizaria en

un promedio de 15 a 20 minutos?

@ S| BNO

Un 76% de las mujeres esta dispuesta a utilizar el producto durante un promedio
de 15 a 20 minutos diariamente, ya que es un tiempo estimado para conseguir
resultados satisfactorios en la tonificacion de los senos. Lo que ayuda a reafirmar

que este producto va a tener una buena aceptacion en el mercado.
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11. Cuanto estaria dispuesta a pagar por el Top tonificante de senos?

B DEUSD 15 AUSD 20

(%)

@ DE USD 21 AUSD 25
O DE USD 26 A USD 30

0O MAS DE USD 30

El 39% de las encuestadas pagaria de $15 a $20 por el Top tonificante, mientras
que un 28% estarian dispuestas a pagar entre un promedio de $21 a $25, y un
24% pagaria de $25 a $30, y a penas un 9% pagaria mas de $30. Los resultados
obtenidos dan una pauta para ver cuales podrian ser los precios mas éptimos para
la adquisicion de este producto; por lo que se aprecia que el precio no puede estar

mas halla de los $25.
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12. Cual seria el color de su preferencia al momento de escoger la

prenda (Top tonificante)?

m BLANCO |
B NEGRO |
0 BEIGE

0 ROSADO

El color negro es el que tiene una mayor aceptaciéon entre las mujeres
ya que tiene un porcentaje de 47% seguido del color blanco que ocupa
el segundo lugar con un 37%, mientras que los dos restantes no tienen
mucha acogida debido que no son colores muy populares dentro de los

Tops.
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13. Donde le gustaria adquirir este producto?

13. DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR ESTE PRODUCTO?

B CADENAS COMERCIALES DE VENTA MAYORISTA Y MINORISTA COMO DEPRATTI, ETAFASHION, ETC
B LOCALES DE VENTA DE LENCERIA

OFARMACIAS RECONOCIDAS COMO FYBECA, PHARMACYS, WAYS, ETC

O0OTROS

El 45% de las mujeres coinciden que el lugar ideal donde se debe comercializar el
producto es en las farmacias, seguido de los locales de lenceria con un 34%, ya
que consideran que es un producto que se encuentra relacionado con la lenceria.
Factor importante que ayudard a conocer el lugar apropiado para la

comercializacién del producto.
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3.2.4. Resultados de la investigacion

v' Como resultados de la investigacion se ha podido determinar que la mujer da
mucha importancia al cuidado estético del cuerpo, siendo los senos la segunda
prioridad para su cuidado.

v" Por lo tanto se pudo liegar a determinar que las mujeres entre 20 a 44 afios
estarian dispuesta a gastar en un Top con gel tonificante que ayude en la
tonificacion de los senos.

v Los lugares donde les gustaria adquirir el producto son las farmacias

reconocidas seguido de los lugares de venta de lenceria.
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CAPITULO IV

LA EMPRESA

41. VISION

Llegar a ser una empresa reconocida a nivel nacional, la misma que brindara a
sus consumidores productos de buena calidad en cuanto al cuidado estético se

refiere, cuidando siempre la salud y bienestar de nuestros clientes.

4.2. MISION

Somos una empresa dedicada al cuidado estético de la mujer, trabajando siempre
por el bienestar y satisfaccién para con nuestras consumidoras, de una forma
responsable, honesta y ética; contando siempre con la tecnologia y personal
adecuado para la produccion. Ofreciendo a nuestros clientes una nueva alternativa

para la tonificacién del los senos.

4.3. PROPOSITO EMPRESARIAL

El propésito de la empresa es crear productos nuevos e innovadores que brinde
resultados efectivos a las consumidoras, satisfaciendo siempre sus necesidades,

obteniendo una rentabilidad éptima para la empresa.
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Valores y Creencias

La responsabilidad y el respeto es la base de desarrollo dentro de la
organizacion, ya que ayuda a generar confianza dentro de la empresa y
ante los clientes.

Implementar una cultura de disciplina entre los miembros de la
organizacion, para poder alcanzar los objetivos planteados.

La empresa respetara las ideas tanto de los clientes como el personal
laboral, teniendo en cuenta que estas ideas o sugerencias mejorara el
desempeno en todas las areas de la empresa.

Se tomara en cuenta la igualdad de oportunidades, para que no exista
confrontaciones entre los miembros de la organizacion.

La empresa implementara una cultura de motivacién organizacional, para
crear un mejor desempefio laboral.

Se contara con una infraestructura adecuada, para propiciar un ambiente

laboral seguro en la empresa.

4.3.2. Principios

Uno de los principios fundamentales es brindar un producto de buena calidad que

satisfaga las necesidades de los consumidores a un precio razonable, sin causar

ningn dafo a la salud o al medio ambiente.
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La organizacion tendra la necesidad de fomentar el trabajo en equipo, donde cada
miembro de la organizacion se sienta comprometido con la empresa, para

conseguir un mejor ambiente laboral para un correcto desarrollo.

4.4. OBJETIVOS
4.4.1. Objetivo Corporativo
e Lograr posicionar a la empresa como la pionera en la produccion de
Tops con gel tonificante en el Ecuador.
e Crear una diversidad de productos a base de la crioterapia, para el
cuidado estético de la mujer.
e Posicionar el producto en puntos estratégicos de venta como farmacias
reconocidas, locales de venta de lenceria, entre otros.
e Comercializar el producto en las principales ciudades del Ecuador
(Quito, Guayaquil, Cuenca)
e Posicionar a la empresa como una organizacion honesta, responsable

que se preocupa por el cuidado estético de la mujer.

4.4.2. Objetivo Estratégico

Ser la empresa pionera en la producciéon de Tops con gel tonificante para los

senos; en el mercado ecuatoriano, brindando un producto de alta calidad,

pensando siempre en el cuidado estético de la mujer.
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ANALISIS F.O.D.A.

Fortalezas

e Alta calidad en las materias primas tanto importadas como nacionales.

4.5.2.

Producto nuevo en el mercado ecuatoriano.

Bajo costos en la mano de obra.
Precio justo acorde a la calidad del producto
Variedad de proveedores en cuanto a la materia prima se refiere.

Personal capacitado.

Oportunidades

La mujer tiende a gastar parte de sus ingresos en productos para el cuidado
estético.

Capacidad de crecer rapidamente por ser pioneros en el mercado
ecuatoriano.

Lograr posicionarse en el mercado por los considerables incrementos en la
demanda de productos de belleza

Disponibilidad de consumo.
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Debilidades

Producto nuevo en el mercado enfrentandose con competidores de
productos sustitutos.

Por ser un producto nuevo en el mercado, puede existir desconfianza por
parte de los consumidores.

Producto susceptible de moda.

Amenazas

Una amenaza primordial, es la inestabilidad econémica y politica que se
vive en el Ecuador, ya que como es un bien suntuario la gente deja de
gastar en este tipo de bienes, por lo que afectaria directamente al negocio.
Posibles regulaciones ambientales a las fabricas industriales.

Malos manejos administrativos aduaneros en importaciones y
exportaciones por parte del pais.

Indagacion por parte de otra empresas (ya que es un producto nuevo).
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4.6.1. Marketing
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OBJETIVOS | PERIODO

| ESTRATEGIAS

1.Posicionar la marca ‘ Se lo realizara en un
dentro de las marcas | periodo semestral, de
de eleccién, entre las | acuerdo con los
mujeres de 20 a 44 | objetivos planteados por

Entregar un producto
utilizando materia prima
de calidad.

Dar a conocer el

anos de edad la empresa. producto y a la empresa |
mediante anuncios |

publicitarios .

¢ Publicidad boca a boca |

2.Incrementar las | Anual e Realizar campafas |

ventas en un 10%

publicitarias dirigidas al
segmento objetivo

Realizar promociones

3.Incrementar las | 2 afnos
ventas mediante |
nuevos canales de
distribucién

Realizar una
investigacion de
mercado para conseguir
los mejores canales de
distribucion

Incrementar personal y

maquinaria de acuerdo a

la demanda del

producto.

Tabla 4.1
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en perfecto estado y
lista para un potencial

crecimiento.

OBJETIVOS PERIODO ESTRATEGIAS
1.El principal objetivo | Permanente |- Hacer analisis sobre los costos de la
| sera la reduccion de materia prima.

- Capacitar al personal,
tiempos en procesos actualizandolos sobre las nuevas
y desperdicios de ' tecnologias.

S — - Te.ner el stock necesario de materia
prima.

- Optimizar el funcionamiento de las
magquinas.

- Aprovechar la materia prima
eficientemente para que no exista
desperdicios.

' - Disminucion  del tiempo de

. elaboracion del producto.
Tener una maquinaria | Anual - Realizar un mantenimiento de las

maquinas de produccioén.
de

personal de acuerdo a la demanda

Incremento maquinaria y

del producto.

Tabla 4.2
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OBJETIVOS

PERIODO

ESTRATEGIAS

}

Mantener las cuentas
de cliente lo mas
sanas posibles

Anual

Llevar un control |
adecuado de la linea de
crédito y el record de los

clientes

Mantener a la
empresa con la
liquidez justa

Mantener convenios con
Bancos a fin de garantizar
un sobregiro de ser
necesario

Reinvertir los excesos de |
liquidez. \
Mantener actualizado
semanalmente los flujos
de caja.

Obtener los Recursos
necesarios para la

elaboracion del producto

Tener una politica
sana en el area de

tributacién

Tener el personal

adecuado para el manejo

. \
de los impuestos.

Tabla 4.3



4.6.4 Recursos Humano

OBJETIVOS

PERIODO

ESTRATEGIAS

Crear un buen
ambiente laboral en

la empresa

Permanente

Cumplir con todas las normas que
exige la ley de trabajo

Motivar al personal con incentivos
y premios

Dar la posibilidad de crecimiento a
los empleados de la empresa
realizando reclutaciéon interna de
personal.

Brindar constantemente
capacitacion a los empleados.

Disminuir la rotacién

de personal

Permanente

Mantener al personal incentivado.
Crear un buen ambiente laboral.
Remunerar al personal
adecuadamente, dependiendo del
cargo que ejerza.

Escuchar las ideas y comentarios
de cada uno de los empleados.
Realizar una evaluacion anual
sobre el personal. Para asi
conocer los problemas y poder
capacitarlo de una manera
eficiente

Tabla 4.4
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4.6.5 Investigacion y Desarrollo

OBJETIVOS ‘ PERIODO
Desarrollar  nuevos | Anual
productos para el |

cuidado estético

ESTRATEGIAS

Conocer nuevas tendencias en

cuanto al cuidado estético se
refiere

Desarrollar productos basados
en la crioterapia

Realizar investigaciéon de
mercados para lanzamientos de
nuevos productos

Obtener sugerencias y
comentarios sobre los nuevos

productos de nuestro mercado

objetivo
Investigar sobre nuevas
tecnologias en cuanto a

maquinaria y a productos.
Desarrollar nuevas técnicas para
evitar los desperdicios

Tabla 4.5

Elaborado por: Autores

69
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4.7. DEFINICION DEL NEGOCIO

4.7.1. ;Quienes son los clientes?

El segmento meta el cual esta enfocado el negocio, es el perteneciente a mujeres
de 20 a 44 anos de edad que se encuentren en la zona urbana de Quito, las
mismas que estén dispuestas a utilizar el Top con gel tonificante el que ayudara a

la tonificacion de las glandulas mamarias por medio de la técnica de la crioterapia.

4.7.2. ;Qué productos y servicios se ofrecen?

El Top con gel tonificante tiene como finalidad I|a reafirmaciéon de los senos
mediante la técnica de la crioterapia que consiste en la aplicacién localizada y
continua de fri6 que mantiene la fibra muscular en contraccion; esto lo diferencia
de los otros productos que persiguen el mismo objetivo, posicionandolo como un

producto nuevo e innovador en el mercado ecuatoriano.

4.7.3. ;Como lo haremos?

El negocio se dedicara a la produccién y comercializacion del Top con gel
tonificante, comercializandolo en un principio en la ciudad de Quito, siendo los
puntos de venta las Farmacias y lugares de venta de lenceria, lugares donde las
mujeres les gustaria adquirir el producto segun la investigacion de mercados
realizada. Cada percha donde se ubicara el producto contara con su debida

publicidad, para dar a conocer su existencia.
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El producto contara con un empaque llamativo y practico, para que después de
haber utilizado el producto retorne a su empaque original, el empaque constara

con las debidas instrucciones para su uso y cuidado.



Cultura.

Comunicacion activa de cada una de las actividades o decisiones que se tome en la empresa.
Monitoreo constante de todas las actividades de la empresa, que aseguran un rendimiento
optimo en la produccion y la administracion de la misma.

e Implementar el trabajo en equipo mediante una cultura de apoyo, conjuntamente con los
directivos administrativos y personal de produccion.
Satisfacer continuamente las necesidades de los clientes
Tomar en cuenta todas las necesidades de los trabajadores, para su eficiente desempefio.
Tomar en cuenta las sugerencias y comentarios de los miembros de la organizacion.

Estructura Personal
e El gerente general es * Todo el personal debe
la persona responsable estar comprometido
del correcto con los objetivos y
funcionamiento de la metas de la empresa

empresa.
e El gerente delega un

e El personal sera
debidamente

supervisor que a su capacitado segun el
vez sera administrador Estrategia. area designada.
del area de procesos el Asegurar el e El personal debe
cual supervisara las posicionamiento poseer espiritu
actividades de del producto y la emprendedor, creativo
produccion. marca. e innovador.

e Desarrollo de sistemas

e El personal debe estar
de informacion dispuestos a escuchar
gerencial. comentarios y

e Todos los trabajadores sugerencias de los
seran tomados en miembros de la
cuanta sobre organizacion.
situaciones que
necesiten toma de
decisiones.

e  Existira pocos niveles
jerarquicos.

Incentivos.
Todos los trabajadores tendran renumeraciones equitativas.
Oportunidad de crecimiento personal a través de programas de capacitacion.
Ambiente de trabajo adecuado a los trabajadores.
Agasajos en ocasiones especiales tales como navidades, cumpleafios etc.
Incentivos monetarios de acuerdo a los objetivos y metas alcanzados en el tiempo estimado.

* Grafico 4.1
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4.8. FLUJO GRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

FUNCIONAMIENTO OPERACIONAL DE LA EMPRESA

Recepcion de las Materias Primas:
e Tela licra de Algodon.
Gel Frio Tonificante.
Elastico.
Hilo.
Reata.
R
.
e

Planificaciéon de la Produccion:
¢ Programar la fabricacion del Top.

e Programar la fabricacion con los pedidos por
ordenes.

Procesamiento de la Materia Prima:
e Corte de Tela.

¢ Cocido y Recubrimiento.

e Control de Calidad.

Embalaje

e Empaquetado Gel moldes plasticos.
o Empaquetado en cajas de carton.
e Control de Calidad.

Entrega del Producto
e Venta a Farmacias.
e Venta a Locales de Lenceria.
e Venta a Mayoristas.

Elaborado por: Autores
Grafico 4.2
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i

ESCALA ESTRATEGICA DE LA EMPRESA*

P

Meta:
Distribuir el producto en

Meta:

Alcanzar el porcentaje de
participacion del mercado
en la ciudad de Quito

£3

Meta:

Comercializar el producto
mediante telemercadeo
para poder expandirse a
las principaleses cindades
de Ecuador.

Capacidades

Objetivo Estratégico

Ser la empresa pionera
en la produccién de
tops con gel tonificante
para senos, en el
mercado ecuatoriano,
brindando un producto
de alta calidad;

diferentes cadenas Necesarias: pensando siempre en
Meta: comerciales. Capacidades e  Aumentar el cuidado estético de
Puesta en marcha de la Necesarias: magquinaria y la mujer.
PRl Capacitar al personal. personal.
Capacidades Necesarias: Qp Spizar = * C:,’::,;Z’ al
) Capacidad operacional funcionamiento de la p =
Capacidades para abastecer el maquinaria. = Convenios con
Necesarias: mercado. Realizar seguimiento posibles
Adquirir la maquinaria Conocer los hébitos de post - venta. __ distribuidores.
necesaria. consumo de las clientas. Medidas a Tomar: Medidas a Tomar:
Capacitar y contar con Reconocimiento del Incrementar publicidad. o Realfz.ar un
el personal adecuado producto por parte de las Implementar un anéIISl'S dela
Conocimiento de los consumidoras. programa de capacidad y
diferentes proveedores Invertir en publicidad. incentivos. limitaciones de
Medidas a Tomar: Realizar una nueva la empresa.
de insumoss Adquirir personal y ,': ;?tggoasc;’;ad; *  Renegociacions
i ; a s con
Medid: Te . maquinaria necesaria de % e
——Ned'o:'s 2 = omar. I " diversificacion de proveedores.
gociacion con ; nuevos productos en . Buscar
proveedores de materia Analizar el plan de : ;
2 : ; base a la crioterapia. distribuidores
prima e insumos. marketing.
Aplicar el plan de Investigar sobre los en nuevos
marketing. posibles nichos de
mercado.
*Fuente: Constantinos C. Markides “En La Estrategia Esté El Exito” Guia
para formular estrategias revolucionarias Pag.141 Elaborado por Autores.
2007 2008 2009 2010
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4.8.1. Proyeccion de Crecimiento

48.1.1. Principios del Aio 2007
Meta
Poner en marcha el proyecto de la produccion y comercializacién de Tops con gel
tonificante para los senos.
Capacidad Necesaria
- Adquirir la maquinaria necesaria
- Capacitar y contar con el personal adecuado
- Conocimiento de los diferentes proveedores de insumos
Medidas
- Negociacion con proveedores de materia prima e insumos

- Aplicar plan de marketing

4.8.1.2. Principios del Ao 2008
Meta
Distribuir el producto en las diferentes cadenas comerciales
Capacidad necesaria
- Capacidad Operacional para abastecer el mercado
- Conocer los habitos de consumo de las clientas
- Reconocimiento del producto por parte de las consumidoras

- Campanas Publicitarias
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Medidas

Adquirir personal y maquinaria necesaria deacuerdo a la demanda

Establecer plan de mercadeo

4.8.1.3. Principios del Aio 2009

Meta

Alcanzar el porcentaje de participacion del mercado en la ciudad de Quito

Capacidad Necesaria

Capacitar al personal

Optimizar el funcionamiento de las maquinarias

Realizar seguimiento de post-venta (por medio del canal de distribucion)

Medidas

Incremento de publicidad
Implementar un programa de incentivos
Realizar una nueva investigacion de mercados para la diversificacion de

productos en base a la crioterapia.

48.1.4. Principios del Ao 2010

Meta

Comercializar nuestro producto mediante telemercadeo para llegar a las

principales ciudades del Ecuador



Capacidad Necesaria
- Aumentar maquinaria y personal
- Capacitar al personal
- Convenios con posibles distribuidores
Medidas
- Buscar distribuidores en nuevos mercados
- Realizar andlisis de las capacidades y limitaciones de la empresa
- Renegociacién con proveedores

- Promociones por telemercadeo

77
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CAPITULO V

PLAN ESTRATEGICO

5.1. ANALISIS DE LA SITUACION

Con el plan de marketing se analizara la creaciéon de una nueva empresa dedicada
a la venta y produccién de Tops con Gel Tonificante los cuales se comercializara

en un inicio en la ciudad de Quito y posteriormente a nivel nacional.

En la actualidad el mundo de la belleza ha venido desarrollandose exitosamente
debido que la mujer e incluso el hombre dia a dia se preocupa mas de su
apariencia fisica, es por esto que los productos dedicados a brindar los beneficios

de la belleza han tenido una gran demanda en el mercado.

Existen todo tipo de productos como cremas, gel aplicable, pastillas, e incluso
establecimientos estéticos dedicados a mejorar la apariencia fisica, segun la
necesidad del cliente, con esto podemos darnos cuenta que el mercado

ecuatoriano esta adquiriendo una nueva cultura, que es la de la belleza.

La comodidad y eficiencia que brindan los productos en la actualidad es variada,
pueden ser excelentes o pésimos productos; se toma al Top con Gel Tonificante

como un producto innovador, de buena calidad ya que brindara excelentes
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resultados al cliente, optimizando el tiempo de consumidor y brindando una mayor
comodidad.

El Top con gel tonificante es un producto nuevo en el mercado ecuatoriano que
brindara importantes resultados a sus consumidores, debido que no existe un
producto con sus mismas caracteristicas. Es por esto que se ha tomado como una
oportunidad de negocio los beneficios que brinda la crioterapia o0 método basado

en el frio.

5.1.1. OBJETIVOS
51.1.1. Objetivo General
Posicionar la marca dentro de las marcas de eleccion, entre las mujeres de 20 a

44 afios de edad.

5.1.1.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar un logotipo y un empaque adecuado para el producto.
¢ Realizar una campana de Marketing Directo del producto.

¢ Incrementar las ventas mediante un adecuado Plan de Marketing.

e Facilitar la necesidad de compra del consumidor final, por medio de canales
de distribucién que ayudaran en el proceso de venta del producto.

o |dentificar las estrategias de marketing mas adecuadas para aplicar en el
proceso de comercializaciéon del Top tonificante en la ciudad de Quito, que

justifique la ampliacién de la produccion.
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o Determinar las estrategias adecuadas para aplicar el Mix de Mercadotecnia y

un correcto plan estratégico.

5.2. MARKETING ESTRATEGICO

5.2.1. Perfil del Consumidor

El mercado objetivo son mujeres que comprenden entre las edades de 20 a 44
anos de edad de clase media, media-alta y alta. Mujeres que se encuentran en
zonas urbanas de la ciudad de Quito y concurren a sitios o locales de venta

relacionados con este tipo de productos como farmacias y locales de lenceria.

Son mujeres acostumbradas al cuidado de su cuerpo, ya que es una parte
indispensable en su vida tener un buen aspecto ante la sociedad y ante ellas

mismas.

Por el hecho de vivir en la actualidad en un mundo donde el cuidado estético y la
apariencia son cartas de presentacion ante cualquier aspecto de la vida; ha
llegado a ser de gran importancia el consumo de productos que ayudan a

conseguir esta finalidad.

El consumidor objetivo mencionado se establece en una posicién econdémica

favorable, con capacidad de compra y con un alto nivel de consumo.
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5.2.2. Deseos y Necesidades del Consumidor

Mediante la investigacion se pudo determinar que la mujer tiene una alta
propension al consumo de los productos que se dedican al cuidado estético del
cuerpo.

Son consumidores dispuestos a comprar productos nuevos en el mercado que

ayuden a satisfacer sus necesidades estéticas.

La finalidad es llegar a conseguir su objetivo final, que es, que por medio de un

producto de uso estético mejoren su apariencia fisica.

5.2.3. Habitos de Uso y Actitudes del Consumidor

Por el hecho de facilitar y conseguir los resultados que es la tonificacion del busto,
se cred un producto que brinda comodidad, ahorra tiempo y es de facil de uso, por
estas caracteristicas se puede llegar a lograr que el producto tenga una gran

demanda.

Los consumidores finales tienen la necesidad de usar el producto diariamente para
tener los resultados deseados.

En realidad el producto es disenado para utilizarlo por pocos minutos diarios en la
comodidad del hogar, oficina o donde desee usarlo sin alterar sus actividades

cotidianas.
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5.3. MERCADO

5.3.1. Historia del Mercado
La demanda de productos de uso estético ha crecido en una gran escala en el
pais, sea esta por la influencia de otros paises o por el ingreso de nuevas marcas

en el mercado.

Empresas como Yanbal, Avon, Oriflame evolucionaron el mercado de la belleza y
estética en el pais, logrando que el consumo de estos productos aumentara; de la
misma forma las operaciones o cirugias plasticas han crecido lo que hace notar
que el mercado relacionado con estos productos tenga una tendencia de

crecimiento.

5.3.2. Nivel De La Demanda

Por el hecho de que el Top con gel tonificante es un producto nuevo en el
mercado, este se situara en un nivel de introduccién, pero gracias a la
diferenciacion del producto se puede llegar a tener una mayor aceptacién por

parte del consumidor.

El producto también es una gran alternativa, ya que en el mercado no existen
productos que se dediquen a brindar los beneficios que ofrece el Top con gel
tonificante y gracias a la investigacion realizada se puede tener una mayor

confianza en el lanzamiento del producto.
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5.3.3. Estacionalidad
La estacionalidad no tiene ninguna influencia al momento de la venta Top con gel
tonificante debido que el producto es de uso diario y se lo puede comprar en

cualquier dia del afo.

5.3.4. Impacto De La Tecnologia
La tecnologia utilizada es de caracteristicas sencillas debido que es maquinaria
que se puede adquirir facilmente en el mercado nacional, lo que ayudaria en el

proceso de transformacién del producto.

Es necesario un poco de experiencia en el manejo de la maquinaria, pero por el
hecho de ser maquinas de facil uso, se puede conseguir con mayor rapidez

personal calificado.

5.3.5. Competidores

La competencia que va existir es indirecta, ya que son productos que tienen
caracteristicas diferentes al Top Tonificante que a su vez también ayudan a
conseguir resultados similares pero que llevan un mayor tiempo de consumo y

gasto.
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La produccion del Top es comun y sencillo de producir, es por esto que el
mercado tiene muchas empresas dedicadas a la produccion de este; esto hace
que sea una prenda conocida por las personas, el cual solo ayuda a sostener los
senos sin dar ningun otro tipo de servicio, pero gracias a esto se toma la idea de
hacer un Top que ayude a sostener los senos y a su vez a tonificarlos, dando asi

una diferenciacién de producto.

5.3.6. Segmentacion del Mercado

5.3.6.1. Criterio geografico:
e Localizacién: ciudad de Quito
e Poblacion: urbana

e Tamanfo: 327.022

5.3.6.2. Criterio psicografico:
e Personalidad: consumista

e Estilo de vida: mujer preocupada en su apariencia fisica
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5.3.6.3. Criterio personal:
e Sexo: femenino
o Edad: de 20 a 44 anos
e Clase social: media, media alta y alta

e Ocupaciéon: amas de casa, ejecutivas y/o profesionales

Por investigaciones realizadas, este segmento de mujeres son quienes mas
consumen estos productos, asi mismo son quienes estan mas preocupadas de su

apariencia.

5.4. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

5.4.1. Tipos

En el mercado existen productos que brindan similares resultados con relacién al
Top tonificante, pero sus caracteristicas son distintas; el Top tonificante brinda
comodidad, ahorra tiempo y tiene facilidad de uso, esto hace que se diferencie del
resto de productos existentes en el mercado. Los beneficios que este producto

brinda, se ven reflejados en la calidad y durabilidad en relacién a los sustitutos.
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El Top tonificante estara compuesto por varios materiales de facil adquisicion en el
mercado que seran transformados en el taller de elaboracion de la empresa, y

estos son:
e Gel Tonificante
e Tela Licra de Algodon
e Hilo

e Elastico

El producto tendra varias medidas:
e Small(S)
e Medium (M)

e Large (L)

Se puede escoger el producto de varios colores como son:

e Blanco
e Negro
o Beige

5.4.2. Empaque
El empaque es de cartén el cual viene impreso las cualidades, forma de uso y
cuidados del producto, incluye un empaque plastico que ayudara a conservar el

producto en 6ptimas condiciones.
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5.4.3. Marca
Por el hecho de no existir un producto en el mercado igual al Top tonificante, se

puede decir que la marca sera reconocida por esta particularidad.

Existen varios productos que ayudan en la tonificacién de los senos pero no son

productos y marcas posicionadas en la mente del consumidor.

5.4.4. Servicio
Se utilizara tanto el Internet como el servicio telefénico para poder llegar mas
cerca del cliente final y asi poder brindarle un servicio adicional, mediante correo

electrénico, en donde se receptaran dudas, comentarios y sugerencias.

544.1. Caracteristicas de Punto de Venta (Distribucion)
La comercializacion es un objetivo primordial para el funcionamiento de la empresa,
actividad que permitira vender el producto al segmento meta en forma eficiente,

logrando asi la satisfaccion en la compra.

Se busca optimizar la comercializacion por cuanto no se puede vender el producto
directamente al consumidor final, es por esto que se ha visto en la necesidad de

utilizar intermediarios que permitan colocar los productos al alcance de los usuarios.
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El canal de distribucién utilizado es:

CANAL INDIRECTO LARGO: DOS O MAS NIVELES

nm‘%ﬂj

» %
Fabr * Distribuidor Punto de Venta Consumldor

Final

5.44.2. Caracteristicas De La Promocion

En la actualidad la mayoria de productos que se dedican al cuidado estético de la
mujer, son llevados a la television por medio del telemercadeo, para asi poder ser
reconocidos y posicionarse con mayor facilidad en la mente del consumidor. Esta
técnica es efectiva pero costosa lo que haria aumentar el precio del producto,

bajando la rentabilidad deseada.

El medio de publicidad que se utilizara seran flyers y se adecuara los puntos de
venta con todos los accesorios de Merchandising como pueden ser banners,

cenefas, etc.

Otro medio de publicidad que sera utilizado es el de la televisién, el cual ayudara a

captar un mayor numero de consumidores, por el hecho de ser transmitida la
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publicidad del producto a horarios que el publico femenino acostumbra a ver

television. También existe la opcion de publicitar el producto por medio de radio.

En un inicio existiran promociones como descuentos en el precio para asi captar la
atencion del consumidor y a su vez pueda comparar la diferencia de precio con

relacién al de la competencia.

Una vez posicionado el Top tonificante se espera que este sea anunciado por
medio de la misma clientela, la cual es la una de las mejores formas de llegarse a

conocer en el mercado.

5.4.4.3. Caracteristicas de Precio

Por el tipo de producto que se comercializa en este mercado, los precios varian de
acuerdo a su marca, funcion y calidad.

Para tener una idea de los precio del Top Tonificante”, se comparé con los
productos mas similares que ya existen en el mercado como son cremas, gel
aplicable, pastillas. La venta del producto incluye el Top y el gel tonificante, su

precio no sobrepasa los 20 délares mas IVA.

El precio del producto en relacion a la competencia es de $ 28 ddlares, se lanzara
el producto a un precio similar pero con un 20% de descuento por introduccién
quedando a precio de promocion de $ 20 mas el IVA, el cual sera el precio final.

Se entregara al distribuidor con 35% de descuento y al punto de venta con 20% de
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descuento. Quedando una cifra neta para la empresa de 14,81; la diferencia la

gana el distribuidor y el punto de venta.

5.5. PROYECCION DE VENTAS

Para la siguiente proyeccion se tomé en cuenta las ventas del producto de
acuerdo a las metas designadas en los 4 afos, también se toma el afio de inicio

planteando un resumen de los 3 escenarios en condiciones normales, pesimistas y

optimistas.
Resumen de escenario

NORMAL PESIMISTA OPTIMISTA
CANTIDAD PRODUCCION 6,095 5,000 7,000

Tabla 5.1

CUADRO DE INGRESOS Y COSTOS VARIABLES

ANO 1

PRODUCCION! PRECIO YINGRESO COSTO COSTO
DETALLE ANUAL EN |UNITARIO TOTAL VARIABLE | VARIABLE

UNIDADES (*) UNITARIO | TOTAL

Top
Tonificante 6,095.00 14.81 | 90,296.30 460| 28,037.00
TOTAL 6,095.00 ' 90,296.30 28,037.00
Fuente: Varios Tabla 5.2

Elaboracion: Autores
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ANO 2
PRODUCCION PRECIO INGRESO COSTO COSTO
DETALLE ANUAL EN UNITARIO TOTAL VARIABLE VARIABLE
UNIDADES () UNITARIO | TOTAL
Top !
Tonificante 6,704.50 14.81| 99,325.93 483 32,382.74
TOTAL 6,704.50 1 99,325.93 32,382.74
Fuente: Varios Tabla 5.3
Elaboracion: Autores
CUADRO DE INGRESOS Y COSTOS VARIABLES
ANO 3
PRODUCCION| PRECIO | INGRESO COSTO COSTO
DETALLE ANUAL EN UNITARIO TOTAL VARIABLE | VARIABLE
UNIDADES (*) ‘ UNITARIO | TOTAL
Top
Tonificante 7.374.95 | 16.30/ 120,184 .37 5.07| 37,402.06
TOTAL 7.374.95 '120,184.37 37,402.06
Fuente: Varios Tabla 5.4
Elaboracion: Autores
CUADRO DE INGRESOS Y COSTOS VARIABLES
ANO 4
PRODUCCION| PRECIO INGRESO COSTO COSTO
DETALLE ANUAL EN UNITARIO TOTAL VARIABLE | VARIABLE
UNIDADES (*) UNITARIO | TOTAL
Top
Tonificante 11,062.43 16.30 1 180,276.56 5.33| 58,908.24
TOTAL 11,062.43 180,276.56 58,908.24
Tabla 5.5

Fuente: Varios

Elaboracion: Autores

(*) Precio Unitario proyectado
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5.6. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

Al ser el producto nuevo en el mercado, necesariamente exige de una campana

de “marketing directo” para posicionarse el mismo.

El Top Tonificante estara posicionado en el mercado como un producto que brinda
resultados 6ptimos para quién lo consumen, ayudando en la tonificacion del busto

y asi poder satisfacer las necesidades que tiene la mujer de hoy.

El Top Tonificante no debe ser percibido como un producto mas que sirve para el
uso estético de la mujer, sino como una costumbre en su estilo de vida, debido a
que gracias a esto se obtendra resultados 6ptimos para el consumidor; y que este
conozca, que es un producto que cuenta con niveles éptimos de calidad,

durabilidad y un precio razonable.

5.7. MARKETING TACTICO

5.7.1. Ciclo de Vida y Estrategia de Marketing

Con lo que respecta al ciclo de vida del producto, este encuentra en una etapa de
introduccioén, debido que es nuevo en el mercado, es por esto que es necesario un
disefio de imagen de marca para que el producto sea reconocido en el mercado y
que el consumidor conozca las caracteristicas diferentes del producto ante el resto

de la competencia.
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5.71.1. Caracteristicas

Las investigaciones realizadas determinan que el producto es atractivo e
innovador del tipo tangible con caracteristicas marcadas como es el gel tonificante
que ayudara a reafirmar el busto femenino, y un comodo Top que sera utilizado
para conseguir la finalidad del producto, que es brindar comodidad, ahorro del

tiempo y especialmente satisfacer las necesidades del consumidor.

5.71.2. Beneficios para el Consumidor
El Top con gel tonificante brindara los siguientes beneficios:
e Beneficio Basico: Brindar una nueva opcioén para mejorar la estética de la
mujer
e Producto Real: Top con Gel Tonificante para reafirmar el busto femenino
e El producto tiene como finalidad mejorar la estética de la mujer; tonificando
sus bustos y ayudando a mejorar su apariencia fisica, por medio de un
producto que brinda comodidad y ahorra tiempo.
e Ayuda al consumidor a que tenga otra opcion en el mercado y pueda
escoger de acuerdo a sus necesidades y gustos.
¢ Investigaciones Realizadas: Grupos focales de opinién donde participaron
40 mujeres pertenecientes a las clases sociales media, media-alta, y alta

entre edades de 20 a 44 afnos.
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5.7.1.3. Marca

Se toma como nombre de marca ~ Top Ice” debido que es un nombre llamativo
que se complementara con el producto ya que realza sus caracteristicas que es el
frio y el Top, lo que ayudara a una mejor captacién de lo que es el producto. El

nombre del la marca vendra estampada en la prenda.

5.71.4. Diseno
Por ser un producto nuevo e innovador en el mercado se debe llegar a la mente
del consumidor con un disefio que tenga colores adecuados, un logotipo llamativo

y el empaque apropiado.

El producto por ser de facil elaboracion no tendra costos muy elevados con lo que
conlleva a ser un producto competitivo en el precio con relacion a resto de la

competencia.

Se requiere de dos fases de operacién: la primera denominada armado, en donde la
materia prima es cortada, en sus extremos es cosida por una maquina overlock y

recubridora.

La segunda fase denominada terminado, en la que se controla la calidad del

producto y acabado para luego ser empacado y ofertado en el mercado.
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El producto sera elaborado por personal con experiencia en el area de la costura,

lo que ayudara a ser mas eficiente el proceso productivo.

Los colores a utilizar son aquellos que tuvieron una mayor acogida dentro de la
investigacion realizada, por el hecho de que se considera que son los colores mas

comunes que las mujeres utilizan.

5.7.1.5. Empaques
Caja rectangular de color Azul combinado con Verde con sus respectivas

caracteristicas sobre el producto, formas de uso y tallas de este (S-M-L).

Molde plastico que estara incluido dentro de la caja rectangular, el cual ayudara a

mantener el producto en mejor forma.

Frente de la caja constara la marca y el logotipo del producto, detras de esta se
describira las indicaciones como son el cuidado y forma de uso, a los lados una

leyenda sobre las cualidades del producto.

Los insumos a utilizarse para la transformacion del producto son de alta calidad, lo

que ayuda a ganar la confianza con los consumidores.
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5.7.1.6. Servicios y Garantias

Los servicios que brindara la empresa es la entrega directa del producto a los
locales mayoristas por medio de un vehiculo, esto ayuda a que el canal de
distribucién sea mas eficiente y garantizara que el producto llegue en 6ptimas

condiciones a manos de los clientes.

El producto tendra un tiempo de 1 mes de garantia; la empresa no puede dar un
mayor tiempo debido que el producto puede tener un mal uso o cuidado por parte

del consumidor.

En caso de alguna queja o sugerencia existira un numero telefénico y una
direccion electrénica en el empaque; para asi poder ofrecer un mejor producto y

servicio a los consumidores.

5.71.7. Formas de Uso y Cuidados

Los cuidados del producto deben ser los indicados en el empaque ya que esto
garantizara un mayor tiempo de vida, entre los cuidados de este estan la limpieza
del Top que debe ser lavada a mano, no usar quimicos que deterioren la prenda.
Para el Gel es necesario utilizar el envase plastico para que este no tenga
deformaciones, que no este expuesto a niveles altos de temperatura y que este en
un ambiente que no sobrepase los 50 °C, también es necesario que el Gel se
encuentre libre de objetos corta punzantes ya que estos pueden llegar a ocasionar

danos a la prenda y al empaque del gel.
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El tiempo que el producto debe ser utilizado es muy importante ya que gracias a
esto se puede llegar a obtener los resultados deseados, el tiempo debe oscilar de
entre 15 a 20 minutos diarios y asegurarse de que el gel este correctamente

situado en la zona de los senos.

5.7.1.8. Desarrollo del Producto

En un comienzo la empresa tendra como producto estrella el Top Tonificante para
senos, pero a medida que la demanda aumente se producira prendas que ayuden
en la tonificaciones de las otras zonas del cuerpo de la mujer, como puede ser

gluteos, el area facial y/o estdmago.

Otra opcién a tomar son los colores y tallas ya que la demanda existente pueda
que necesite tallas mayores o menores de acuerdo a sus necesidades, y a su vez

que los colores sean mas llamativos.

5.71.9. Suministros

Las cajas seran de cartdbn las cuales seran fabricadas por la empresa
PUBLIGRAF.

El empaque plastico sera fabricado por TERMOPAC empresa dedicada a la
producciéon de material plastico al vacio.

La tela licra de algodén sera proporcionada por la empresa SINGLE JERSY.
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El Gel tonificante sera adquirido por medio de ETlI — PACK empresa colombiana
con representantes en la ciudad de Quito.
El hilo se proveera por medio de COTEC o HILDA PUEBLA.

La empresa de estampado MT ESTAMPADOS.

5.7.1.10. Instalaciones

La empresa contara con un galpén que es de la propiedad de uno de los
integrantes del proyecto lo cual es beneficioso. El galpon tiene un espacio fisico de
124 mts cuadrados, ubicado en la zona norte de la ciudad, con instalaciones para

el area productiva y administrativa.

5.7.1.11. Equipos
Se utilizara maquinas de coser especificamente una overlock que ayuda a cerrar
la prenda y una recubridora para el acabo, adicional a esto se utilizara también

una maquina cortadora de tipo industrial para realizar cortes especificos en la tela.

5.7.1.12. Personal técnico

El personal técnico debe constar con experiencia en el area de costura, ya que
gracias a esto podemos evitar problemas como la perdida de tiempo,
capacitaciones, desperfectos en el producto, mayor rotacion de personal, etc. En
caso de alguna duda o necesidad que tenga el personal la empresa estara en la

obligacién de apoyarlos y capacitarlos si es este el caso.
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5.7.1.13. Canales de distribucion
Los canales de distribucion, que se utilizan, son los que mejor se adapten a las

necesidades de los clientes y son los siguientes:

Productor — Distribuidor — Detallista — Consumidor (Canal de Venta a través de un

intermediario.)

Productor — Distribuidores — Cliente Final

La comercializacién del producto sera por medio de mayoristas localizados en la
ciudad de Quito, el cual sera entregado por parte de la empresa para asi brindar un
mejor servicio a nuestros clientes, los cuales llevaran el producto al consumidor final,

y asi poder obtener resultados favorables que ayuden en la venta del producto.

5.7.2. Logistica de Mercado

5.7.21. Existencias

Es necesario tener un numero de productos existentes dentro de la empresa, ya
que gracias a esto se puede abastecer a los clientes mayoristas y a su vez al

cliente final, en el caso de que exista una alta demanda del producto.
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5.7.2.2. Transporte

El transporte que se utilizara en la ciudad de Quito sera, una camioneta Chevrolet
Luv Cabina Simple, adecuada para la transportacion segura de la materia prima y
productos terminados, con esto se puede evitar algun percance que pudiese

suceder al momento de transportar las pertenencias de la empresa.

5.7.2.3. Almacenaje

El galpén a utilizarse es apropiado para el almacenaje de la materia prima y
producto terminado debido que cuenta con el espacio fisico para este propésito, lo
cual es favorable para la empresa por el hecho de no recurrir a un arrendamiento
de bodegas o sitios donde pueda ser almacenado. En el caso de aumentar la
demanda y que la produccion tenga un incremento, se tomaran opciones como la
de construir bodegas a sus alrededores, ya que cuenta con un considerable

espacio fisico.

5.7.2.4. Publicidad

La publicidad es fundamental para dar a conocer el producto y saber cuales son
las ventajas y resultados que brinda este, por el hecho de ser un producto nuevo,
innovador y especialmente diferente al resto de la competencia se lo piensa
posicionar como el primer producto de uso en frio con facultades para reafirmar

los senos de la mujer. (Anexo No. 4)
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La importancia de mantener posicionado el producto en la mente del consumidor
es fundamental, es por esto que se realizara una adecuada estrategia de
marketing y se mantendra en un principio un alto nivel en cuanto a la publicidad

del producto.

5.7.2.5. Publico objetivo
Los productos se encuentran dirigidos a mujeres que oscilan entre 20 y 44 afos
pertenecientes a las clases sociales media y media alta y alta en la ciudad de

Quito que concurren a farmacias o locales de lenceria.

5.7.2.6. Copy strategy

Objetivo: Dar a conocer el producto como el primer Top con gel tonificante basado
en la crioterapia o técnica en frio que ayuda a reafirmar los senos en la mujer. Es
importante posicionar al producto no como un producto mas para la belleza

estética, sino como una costumbre en el estilo de vida de la mujer.

5.7.2.7. Reason Why
“Top Ice” es un producto que brinda resultados Optimos para quienes lo
consumen, ayudando a la tonificacion del busto por medio de un Top de licra de

algodon, el cual incluye un gel tonificante para ser usado en frio.
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5.7.2.8. Imagen del consumidor
Mujeres dedicadas a cuidar su apariencia fisica por medio de productos que

ayudan a satisfacer sus necesidades.

5.7.2.8. Promocion de ventas

El medio de publicidad que se utilizara seran flyers y se adecuara los puntos de
venta con todos los accesorios de Merchandising como pueden ser banners y
cenefas también se dara a conocer nuestro producto por medio de la revista

Fybeca por los primeros meses.

También se utilizaran herramientas de promocién como precios inferiores al
momento del lanzamiento, promociones en dias especiales como son el dia de la

madre, la secretaria, la mujer y en dias festivos como la navidad.

5.7.2.10. Relaciones Publicas
El objetivo de las relaciones publicas es establecer el posicionamiento de “Top Ice”
frente al publico consumidor.

Se utilizaran dos tipos de herramientas de relaciones publicas.

e Herramientas de comunicacion interna

e Herramientas de comunicacion externa
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5.7.2.10.1. Herramientas de comunicacién interna:

Dentro de la empresa existira un buzén de sugerencias para que todos los
empleados se sientan libres de expresar sus opiniones sin miedo de ser
reprimidos. Asimismo existira una cartelera para publicaciones internas como

fechas importantes, festejos a empleados.

5.7.2.10.2. Herramientas de comunicacion externa:
Como se ha mencionado anteriormente, la comunicacion externa se basara en la
publicidad en flyers, cuias de radio, revista Fybeca, accesorios de Merchandising

y publicidad televisiva. El presupuesto para el primer afio es el siguiente:

En radio Disney 102.5 Fm, tres cufias y dos menciones todos los dias durante los

6 primeros meses...

Para la publicidad en afiches y flyers, se planea imprimir 5000 flyers y 100 afiches

para los primeros 6 meses luego de la apertura.

La publicidad televisiva sera transmitida por ECUAVISA a horarios donde el

publico femenino acostumbra a ver television.
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Paquetes Mujeres

TELENOVELAS AA 13H30 - 16H30 6
CONTACTO AL AMANECER 6HO00 - 7HOO0 6
EN CONTACTO 8H30 - 10H00 2
SERIES FAMILIARES 16H30 - 17H00 4
MATINE DEL SABADO 16H30 4
DECISIONES 18H00 18HO0 2
LARGOMETRAJE CINE CLUB

SABADO 23H30 4
MINISERIES L -V 00HO00 2

Tabla 5.6



CAPITULO VI
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

6.1. INVERSIONES DE PROYECTO

En este punto se va a determinar el total de las inversiones para poder poner en
marcha el proyecto, el mismo que tiene inversiones en activos fijos, intangibles y

en capital de trabajo.

6.1.1. Inversiones en activos fijos
Gracias al estudio de mercado, se ha logrado identificar plenamente el
emplazamiento final de las instalaciones, el costo global de las inversiones en

activos fijos.

El resumen de la maquinaria, los equipos, los vehiculos y los muebles

administrativos que se utilizaran, también se muestra a continuacion:



Cuadro No. 6.1

Balance de Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD DESCRIPCION COSTO TOTAL
° Escritorio Corona 7518 150,66 301,32
2 Archivador de 4 Gavetas 133,38 266,76
1 Sillon Gerente 140,58 140,58
3 Silla cliente 45,00 135,00
2 Mesa de corte 90,00 180,00
4 Sillas trabajo ,, 12,00 48,00
1 Sillon Conrador Base 5 puntas 131,22 131,22

TOTAL 1.202,88

Fuente: Varios Elaboracién: Autores
Cuadro No. 6-2
Balance de Maquinaria y Equipos
EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO TOTAL

1 Fax 120,00 120,00

2 Teléfonos celulares 70,00 140,00

1 Teléfono normal 60,00 60,00

_ | TOTAL 320,00

EQUIPO DE COMPUTACION 7 7
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO TOTAL

2 Computadores 630,00 1.260,00

1 Lexmark Multifuncional 100,00 100,00

TOTAL 1.360,00

106
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VEHiCULOS
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO | TOTAL
1 Camioneta Luv cabina simple |17.500,00| 17.500,00
TOTAL 17.500,00
MAQUINARIA
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO TOTAL
Recubridora Tres Agujas JUKI
1 (MF 7723) 1.893,00| 1.893,00
Overlock 4 Hilos JUKI (MO
1 6714S) 1.355,00] 1.355,00
Cortadora Vertical 5 Pulg. (
1 CONSEW-KM) 1.568,00] 1.568,00
TOTAL 4.816,00

Fuente: Varios
Elaboracién: Autores

Detalles de las maquinarias se las puede ver en los anexos 1, 2, 3

6.1.1. Inversiones en activos intangibles

Las inversiones en activos intangibles incluyen: activos constituidos por los
servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto,
como los gastos de constitucion y los gastos de direccion de la implementacion del

proyecto.
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Cuadro No. 6-3
Inversiones en Activos Intangibles

GASTOS DE CONSTITUCION
Constitucion de la compania 950,00
Permiso de patentes municipales 200,00
Afiliacién a la Camara de Comercio 150,00
TOTAL 1.300,00

Fuente: Varios
Elaboracién: Autores

6.1.2. Inversiones en capital de trabajo
La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para la operaciéon normal del proyecto durante

un ciclo productivo, para una capacidad y tamano determinados.

El método utilizado en éste caso particular para la obtencién del capital de trabajo
optimo ha sido, el método del periodo de desfase, el cual nos indica que se debe
sumar la totalidad de los costos de fabricacion, los gastos administrativos y los
gastos de ventas esperados generados en un ano y a esta totalidad dividirla para

los 365 dias del afno, para luego multiplicar el resultado por los dias de desfase.
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Cuadro No. 64
Inversiones en Capital de Trabajo

EFECTIVO , ,
Sueido de personal por dos meses 5.336,28
Costos servicios basicos por dos meses 1.570,00
Inventario 4.603,72
Efectivo en caja 991,12
TOTAL 12.501,12

Fuente y Elaboracion: Autores

6.2. BENEFICIOS DEL PROYECTO

6.2.1. Valor de desecho

Al evaluar la inversion, normalmente la proyeccion se hace para un periodo de
tiempo inferior a la vida util real del proyecto. Por ello, al término del periodo de
evaluacion debera estimarse el valor que podria tener el activo en ese momento,
ya sea suponiendo su venta, considerando su valor contable o estimando la
cuantia de los beneficios futuros que podria generar desde el término del periodo

de evaluacion hacia adelante.

El valor de desecho considerado en ésta evaluacién es segun el valor contable

que puedan tener los activos del proyecto y su detalle es el siguiente:
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Cuadro No. 6-5

Valor de desecho
%
DETALLE VALOR VALOR | DEPREC |ANOS
DEL BIEN |SALVAMEN,
Vehiculos 17.500,00 0,00/ 20,00%| 5
Maquinaria 4.816,00 0,00] 20,00%| 5
Muebles y Enseres 1.202,88 601,44 10,00%| 10
| Equipos de Oficina 320,00 0,00| 20,00%| 5
Equipos de Computacion 1.360,00 0,00] 33,33%| 3
Inversion Total en Activos
| Fijos 25.198,88 601,44

Fuente y Elaboracién: Autores

6.3. PRESUPUESTOS

6.3.1. Presupuesto de Personal

Dentro de los costos de fabricacion directos se ha determinado un requerimiento
de personal altamente calificado, debido a los niveles de especializacion,
capacitacion y experiencia que se necesitan para evitar problemas en el futuro.
Las actividades de ventas, relaciones publicas y el equipo de marketing también

se han considerado. El detalle se lo puede ver en el anexo No. 5



Cuadro No. 6-6
Presupuesto de personal
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RESUMEN DE PERSONAL
CARGO i N° MENSUAL ANUAL
PUESTO M
GERENTE GENERAL 1 885,05| 10.620,60
GERENTE DE OPERACIONES 1 635,75 7.629,00
CORTADORA 1 261,80 3.141,60
OVERLISTA 1 236,87 2.842 44
ASISTENTE 1 236,87 2.842 44
SECRETARIA 1 261,80 3.141,60
CONTADOR 1 150,00 1.800,00
TOTAL 7 2.668,14 | 32.017,68
Fuente y Elaboracion: Autores
6.3.2. Presupuesto de gastos administrativos
Cuadro No. 6-7
Balance de Insumos Generales
COSTOS SERVICIOS BASICOS
ITEM MENSUAL | ANNUAL

Agua 25,00 300,00

Arriendo — 250,00  3.000,00

Luz 80,00 960,00

Teléfono (2 lineas) 90,00 1.080,00

Internet 40,00 480,00

Utiles de aseo y limpieza 30,00 360,00

Suministros o utiles de Oficina 40,00 480,00

Cuotas de afiliacién 150,00

Seguro Vehiculo 30,00 360,00

Mantenimiento de vehiculos 80,00 960,00

Combustible 120,00 1.440,00

TOTAL 785,00 9.570,00

Fuente y Elaboracién: Autores
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6.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio, muestra las relaciones basicas entre costos e
ingresos para diferentes niveles de produccion y ventas, asumiendo valores
constantes de ingresos y costos dentro de rangos razonables. Los resultados del

calculo del punto de equilibrio se muestran en la siguiente tabla:

Cuadro No. 6-8
Calculo del punto de equilibrio en délares

PUNTO DE EQUILIBRIO PROMEDIO

1 55.865,73 14,81 4,60 5.469 81.023.55
2 57.582,48 14,81 4,83 5.767 85.437.12
3 62.368.47 16,30 5.07 5.556 90.547.31
4 81.662,90 16,30 5,33 7.443 121.299.43
5 81.176,67 17.93 5,69 6.581 117.974.43

Fuente y Elaboracién: Autores
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Grafico No. 6-1
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6.5. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Es un informe contable en el que se presenta en forma ordenada las cuentas de
rentas, costos y gastos, preparado a fin de medir los medios y la situacion

econémica de una empresa durante un periodo determinado.

En la parte superior del Estado aparecen las ventas netas de cada afo, después
de lo cual diversos costos, incluyendo los impuestos sobre los ingresos, se

sustraen para obtener la utilidad neta disponible para los accionistas comunes.
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Cuadro No. 6-9
Estado de Pérdidas y Ganancias
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
Top Tonificante 90.296,30 | 99.325,93 | 120.184,37 | 180.276,56 | 218.134,63
TOTAL VENTAS 90.296,30 | 99.325,93 | 120.184,37 | 180.276,56 | 218.134,63
COSTO DE VENTAS
Egresos de Insumos
Top Tonificante 28.037.00 | 32.382.74 37.402.06 58.908.24 68.039,02
TOTAL COSTOS DE VENTAS 28.037.00 | 32.382,74 | 37.402.06 | 58.908,24 | 68.039,02
UTILIDAD BRUTA 62.259,30 | 66.943,19 82.782,31 | 121.368,31 | 150.095,61
COSTOS OPERATIVOS
Sueldos 32.017.68 | 33.618.56 | 35.299.49 37.064.47 | 38.917.69
| Agua 300,00 315.00 330.75 347.29 364.65
Arriendo 3.000.00 3.150.00 3.307.50 3.472.88 3.646.52
Luz Eléctrica 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111.32 1.166.89
Teléfono — Fax 1.080.00 1.134.00 1.190.70 1.250.24 1.312.75
Internet 480,00 480.00 480,00 480.00 480.00
Utiles de Aseo y Limpieza 360.00 378.00 396.90 416.75 437.58
Utiles de Oficina 480,00 504,00 529.20 555.66 583.44
Cuotas afiliaciones Camara de Comercio 150.00 157.50 165.38 173.64 182.33
Seguros Vehiculos, Oficinas y Mercaderia 360.00 378.00 396.90 416.75 437.58
Gastos Bancarios 100.00 105.00 110.25 115,76 121,55
Depreciaciones 5.100,82 5.100.82 5.100.82 4.647 49 4.647 49
Amortizaciones gastos constitucion 260.00 260.00 260.00 260,00 260,00
GASTO DE VENTAS
Combustibles 1.440.00 1.512.00 1.587.60 1.666.98 1.750.33
Mantenimiento Vehiculos 960.00 1.008.00 1.058.40 1.111.32 1.166.89
Publicidad en Medios 2.900.00 3.045.00 3.197.25 9.591.75 10.071.34
Gastos de Marketing Directo 2.000.00 | 2.000.00 2.100.00 10.500.00 11.025.00
Investigaciéon y Desarrolio 0.00 0.00 3.000.00 6.000.00 2.000.00
Publicidad en Prensa 1.080.00 1.200.00 1.260.00 1.323.00 1.389.15
Oftros Gastos 1.000,00 1.050,00 1.102,50 1.157,63 1.215.51
GASTOS FINANCIEROS
Intereses de Crédito 1.837,23 1.178,60 436.43 0,00 0,00
TOTAL COSTOS 55.865,73 | 57.582,48 | 62.368,47 | 81.662,90 | 81.176,67
UTILIDAD antes IMP. Y P.T. 6.393,56 9.360,71 20.413,84 39.705,41 68.918,94
15% Partic. de Trabajad. 959,03 1.404.11 3.062.08 5.955.81 10.337.84
UTILIDAD ANTES DE IMP. 5.434,53 7.956,60 17.351,77 33.749,60 58.581,10
Impuestos 25% a la renta 1.358,63 1.989.15 4.337.94 8.437.40 14.645.27
UTILIDAD NETA 4.075,90 5.967.45 13.013.82 25.312,20 43.935,82

Fuente y Elaboracion: Autores



6.6. FLUJOS DE CAJA

A continuacion se presentan los flujos de caja, detallando
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los costos, las

depreciaciones, el valor en libros, las inversiones totales y los egresos por gastos

financieros.
Cuadro No. 6- 10
Flujo de Caja
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS DE EFECTIVO
Top Tonificante 90.296,30 99.325,93 | 120.184,37 | 180.276,56 218.134,63
TOTAL INGRESOS DE EFECTIVO 90.296,30 99.325,93 | 120.184,37 | 180.276,56 218.134,63
EGRESOS DE EFECTIVO
Egresos de Insumos
Top Tonificante 28.037,00 32.382,74 37.402,06 58.908,24 68.039,02
Egresos Adm.y Oper.
Sueldos 32.017.68 33.618,56 35.299.49 37.064,47 38.917,69
LAgua 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Arriendo 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52
Luz Eléctrica 960,00 1.008,00 1.058.40 1.111,32 1.166,89
Teléfono - Fax ( 2 lineas) 1.080,00 1.134,00 1.190,70 1.250,24 1.312,75
Internet 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Utiles de Aseo y Limpieza 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
Utiles de Oficina 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Cuotas afiliaciones Camara de Comercio 150,00 157.50 165,38 173.64 182,33
Seguros Vehiculos 360,00 378,00 396.90 416,75 437,58
Gastos Bancarios 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
Combustibles 1.440,00 1.512,00 1.5687.60 1.666.98 1.750,33
Mantenimiento Vehiculos 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
Publicidad en Medios 2.900,00 3.045,00 3.197.25 9.591.75 10.071,34
Gastos de Marketing Directo 2.000,00 2.000.00 2.100,00 10.500,00 11.025,00
Investigacion y Desarrollo 3.000.00 6.000.00 2.000.00
Publicidad en Prensa 1.080,00 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15
Otros Gastos (imprevistos) 1.000,00 1.050,00 1.102,50 1.157,63 1.215,51
Impuestos 0 1.358.63 1.989.15 4.337.94 8.437 40
Amortizacion de Crédito 5.193,26 5.851.89 6.594,06 0,00 0,00
Intereses de Crédito 1.837,23 1.178.60 436,43 0.00 0,00
15% participacién de Trabajadores 959,03 1.404,11 3.062,08 5.955,81
Dividendos 5.967 45 13.013,82 25.312,20
TOTAL EGRESOS EFECTIVO 83.735,17 92.773,96 | 110.364.48 | 156.077,50 184.013,62
FLUJO NETO DE EFECTIVO 6.561.12 6.551,97 9.819,89 24.199,06 34.121,02
SALDO INICIAL DE CAJA 7.897.40 14.458,52 21.010.49 30.830,39 55.029,44
SALDO FINAL DE CAJA 14.458,52 21.010,49 30.830,39 55.029.44 89.150.46

Fuente y Elaboracion: Autores
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Al igual que los Estados de Resultados y los Flujos de Caja, he realizado una

proyeccion de la estructura del Balance General.

Cuadro No. 6-11
Balance General

DETALLE ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE B . - ) i
Caja 7.897,40 14.458.52 21.010.49 30.830,39 55.029.44 89.150.46
Inventarios 4.603,72 4.603,72 4.603,72 4.603,72 4.603,72 4.603,72
TOTAL DE ACT. CORRIENTES 12.501,12 19.062,25 | 25.614,21 35.434,11 59.633,16 93.754,18
ACTIVO FIJO NETO
Vehiculos 17.500,00 17.500,00 17.500,00 17.500,00 17.500,00 17.500,00
Magquinarias 4.816,00 4.816,00 4.816,00 4.816.00 4.816.00 4.816,00
Muebles y Enseres 1.202,88 1.202,88 1.202,88 1.202,88 1.202,88 1.202,88
Equipos de Oficina 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
Equipos de Computacion 1.360,00 1.360,00 1.360,00 1.360,00 1.360,00 1.360,00
Depreciacién Acumulada -5.100,82 | -10.201,64 -15.302,46 | -19.949,95 | -24.597 44
TOTAL ACT. FLUOS 25.198,88 20.098,06 14.997,24 | 9.896,42 5.248,93 601,44
ACTIVO DIFERIDO NETO
Gastos de Constitucion 1.300,00 1.300,00 1.300,00 1.300,00 1.300,00 1.300,00
Amortizacién gastos de
Constitucién -260,00 -520,00 -780,00 -1.040,00 -1.300,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.300,00 1.040,00 780,00 520,00 260,00 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 39.000,00 40.200,30 41.391,45 45.850,52 65.142,09 94.355,62
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Utilid. Empleados por pagar 959,03 1.404,11 3.062,08 5.955.81 10.337.84
Impuestos por pagar 1.358,63 1.989,15 4.337.94 8.437.40 14.645,27
TOTAL DE PASIV. CORRIENTES 0,00 2.317,67 3.393,26 7.400,02 | 14.393.21 24.983,11
PASIVO DE LARGO PLAZO
| Préstamos Bancarios 17.639,22 12.445,96 6.594,06 0,00 0.00 0.00
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 17.639,22 12.445,96 6.594,06 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE PASIVOS 17.639,22 14.763,62 9.987,32 7.400,02 14.393,21 24.983,11
PATRIMONIO )
Capital social 21.360.79 21.360,79 | 25.436,68 25.436,68 25.436,68 25.436,68
Utilidad/Pérdida retenida 4.075,90 5.967,45 13.013,82 25.312,20 43.935,82
TOTAL DE PATRIMONIO 21.360,79 25.436,68 31.404,13 38.450,51 50.748,88 69.372,50
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 39.000,00 40.200,30 41.391,45 45.850,52 65.142,09 94.355,62

Fuente y Elaboracién: Autores
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6.8. ELEMENTOS DE DECISION DE LA INVERSION

6.8.1. VAN (Valor Actual Neto)

El Valor Actual Neto es uno de los métodos basicos que toma en cuenta la
importancia de los flujos de efectivo en funcién del tiempo. Para el calculo del
Valor Actual Neto se debe estimar la tasa de descuento, que se utilizara para

descontar los flujos.

La estimacion de la tasa de descuento se ha realizado en base a la rentabilidad
que aspiran como minimo obtener los inversionistas que estarian interesados en el

proyecto.

Al no encontrar informaciéon acerca de las tasas utilizadas en proyectos similares
de textiles, se ha planteado que la mejor forma es que al menos la tasa de
descuento debe ser superior a la tasa de interés del préstamo que seria otorgado
(12%) y aunque se han castigado los ingresos del proyecto, haciendo una
evaluacién muy conservadora y se han inflado los costos y gastos en los cuales se
deberia incurrir, se ha aumentado 6 puntos a la tasa de descuento, por los riesgos
propios del proyecto, como lo son riesgos ambientales, inestabilidad politica y
social, entre otros, siendo 18% la tasa de descuento, es decir, la rentabilidad

minima que motivaria a los inversionistas a invertir en el proyecto.



Los resultados de los calculos son los siguientes:
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El VAN resultante de los flujos constantes del proyecto es de: 30.980,47 doblares.

Cuadro No. 6-12
Calculo del VAN y TIR

RENTABILIDAD ANUAL PROYECTADA DEL NEGOCIO

DETALLE Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5

Inversién 39.000,00
Utilidad B 4.075,90 5.967,45 13.013,82 2531220 | 43.935,82
Depreciacion 5.100,82 5.100,82 5.100,82 4.647,49 4.647 .49
Amortizacion gastos 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
Valor de Desecho 601,44
Capital de trabajo 12.501,12
Total -39.000,00 | 9.436,72 | 11.328,27 18.374,65 30.219,69 61.945,87
Flujo de Efec.Descontado 7.997,22 8.135,79 11.183,38 15.586,98 27.077,11
Tasa de Descuento 18.00%
VAN PROYECTO 30.980,47

TIR 39,56%

Fuente y Elaboraciéon: Autores

El VAN que resuita de la valoracién del proyecto desde el punto de vista de los

inversionistas es de: 36.002,53 délares.




Cuadro No. 6-13
Calculo del VAN y TIR

RENTABILIDAD ANUAL PROYECTADA DE LOS INVERSIONISTAS
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DETALLE Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5

Inversion -39.000,00
Utilidad 4.075,80 5.967 45 13.013,82 25.312,20 43.935,82
Depreciacion __5.100,82 5.100,82 5.100,82 4.647.49 4.647 49
Amortizacién gastos 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
Valor de Desecho _ 601,44
Capital de trabajo 12.501,12
Préstamo 17.639,22 -5.193,26 -5.851,89 -6.594,06 0,00 0,00
Total -21.360,79 4.243 46 5.476,38 11.780,58 30.219,69 61.945,87
Flujo de Efec.Descontado 3.596,15 3.933,05 7.170,03 15.586,98 27.077,11
Tasa de Descuento 18,00%
VAN PROYECTO 36.002,53

TIR 52,89%

Fuente y Elaboracién: Autores

Esto nos indica que aunque el valor del VAN sea menor en el proyecto, sigue

siendo atractivo el proyecto al mantener un VAN positivo.

6.8.2. TIR (Tasa Interna de Retorno)

La utilizacion de flujos de efectivo descontados pemmite tomar decisiones de

inversion que maximizan los beneficios de los accionistas de la empresa en el

largo plazo, puesto que se incluyen todas las inversiones y beneficios producidos

en los diferentes periodos del proyecto.

Los flujos de efectivo que ocurren a través del tiempo pueden ser trasladados,

descontandolos o acumulandolos, para obtener una tasa intema de retorno

comparable con las tasas minimas aprobadas por los accionistas para proyectos
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con niveles de riesgo similares. A continuacion se encuentra los resultados de los

calculos de la TIR:

La TIR que el proyecto presenta es de: 39,56% y la TIR de los inversionistas es

de: 52,89%.

6.8.3. Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de una inversion es el tiempo que tarda en recuperarse
la inversién inicial del proyecto. Cuando los flujos netos de efectivo no son iguales,
el periodo de recuperacion se calcula acumulando los flujos de efectivo sucesivos

hasta que su suma sea igual a la inversion inicial.

6.8.3.1. Periodo de Recuperacion Normal

El proyecto demorara en retornar la inversiéon tres afos, tiempo en el cual se

estima recuperar la inversiéon en valor nominal.
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6.8.3.2. Periodo de Recuperacion Descontado

Este indicador del proyecto no es otra cosa que el tiempo requerido para que los
flujos de efectivo descontados del proyecto cubran el costo de la inversion, siendo

éste de tres anos diez meses.

A diferencia del calculo anterior, el de recuperacion descontado considera el valor

del dinero a través de tiempo.

6.8.4. indices Financieros
Los resultados del calculo de los indices de rentabilidad se muestran a
continuacién. Cabe recalcar que estos indices de rentabilidad se han calculado en

base al balance general.



Cuadro No. 6- 14
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iNDICES FINANCIEROS ANUALES PROYECTADOS
iNDICES Ao 1 Ario 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Razén Circulante Activo Corriente 8,22 7,55 479 4,14 3,75
Pasivo Corriente
Razén ___Pasivo Total 36,73% 24 13% 16,14% 22.10% 26.48%
Endeudamiento Activo Total ‘
Capital de Trabajo A.C.-P.C. 16.744,58 | 22.220,96 | 28.034,09 | 45.239,95 | 68.771,06
Margen Bruto de Utilidad Bruta 68,95% 67,40% 68, 88% 67,32% 68,81%
Utilidades Ventas —!
Margen Utilidad
Operacional Operacional 7.08% 9,42% 16,99% 22,02% 31,59%
de Utilidades Ventas
Rentabilidad Neta Utilidad Neta 4.51% 6,01% 10,83% 14,04% 20,14%
Ventas
Rendimiento del Utilidad Neta 16,02% 19,00% 33,85% 49 ,88% 63,33%
Patrimonio Patrimonio
Rendimiento Utilidad Neta 10,14% 14,42% 28,38% 38,86% 46,56%
Activo Total Activo Total

Fuente y Elaboracion: Autores

6.8.5. Analisis de Sensibilidad

A través de este método de analisis es posible, estimar la sensibilidad de los
resultados del proyecto (VAN) frente a cambios de un parametro, conocer qué
variables de riesgo son importantes (como fuente de riesgo), determinar la

direccion del cambio en el VAN y aplicar el anadlisis de punto de quiebre para
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determinar cuanto una variable puede cambiar hasta que su VAN se vuelva

negativo.

e Precio: se consideré que una las principales variables criticas era el precio. Al
mantener un precio de $14,81 doélares para mayoristas, y llevando este valor a

diferentes escenarios podemos ver los siguientes resuitados:

Cuadro No. 6- 15
Sensibilizacion del Precio

PRECIO INVERSIONISTAS
VENTA

MAYORISTAS SUBLICE TIR VAN
39,56% 30.980,47 52,89% 36.002,53
11,85 16,00 1,01% -21.210,10 1,25% -16.188,04
12,59 17,00 | 11,76% -8.162,46 14,83% 3.140,40
13,33 18,00 | 21.60% 4.885,18 27,82% 9.907,24
14,07 19,00 |  30.81% 17.932,83 40,46% 22.954,89
14,81 20,00 | 39.56% 30.980,47 52,89% 36.002,53
15,56 21,00 |  47,98% 44.028,11 65,22% 49.050,17
16,30 22,00 |  56,15% 57.075.76 77.51% 62.097,82
17,04 23,00 | 64.11% 70.123,40 89,81% 75.145,46
17,78 24,00 | 71,92% 83.171,05 | 102,15% 88.193,10
18,52 25,00 |  79.61% 96.218,69 | 114.53% |  101.240.75
19,26 26,00 | 87.20% | 109.266,33 | 126,97% |  114.288.39

Fuente y Elaboracién: Autores

Estos resultados muestran, que aunque el precio disminuya a $14,07, el VAN del

proyecto continuara siendo positivo.
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6.8.6. Analisis de escenarios

El analisis de escenarios reconoce que ciertas variables estan correlacionadas.
Como resultado, un pequeio numero de variables puede ser alterado de manera

consistente al mismo tiempo.

Cuadro No. 6- 16
Resumen del andlisis de escenarios

Resumen de Escenario

NORMAL PESIMISTA OPTIMISTA

Celdas cambiantes:

CANTIDAD DE

PRODUCCION 6.095 5.000 7.000
Celdas de resultado: - -

TIR PROYECTO 39,56% 17,23% 56,38%
TIR INVERSIONISTAS 52,89% 21,99% 77,88%
VAN PROYECTO 30.980,47 -1.022,99 57.430,82
VAN INVERSIONISTAS $ 36.002,53 $ 3.999,07 $ 62.452,88

Fuente y Elaboracién: Autores

Del resultado obtenido se puede apreciar que en un escenario pesimista donde la
produccién anual se reduzca a 5.000 unidades, el proyecto deja de ser viable

pues se obtendria un TIR de 17,23% y un VAN de $- 1.022,99.

En un escenario optimista la producciéon subiria a 7.000 unidades, el proyecto

tendria un VAN de $57.430,82 y un TIR de 56,38%.



CAPITULO Vil
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CAPITULO VII

PLAN DE CONTINGENCIA

7.1 INTRODUCCION

El plan de contingencia nace a partir de la necesidad de encontrar una nueva
alternativa para plantear el negocio, si es que de la forma en que se planteo en un
inicio no resulta viable o en el desarrolio normal del negocio, este deja de ser
rentable o para analizar los riesgos potenciales y sus soluciones y asi poder tomar
decisiones correctas en caso de que se presenten los problemas ya que en la

mayoria de casos estas decisiones son tomadas apresuradamente y sin analisis.

7.2 POSIBLES RIESGOS

7.2.1 Ingreso de la Competencia

Las caracteristicas que posee el Top en si dan paso a que ingresen competidores.
Los mismos competidores ya establecidos en el mercado pueden producir el
mismo producto debido al posicionamiento que tienen en el mercado y los

procesos que no son especializados.

Al ser una empresa joven y con poco mercado se puede dar el caso de no poder

ingresar en el mercado o simplemente que la competencia al ofertar un producto
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similar con la logistica que posea sus costos serdan menores y podran tener

mejores precios, |0 que igual nos sacaria del negocio.

Plan de Contingencia:

e Aumentar la campana publicitaria para dar a conocer mas del producto al

publico objetivo

e Desarrollar nuevas prendas con similares caracteristicas y asi mantener la

innovacion del producto de manera permanente.

e Dar un nuevo enfoque al producto, de manera juvenil para ingresar en el

mercado de seforitas de 13 a 19 afnos,

7.2.2 Cambios Climaticos

Debido a las caracteristicas propias del producto, este es frio y en los ultimos afos
se ha podido constatar que el clima esta teniendo cambios bruscos, y en las
provincias de la sierra, que es donde se lanzara el producto en primera instancia,

existen dias que son bastantes frios, lo que provocaria el no uso del producto.
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Plan de Contingencia:

e Cubrir lo mas pronto posible otros mercados, de ser posible en la costa, el

cual tendria una caracteristica de refrescante.

7.2.3 Fallas en el Area de Produccion

Es muy comun en empresas de productoras que existan fallas en el area de

produccion, esto afectaria la produccion y por ende no se cumplirian con los

pedidos de los clientes.

Plan de Contingencia

e Contactar inmediatamente a los proveedores de la maquinaria para notificar

el dafo y valer la garantia, o en su defecto el arreglo inmediato.

e Mantener al personal capacitado para disminuir al minimo los errores

humanos de manejo de maquinaria

e Contar con un mantenimiento seguido de la maquinaria para evitar danos

prematuros de la misma
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7.2.4 Conflictos Internos en la Empresa
Es comun que dentro de la empresa se generen problemas entre el personal, esto
es por la personalidad que cada persona tiene y por las equivocaciones que se

cometen por egoismo, falta de ética, irresponsabilidad o simple ignorancia.

Plan de Contingencia

e Fomentar el trabajo en equipo, la innovacion y creatividad del personal

e Quienes dirijan la empresa deberan mantener un ambiente organizacional a

gusto de todos los trabajadores

e Todo trabajador conocera desde el primer dia de trabajo en que

condiciones ingresa y todo el reglamento de la empresa

7.2.5 Ventas Inferiores a las Esperadas

Se puede dar el caso de que en los primeros meses no se obtengan las ventas

esperadas debido a una falta de demanda por una poca aceptacion del producto,

o la falta de conocimiento del mismo.
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Plan de contingencia

e Los socios deberan estar preparados econdmicamente para la posible

perdida de esos meses.

e Se incrementara la publicidad en los diferentes medios y en especial los
flayers en universidades, colegios, centros comerciales y demas lugares

donde el publico objetivo concurra

o Mantener una constante investigacion del mercado a fin de poder renovar

los productos formas y colores constantemente para poder aumentar la

cantidad de opciones y por ende el volumen de ventas.

7.2.6 Ventas Superiores a las Esperadas

Se puede dar el caso que las ventas superen los niveles esperados debido a un

éxito del producto por su innovacién en el mercado.
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Plan de Contingencia
e Tener en cuenta la capacidad instalada de la empresa en cuanto a
maaquinaria, para que pueda satisfacer los niveles de producciéon mas altos
y a su vez considerar los recursos necesarios para soportar el incremento

en el capital de trabajo.

7.2.7. No aceptacion del producto

Todo negocio corre el riesgo de no ser aceptado en el mercado o que los
productos propuestos no sean lo suficientemente atractivos como para poder

mantenerse en el mercado.

Plan de Contingencia
e Con la maquinaria adquirida y con el personal contratado se debera disefar
y comercializar otro tipo de productos como es la ropa deportiva o casual,
entre otros, con el fin de utilizar los equipos adquiridos y darle un giro de

180 grados al negocio.



CAPITULO Viii
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como conclusiones y recomendaciones del estudio realizado se puede decir lo

siguiente:

8.1. CONCLUSIONES

o El presente estudio determiné que el negocio debe ubicarse en el norte de
Quito concretamente en el batan Alto. Pues es una ubicacion estratégica,
ademas, de contar con todos los servicios basicos y por la accesibilidad a la

zona permite atender a todos los puntos de venta de la ciudad.

e Para el posicionamiento del nombre o marca, sera necesario invertir en

publicidad en forma constante.

e En el presente estudio se ha determinado una demanda potencial insatisfecha

estimada 10% es decir 6.000 mujeres entre los 20 y 44 afos de edad.
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El tamafno éptimo requerido para el local de este proyecto debera tener un
area de 80m2, ya que con estas dimensiones se aspira a captar y atender a

la demanda.

El valor actual neto del proyecto es de $ 30.980,47 con una inversioén inicial de
USD $39.000,00 lo que indica que el proyecto es muy atractivo por su
rentabilidad, ademas, se estima que se podra recuperar la inversién en un

periodo normal de tres afios.

Se ha decidido obtener un financiamiento de USD $17.639,22 a través, de
entidades financieras como el Banco del Pichincha o Banco Internacional, que
en la actualidad estan otorgando préstamos al 12,5% con un plazo de tres

anos. y la participacioén de socios con un valor de USD $ 21.360,79.

El proyecto tiene una tasa interna de retorno del 39,56% lo cual es atractivo
para el negocio ya que es mayor que la tasa minima requerida por los

accionistas.

En el presente estudio se ha podido determinar también, que la actividad de
negocios no atenta con el medio ambiente ya que no se emplea quimicos ni

sustancias toxicas.
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RECOMENDACIONES

En todo proyecto debera ser guiado por personas expertas a fin de que den un
asesoramiento profesional que garanticen el resultado eficiente de la

investigacion, tomando en cuenta los aspectos técnicos y metodolégicos.

Se recomienda fijar precios de los productos, en un rango que comprenda de
$20,00 a $25,00 en sus inicios, para poder ingresar en el sector en estudio, sin
dejar de lado la calidad del producto y el buen servicio, que le diferenciara de
la competencia, por ello el negocio debe aplicar estrategias de diferenciacion

como las mencionadas anteriormente.

Es recomendable cumplir con los requisitos del reglamento de seguridad para

proteccion tanto de los clientes internos y externos del almacén.

Se debe evaluar financieramente el préstamo a adquirirse, no sélo de una
entidad financiera, sino tener la referencia de al menos dos, por que el costo
que esto representa tiene mucha incidencia en la proyeccién de los ingresos y

costos del negocio.
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ANEXO No. 1
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ANEXO No. 3




ANEXO No. 4

A beieRiatee w8l BhEREE

@ ,ecua'isa "’q"ﬁ'nméo.r

Bosmediano 447 y Joss Carbo
Telelax 2254190

Ecuanuncios Quito

VIGENTES JUNIO DEL 2006
PAQUETES
L PROGRAMA [ womario [ #cuRas] 5 T 20 | 30- ]

Paguete NINOS

SERIES INFANTILES L - ¥ L‘;_)_HOO 12H30 S $1,200 1,700 $2,400
: PIRILIMPIMPIM S/D Sh30 - 6H30 3
16nh30 | s
16HGG0 - 17H00 3
SERIES INFANTILES SABADO 06H30 - 12H00 10
MATINE DONINGO xsnoi 3
30
Paquete MUJERES
TELENOVELAS AA 13H30 - 16M30 |6 [ EIWED ‘u #60)
CONTACTO AL AMANECER 6HOO - JHOO | &
EN CONTACTO BH3I0 - 10HDO 2
SERIES FAMILIARES ! 16H30 - 17H00 4
MATINE DEL SABADO 16H30 3
DECISIONES 18H0O 18h00 2
LARGOMETRAIE CINE CLUB SABADO | 23n30 4
MINISERIES L - V [ G0H00 2
30
Paguete HOMBRES
ZISIONES 18HOC | 18h00 3 | 313 $2,700
CIERD TELEMUNDO L-¥ | 23430 4
VIVOS (S) 21130 4
WARGOMETRAJES S 23IH30 &
CONTACTO AL AMANECER 6HOQ - 7HOO 6
DOMINGO LEGAL 17H00 3
MINISERIES L - V DOHOO 2
|ESPECIALES BEC (S) 12H00 2
30
Paquete PERSONAS 18 + ABC
TELENOVELAS AA 13H30 - 14H30 4 $1.730 ¥ 53455
SERIES FAMILIARES 16H30 - 17H00 4
POZO MILLONARIO 16H00 2
DECISIONES (RR) 18h00 2
VIVOS (S)_ 21H30 2
NOTICIERO TELEMUNDO L -V 23H30 4
CONTACTO AL AMANECER 6H00 - 7HOO 4
LARGOMETRAJES S 23H30 4
RAW LUCHA LIBRE D 00h15 2
MINISERIES | - V 00 HOO 2
30
HACIA UN NUEVO ESTILO DE VIDA 6130

Adjuntamas comercializacion

* VERIFICAR EXCLUSIVIDAD
FORMA DE PAGO: ANTICIPADO 100% CON CHEQUE O TARIETA DINERS CLUB Y/O MASTERCARD
- LOS PRECIOS NO INCLUYEN | vV A

- ECUANUNCIOS ES PARA CLIENTES QUE NO UTILIZAN AGENCIA DE PUBLICIDAD
£L COSTO DE PRODUCCION DEL COMERCIAL ES POR CUENTA DEL CLIENTE
EL INCUMPLIMIENTO O SUSPENSION DEL CONTRATO OCASIONARA LA
RELIQUIDACION A TARIFAS ACTUALES
- EN CASO DE CAMBIO DE PROGRAMACION SE RESPET ARA EL MISMO HORARIO PROGRAMADD
FARA SU PAUTA
ECUAVISA EVITA LA SATURACION DE COMERCIALES EN LOS PROGRAMAS, DE DARSE
ESTF CASO, SE REUBICARA LA CURA EN OTRO PROGRAMA, DE MUTUQ ACUERDQ
- LOS PAQUETES DEBEN UTILIZARSE EM UN PERIODO MAXIMO DE UN MES
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ANEXO No. 5

GERENTE GENERAL MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 700,00 | 8.400,00
Décimo Tercero 58,33 700,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 29,17 350,00
IESS Patronal 85,05| 1.020,60

Fondos de reserva - -
TOTAL 885,05 | 10.620,60

OVERLISTA MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 180,00 | 2.160,00
Décimo Tercero 15,00 180,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 7,50 90,00
IESS Patronal 21,87 262,44

Fondos de reserva - -
TOTAL 236,87 | 2.842,44

CORTADORA MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 200,00 | 2.400,00
Décimo Tercero 16,67 200,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 8,33 100,00
IESS Patronal 24,30 291,60

Fondos de reserva - -
TOTAL 26180 | 3.141.60
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ASISTENTE MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 180,00 | 2.160,00
Décimo Tercero 15,00 180,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 7,50 90,00
IESS Patronal 21,87 262,44
Fondos de reserva s -
TOTAL 236,87 | 2.842,44
SERVICIOS PERSONALES MENSUAL | ANUAL
CONTADOR 150,00 | 1.800,00
150,00 | 1.800,00
GERENTE DE OPERACIONES MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 500,00 | 6.000,00
Décimo Tercero 41,67 500,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 20,83 250,00
IESS Patronal 60,75 729,00
Fondos de reserva - -
| TOTAL 635,75 | 7.629,00
_ SECRETARIA MENSUAL | ANUAL
Sueldo Mensual 200,00 | 2.400,00
Décimo Tercero 16,67 200,00
Décimo Cuarto 12,50 150,00
Vacaciones 8,33 100,00
IESS Patronal 24 30 291,60
Fondos de reserva - -
TOTAL 261,80 | 3.141,60




