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RESUMEN
En la elaboracién de este documento se ha trabajado con varias herramientas y
recursos que pone a disposicion de emprendedores, técnicos y empresarios, para la
elaboracion del Estudio de viabilidad para la creacion de una tienda de ropa interior en
la ciudad de milagro. Este documento es el resultado de la utilizacion de muchos de los
recursos que la UNEMI ha desarrollado para apoyar la creacion y consolidacién de esta
idea, aplicados de forma practica sobre una idea comercial concreta. La redaccion de
este documento se configuré a partir de que hoy en dia vender lenceria resulta un
negocio rentable. En el documento de estudio se recoge informacion especifica de la
problematica (causas, consecuencias, soluciones) que han sido determinado en el
capitulo uno, se establece una pequenia resefia histérica sobre esta actividad comercial,
ademas se encontrara toda la informacion necesaria para una mejor comprension del
trabajo investigativo encontrdndose su respectiva hipotesis y variables. Seguidamente
se desarrollo el marco metodolégico donde se identifico que el estudio de clase no
probabilistica, determinando el universo; es decir una porcién de la poblacién para el
calculo de la muestra donde se utilizo la herramienta investigativa conocida como la
encuesta, una vez obtenidos los datos de la encuesta se procedid a realizar la
interpretacion de los resultados es decir la recoleccion, tabulacion y andlisis del
instrumento investigativo, donde se constato que la mayoria de la ciudadania les
agrada la propuesta. Informacion relevante para afianzar con certeza la propuesta, su
mision, vision, objetivos, organigrama estructural, ademas se realizo una proyeccion
financiera a cinco afios detallandose la inversion del proyecto la cual consiste en el
detalle de los activos costos indirectos y directos, gastos que se apalanco con un
préstamo bancario, también se realizo el presupuesto de las ventas donde se estimo un
incremento del cinco por ciento a partir del afio dos para poder cubrir con las
obligaciones del centro de distraccion, culminando el proceso contable con el detalle de
los indices financieros en los cuales se obtuvo el VAN y TIR , Los cuales demostraron la

rentabilidad de la empresa.
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Abstract

In preparing this document we have worked with various tools and resources available
to entrepreneurs, technicians and entrepreneurs, to prepare the feasibility study for the
creation of a lingerie store in the city of miracle. This document is the result of the use of
many resources that UNEMI developed to support the creation and consolidation of this
idea, practically applied on a particular business idea. The wording of this document was
set from that sell lingerie today is a profitable business. In the study document contains
information specific to the problem (causes, consequences, solutions) that have been
given in chapter one, provides a historical summary on this business, you also find all
the information needed for better understanding investigative work found their respective
assumptions and variables. Following the methodological framework was developed
which identified that the study of class probability, determining the universe, a portion of
the population to calculate the sample where | use the investigative tool known as the
survey, once the data obtained survey proceeded to make the interpretation of the
results is that the collection, tabulation and analysis of the research instrument, which
found that the majority of citizens they like the proposal. Information relevant to secure
with certainty the proposal, its mission, vision, objectives, organizational structure, in
addition we made a five-year financial projection detailing the project investment which
is the breakdown of assets indirect and direct costs, expenses leveraged with a bank
loan, also conducted the sales budget which estimated an increase of five percent from
year two to cover the obligations of the center of entertainment, culminating with the
detailed accounting of the financial ratios which was obtained in the NPV and IRR,

which demonstrated the profitability of the company.
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INTRODUCCION

Actualmente el sector comercial del canton Milagro mantiene un alto movimiento
empresarial, es por ello que se ha visionado esta investigacion, la misma que esta
dirigida al sector femenino de esta localidad, a través de la comercializacion de prendas
intimas, segmento que mantiene una escasa distribucion y altos costos, por ello, se ha
desarrollado una amplia informacion en cuatro capitulos para una mejor comprension

de los expuesto.

El primer capitulo consiste especificamente en el planteamiento de los problemas, en
la delimitacién y la evaluacién del mismo lo cual nos permite darnos cuenta de la

importancia que tiene el desarrollo e implementacion de de este trabajo planteado.

También encontramos los objetivos generales y especificos que abarcan los logros y
beneficios que pretendemos alcanzar con el desarrollo del mismo. La justificacién nos
explica el porqué de nuestro proyecto y la importancia de enfocarnos a este segmento

del mercado.

El segundo capitulo se refiere al marco teérico que explica y pone de manifiesto que
nuestro proyecto es auténtico. En su fundamentaciéon cientifica consta la respectiva
resefia historica de la Unidad que nos da amplios conocimientos sobre el tema

propuesto.

El tercer capitulo, aqui nos referimos a la modalidad de investigacion que es de campo
y también la bibliografia que nos permite definir claramente el problema existente y nos
conlleva a formularnos interrogantes con respuestas trascendentales para la realizacion
de una investigacion y analisis profunda. EI marco metodolégico el mismo que nos da la
pauta para el respectivo estudio e investigacion de la muestra que estamos
considerando para el desarrollo del presente tema. Ademas contamos con las técnicas

e instrumentos de la investigacion que nos posibilita la interpretacion de datos



encontrados para nuestra investigacion. Nuestro proyecto aplica la técnica de la

encuesta.

En el cuarto capitulo, se encuentra la informacion sobre los materiales y gastos
incurridos en esta investigacion, asi como un cronograma que determinas las
actividades seguidas en este proceso investigativo y finalmente la bibliografia

compuesta por diferentes libros utilizados en este trabajo.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1.1 Problematizacion: Origen y descripcion del problema.

Milagro es un canton que goza un alto nivel de desarrollo en los dltimos tiempos,
mantiene una amplia poblacion demogréafica segun los datos del ultimo censo
poblacional, también es poseedor de una plaza comercial que abarca empresas de

origen comercial, industrial y de servicios.

Debido a los avances informacion, comunicacion y tecnologia; el ser humano conoce de
los cambios que se estan generando en otros mercados, es asi, en particular, la mujer
Milagrefia exige productos que satisfagan sus necesidades en cuanto a la elaboracion y

comercializacion de ropa intima.

A pesar de que este sector cuenta con tales atributos antes mencionados cuenta con
varias falencias en el mercado, como es el area del comercio en la comercializacion de
las prendas intimas de vestir, las cuales son vendidas en diferentes lugares y que en
muchas ocasiones no cubren con las necesidades y expectativas de las féminas, sector
donde la mujer necesita su espacio para poder observar con discrecién sus prendas

intimas porque toda mujer necesita sentirse bien.



La mayor parte de esta actividad comercial en la ciudad de Milagro se la realiza de
manera informal, ya sea por la falta de locales destinados a esta actividad y la mala
segmentacion de los mercados que conlleva a que las consumidoras emigren a otras

ciudades en busca de estos productos.

Existe una alta insatisfaccion por parte de las féminas de este sector, debido a que, las
actuales marcas reconocidas de lenceria en este mercado (Leonisa, bésame etc.) Son
altamente costosas, lo cual ha generado la adquisiciobn de ropa interior femenina de
mala calidad.

Realizando el andlisis de la informalidad de esta actividad comercial se ha determinado

otras causas que se dan a la hora de prestar este servicio:

El talento humano al momento de llegar al cliente no esta calificado para las ventas es

decir, en ofrecer un producto de forma exitosa.

Actualmente la mayoria de estos locales informales no cuentan con una infraestructura
adecuada, debido a los altos costos de alquiler de estos espacios, motivo por el cual no
mantienen un correcto almacenamiento de la ropa interior, que les permita tener una

mejor imagen de la mercaderia a vender.

La ropa interior no es exhibida adecuadamente, debido a la falta de implementos
necesarios como vitrinas, exhibidores, maniqui que les permita dar una mejor
apreciacion para ofertar un servicio de atencion integral donde se ofrezca toda una
amplia gama de mercaderias asociados a esta actividad, debido a esta falencias, los

comerciantes mantienen un perfil bajo en este mercado.

Con los objetivos fundamentales de satisfacer una necesidad de mercado con respecto
a los productos y servicio, es necesario realizar un estudio de mercado que nos permita

conocer los gustos y preferencias de las mujeres Milagrefias.



1.1.2 Delimitacion del problema
Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Region: Costa

Cantoén: Milagro

Campo: Educativo

Area: Talento Humano

Aspecto:  Técnico-Metodologico

Tiempo

La informacion requerida para este estudio no debera ser mayor a 5 afos.
Universo

El universo al cual nos dirigiremos es la poblacion femenina del cantéon Milagro, que

varien en una edad de 15 a 30 afos.

1.1.3 Formulacién del problema
La comercializacién de ropa intima femenina de manera informal ¢CAomo incide en la

economia del cantén?

1.1.4 Sistematizacion del problema
La comercializacion de ropa intima de mujer ¢ Como incide en la decision de compra de

la mujer Milagreia?

¢, Como incide la calidad de las prendas intimas de mujer en el nivel de satisfaccion de

las consumidoras?

La migracion de la mujer Milagrefia en busca de ropa intima femenina de calidad

¢, Como incide en el desarrollo comercial del canton?



¢,Como incide el precio de la ropa interior femenina en la decisién de compra de la

mujer Milagreiia?

1.1.5. Determinacién del problema
“Estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa comercializadora de de

lenceria en el cantén Milagro”.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Analizar como incide en la economia del cantén Milagro, la comercializacién de ropa
femenina de manera informal, a través de herramientas investigativas, con el fin de
establecer una nueva oportunidad de negocio que satisfaga las necesidades,

exigencias y expectativas de las consumidoras.

1.2.2 Objetivos especificos
e Determinar como incide la comercializacion de ropa femenina de manera informal en

la decision de compra de la mujer milagrefia.

e Demostrar que la calidad de las prendas intimas de mujer inciden en el nivel de

satisfaccion de las consumidoras.

e Analizar como influye la migracién de la mujer milagrefia en busca de ropa intima

femenina de calidad en el desarrollo comercial del cantén.

e Establecer de que manera incide el precio de la ropa interior femenina en la decision

de compra de la mujer Milagrefa.

1.3 Justificacion
El estudio de la investigacién estd enfocado al sector femenino, especialmente a la

comercializacion de ropa intima.



En la actualidad el sector de la comercializacion de lenceria tiene una alta demanda, sin
embargo, en este cantdn no existe un local que se dedique exclusivamente a la venta
de estas prendas, solo se las puede encontrar en lugares dispersos, donde las clientas
pierden mucho tiempo en hacerlo, esta es una situacion que incomoda a las féminas y
lo mas relevante es que no hayan lo que necesitan, por lo tanto se considera altamente

viable este estudio investigativo.

La ropa femenina o lenceria, es un tipo de ropa que se lleva cerca de la piel,
normalmente bajo otras prendas de vestir. Si bien es cierto, en tiempos pasados, la
ropa interior tan sélo se concebia como una prenda destinada para la higiene y la
proteccion de una zona determinada del cuerpo sin mas miramientos ni detalles en su
disefio, hoy en dia la preocupacion por transformar a éstas prendas en herramientas de
provocacién, seduccién y belleza, ha desbordado los limites del pensamiento para
asociarlos con variedad de disefios, alternativas de materiales e infinidad de colores.

Mediante la aplicacion de los conocimientos existentes en el area investigada de las
ciencias administrativas como modelos de gerencia estratégica, de recursos humanos y
modelos de clasificacion y medicion de la estrategia empresarial, con el fin de encontrar
el objetivo de investigacion, esto nos permitird mediante un estudio adecuado y la

correcta administracién conocer por qué no existen.

Desde el punto de vista tedrico esta investigacion generara reflexion y discusién sobre
el conocimiento existente del area objeto de estudio.

Por ultimo se pondra en manifiesto conocimientos adquiridos durante la carrera, lo cual
permitira sentar bases para otros estudios que surjan partiendo de la problematica aqui

especificada.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes Historicos.

La ropa interior, también llamada ropa intima o, en el caso de la ropa femenina,
lenceria, es un tipo de ropa que se lleva cerca de la piel, normalmente bajo otras
prendas de vestir. Si bien es cierto, en tiempos pasados, la ropa interior tan sélo se
concebia como una prenda destinada para la higiene y la proteccion de una zona
determinada del cuerpo sin mas miramientos ni detalles en su disefio, hoy en dia la
preocupacion por transformar a éstas prendas en herramientas de provocacion,
seduccion y belleza, ha desbordado los limites del pensamiento para asociarlos con

variedad de disefios, alternativas de materiales e infinidad de colores.

En las tiendas de lenceria se puede encontrar una extensa gama de ropa interior;
desde los conjuntos mas sofisticados, con encajes y bordados, hasta la ropa mas
comoda y funcional. La oferta es extensa y variada, a tal punto que en el mercado
ecuatoriano existen un sinnumero de empresas nacionales y extranjeras preocupadas
en satisfacer los mas intimos deseos de los altamente atractivos segmentos de

mercado femeninos.



Evolucion del pensamiento y su incidencia en el uso de laropa intima

Cuenta Homero en una de sus obras, como Afrodita la Diosa del amor, la lujuria, la
belleza, la reproduccion, aquella que en la mitologia Griega era simbolo de la atraccion
fisica y sexual, prestdé su maravilloso cefidor a Hera, esposa del gran Zeus y Diosa de
los nacimientos y el matrimonio a fin de que su atuendo volviera a conquistar a su infiel
marido y padre de todos los dioses, que no dejaba de asediar a un sinfin de jovencitas.
Cuando Zeus vio a Hera lucir tan delicada prenda, cayo rendido a sus pies, ardiendo de
amor y loco de deseo, quedando para siempre atrapado por la innegable belleza de su

esposa.

Aunque las diosas, asi como las mujeres de la antigiedad en Grecia y Roma, no
conocian el concepto de ropa interior que tenemos hoy en dia, sabian que para hacer

valer su hechizo y estar irresistibles, debian utilizar prendas que resalten su belleza.

En esa época se utilizaba el Zoster, prenda que servia como cefiidor y se caracterizaba
por ser una larga banda de pafio bordada, casi siempre confeccionada en lino blanco,
aunque también podia tefirse, las jévenes solteras la colocaban en su cintura.

Estas prendas estaban dotadas de un gran valor simbdlico y social, ya que cuando las
mujeres contraian matrimonio, las bandas eran desatadas por sus esposos como

simbolo de su unioén.

Historia y tradicion
El taparrabos se podria decir que fue la primera prenda que uso el hombre para tapar
Su entrepierna, éste consistia en un pedazo triangular de cuero de animal o tejido, con

cintas cosidas a las esquinas.

Las cintas se ataban alrededor de la cintura. En la mayoria de las civilizaciones
antiguas ésta era la Unica ropa interior disponible, los taparrabos siguen siendo
utilizados por tribus que habitan en regiones tropicales, incluso es la prenda interior
tradicional en muchas sociedades asiaticas. Aflos después los griegos, utilizaron

tunicas hasta las rodillas, tomaron contacto con los pueblos orientales adaptando de
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ellos la ropa interior, eran pantalones amplios que comenzaron a utilizar como prenda

de vestir, sustituyendo asi los taparrabos.

Luego los romanos copiaron de los galos, una especie de pantalones de cuero de
animal para sus soldados cambiando el material de la piel por otro de lana, mas
comodo y adaptable. Mas tarde, empezaron a usar de manera mas cotidiana esta
nueva prenda apodandolos Bracatus totum corpus, estos consistian en un traje especial

gue cubria a la persona de la cabeza a los pies.

El primer registro de la historia de ropa interior del siglo V de la era cristiana, se lo
encuentra en Piazza Armerina en Sicilia, en los que hay doce muchachas que se llaman

las gimnastas luciendo lo que hoy conocemos como calzon y sostén.

Esto se mantuvo sin mayores cambios hasta el siglo XVI, cuando los hombres llevaban

unos calzones al cuerpo que les daban libertad de movimiento.

A partir de la Edad Media la ropa interior se hizo mas comoda vy liviana, fabricandose
con materiales mas suaves, como el algodon o el lino. La mujer debia prepara su ajuar,
que consistia en hacer a mano todas sus prendas de vestir, entre ellas las intimas. Algo
gue no podria dejar de mencionar y que se dice que ocurrié en estos mismos tiempos
es la aparicion del calzén de castidad, usado por las mujeres de los sefiores que partian

en las cruzadas para poder asegurarse de la fidelidad de ellas en sus largas ausencias.

Afos después con la invencion de las maquinas de hila hacia la segunda mitad del siglo
XVIIl, se facilito la elaboracion de tejidos de algodon. Este nuevo “calzén” se propaga
por toda Europa, usado al principio soOlo por las niflas para posteriormente imponerse

entre las adultas.

El modelo corriente del siglo XIX, tanto para hombres, mujeres y nifios, eran unos trajes
de este algodon tejido, que cubrian desde las mufiecas hasta los tobillos. Pero recién

hacia 1820 formo parte de los guardarropas femeninos.
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Veinte afilos mas tarde, la norteamericana, Amelia Jenks Bloomer, contrat6 a una
disefiadora amiga, Elizabeth Miller, para confeccionar unos calzones que usaria
mientras recorria Londres y Dublin dando charlas sobre “El arte del vestir’. Luego en los
afios 1870 hasta la Primera Guerra Mundial, las prendas eran todas blancas, estaban
cargadas de bordados a mano, aplicaciones de encajes, bordados y pasa cintas.

La mujer del periodo romantico, de finales del siglo XIX y principios del XX, usa una
camisa, calzones, corsé con liguero para sujetar las medias, puede llevar enaguas y
cubrecorsé. La cantidad de prendas interiores no distinguia clases sociales, aunque si
se diferenciaban las mujeres ricas de las pobres por la calidad de las telas y adornos

ocultos debajo de sus vestidos que llegaban al piso.

Tiempo después aparecen los pantaloncito de sarga llamado racional. La sarga picaba,
era gruesa e incomoda. Fue lentamente reemplazada por nuevas prendas de algodén,

muy reclamadas por bailarinas de charleston y tango.

La ropa interior de las primeras bailarinas de tango era confeccionada en sarsenet
negro, una tela delicada, y adornadas con volados de encaje. En las primeras décadas
del siglo XX, los calzones, junto con los vestidos, fueron acortandose, llegaron hasta
abajo de la rodilla. Pero fueron las primeras ciclistas y golfistas las que requirieron,

cerca de 1920, ropa especial, y calzones especiales.

Entre la Primera y la Segunda Guerra Mundial aparecieron los materiales que
revolucionarian el universo de la ropa interior. Entre ellos el nylon, que se utilizaba para
fabricar paracaidas pero después de 1945, el mercado ofrecia calzones baratos,
suaves y pequefios que las mujeres se abalanzaban a comprar con ansiedad. Mas
tarde Christian Dior partié el New Look, en el que la figura femenina renacio con todas
sus curvas. Paralelamente la imparable insercién femenina en el mercado laboral hizo

gue cada mujer tuviera su media docena de calzones en su ropero.
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En nuestros tiempos la lenceria femenina debe ser sexy y a veces provocativa, con
toques retro (materiales comodos y tejidos suaves), pero con mucho glamour. Se
destacan dos corrientes: el lado funcional y comodo para algunas mujeres y el gusto

por una lenceria refinada para otras.

2.1.2 Antecedentes referenciales
e |nstitucion: UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO, UNIDAD ACADEMICA DE
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

Titulo: INGENIERO COMERCIAL

Tema: CREACION DE UN LOCAL DE LENCERIA EN LA CIUDAD DE MILAGRO

AUTOR: MARIA DE LOS ANGELES ABAD & MARIUXI DE LOS ANGELES MUNOZ
LARA

Fecha: MILAGRO, OCTUBRE 2009

Resumen: Milagro es una ciudad perteneciente a la Provincia del Guayas que con el
transcurso de los afios ha incrementado su poblacion y por ende ha aumentado la zona
comercial sin embargo existiendo diferentes locales entre ellos los locales informales no
han tomado en consideracion las expectativas de los consumidores en especial no
ayudan a la clientela a ponerse al dia con el dltimo grito de la moda ya que siempre que
salen a realizar sus compras se encuentran con lo mismo, es por eso que pensando en
las necesidades y realizando encuestas nos decidimos a realizar este proyecto en la
CREACION DE UN LOCAL DE LENCERIA ofreciéndoles producto de buena calidad y
precios de acuerdo al poder adquisitivo de la clase media y baja, especialmente a los

de la clase baja a la que estamos orientandonos.

e Institucién: ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO, DEPARTAMENTO DE
CIENCIAS ECONOMICAS ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO, CARRERA
DE INGENIERIA COMERCIAL
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Tema: “ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE
CONFECCIONES DE ROPA INTERIOR, EN LA PROVINCIA DE IMBABURA,
(CANTON ANTONIO ANTE)”

Autor: CARMEN ELIZABETH SOLANO MORETA
Titulo: INGENIERA COMERCIAL

Fecha: ANO 2009

Resumen: Este panorama econdmico-productivo del Cantén Antonio Ante requiere
para su mejoramiento el impulso de iniciativas tecnoldgicas y capacitacion en el sector
textil, difusién de la oferta de los productos de ropa interior en el mercado local, regional
y nacional Tras realizar el estudio de mercado encontramos una demanda de 2.456.376
por al afio 2.009, una oferta de 806.000 al afio 2009, con lo que se establece una
demanda insatisfecha de 1,674.709 prendas al afio 2009, razén por lo cual vemos una
oportunidad de poner en funcionamiento la microempresa. Siguiendo con el analisis
corresponde al estudio técnico, el tamafio del proyecto se base en los recursos
financieros que se dispone.

e Institucion: Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL), Facultad de

Economia y Negocios
Tema: “PROYECTO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DESTINADA AL
DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE LENCERIA ECOLOGICA PARA

MUJERES EN GUAYAQUIL.

Autores: Jomayra Maribel Jacome Castillo, Estefanie Tamara Narea Jerez, Nathalie
Gabriela Roa Zambrano.
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Resumen: Nuestro proyecto se basa en la creacion de lenceria ecoldgica utilizando
algodon organico y fibras de bambdu, disefiar estrategias, fomentar la industria, vestir a
la mujer ecuatoriana con prendas originales y disefios a la vanguardia con las nuevas
tendencias de la moda.

Convertir a Eco Intima en la marca que lidera el mercado, cubrir las necesidades
insatisfechas de los clientes en cuanto al uso de prendas intimas.

El proyecto trata de concientizar acerca de la problematica existente con el medio
ambiente y ensefarles a sus futuros consumidores que podemos lucir bellas y sexis
cuidando a la naturaleza y de esta manera recompensaremos todo lo que ella nos

brinda.

Vender lenceria es negocio rentable

Los disefios seductores y la creacidbn de nuevas tendencias se convierten en el
enganche perfecto del negocio de la lenceria. Del furor de la variacion de colores, hoy
el turno es para los ecoldgicos. Una prueba de ello es que las mujeres de estrato
medio-alto adquieren sus prendas intimas cada seis meses, con una inversion minima
de $90; asi lo revela un estudio efectuado en el mercado ecuatoriano. La venta de
prendas intimas es un negocio dedicado principalmente al publico femenino, siendo las
mas jovenes las mejores clientas. En el mercado ecuatoriano compiten mas de 20
marcas; aungque también se comercializan muchas prendas provenientes de China que,

por su precio econémico, se venden principalmente en el mercado informal.

Para Jesus Saldarriaga, gerente de Leonisa en el Ecuador, "la vanidad esta del lado de
las mujeres y Leonisa viste a la mujer latina", preciso el representante de la firma de
lenceria, al tiempo que manifestd que la firma existe desde hace 52 afios aunque su
presencia en el Ecuador se remonta a 15 afos atras. Una de las ventajas de esta firma,
con presencia en Colombia, Costa Rica, Chile, Ecuador, Panama, Peru, México,
Espafia y Guatemala, es que ellos mismos elaboran el 90% de los textiles y el 60% de
los materiales de confeccion. A criterio de Saldarriaga se estan rompiendo esquemas ya
que todo tipo de prendas se vende bien desde las de pequefio tamafo hasta las

maxicopas grandes. Maria Isabel Chica, gerente de su negocio familiar Tony Boutique,

14



coincidié con Saldarriaga. Desde hace tres afios maneja cerca de 500 clientes y sus
ventas las hace por medio de catalogo. Primero recepta el pedido y luego viaja a

Medellin para traer los modelos requeridos. Al mes invierte hasta un total de $2 000.

La firma nacional Secretos de Luna también confirm6 que el negocio de la lenceria
cambia constantemente. Tan bueno resulta el negocio que Guillermo Vera, importador
de ropa interior de la Bahia de Guayaquil, pasé de ser comerciante a ser productor de
lenceria hecha en Ecuador. El éxito de esta ropa interior se basa en el acercamiento

con los eventos de moda, asesoria de expertos e iniciativa, dijo. (NMCH).

El mercado ecuatoriano prefiere laropa colombiana

Las firmas colombianas de ropa interior son las que imponen la moda o belleza interior
como muchos denominan a las prendas intimas. Entre estas se destacan algunas
como: Leonisa, Vanessa, Laura, Volupte, Cavincci, Vianet, Yuriha, Frenesi, Rusia y
Carolina. Pero la marca no solo importa por el nombre sino que ademas da la pauta
para fijar los precios de la lenceria en el pais. Asi, los costos de estos articulos pueden
fluctuar entre los $10 y $50 por prenda; sin embargo también existen otras marcas
internacionales como Victoria’s Secret, cuyos productos en el pais se comercializan a

precios que van desde los $25 hasta los $95.

Internacionalizacion de Leonisa:

Una empresa colombiana de ropa interior

El proceso de internacionalizacion que ha tenido Leonisa, una empresa colombiana que
ha logrado destacarse en el exclusivo mundo de la ropa interior femenina.

Se presentan las diferentes estrategias que esta empresa ha utilizado (exportaciones,
montaje de distribuidoras en el exterior e inversion extranjera), asi como los mercados
donde ha tenido presencia (Suramérica, Centroamérica y Europa). A manera de marco
de referencia, se estudian los rasgos mas caracteristicos del mercado de las

confecciones, asi como los principales retos y amenazas que los cambios del entorno le

! publicado el 15/Agosto/2008 | 00:00 Fuente: Diario HOY Ciudad Quito
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imponen a la empresa. Hoy en dia, Leonissa también produce ropa interior masculina y
trajes de bafio, aunque la linea mas reconocida sigue siendo la de ropa interior

femenina, en especial, la de los Brassieres que es la mas diferenciada.

Concepto de la marca

Leonissa busca que sus productos sean comodos, elegantes, sugerentes y practicos.
En los mercados ofrece prendas que satisfagan las necesidades y gustos de las
mujeres. En sus objetivos esta la creacion, una moda intima con estilo propio, con
nuevos conceptos y buscando la mejor relacion calidad, moda, precio para las

usuarias.

Los principales beneficios que ofrecen son: comodidad para las largas horas del
trabajo, relajacion para aquellos momentos de estudio, elegancia para ocasiones
especiales, atraccion para compartir en pareja, y el confort para vestir en casa.

Ropa intima bésame
Pais de origen: Colombia

Concepto de la marca

En prendas intimas Bésame predomina el alto grado de disefio, la vanguardia, el estilo,
los accesorios en joyeria y demas detalles que brindan a las mujeres soluciones de
sensualidad, confort y disefio en su ropa interior, ropa de dormir y deportivos.

La coleccién esta inspirada en el romanticismo, la puesta en escena y la pasion que
transmite la musica, las luces y el fuego, generando ambientes bohemios y seductores
para todas aquellas mujeres que buscan sentirse bellas, sensuales y sofisticadas.
Colecciones pensadas para aquellas mujeres que aman, lucen y respetan su belleza
femenina, embelleciendo su cuerpo con prendas intimas donde la sensualidad es la

protagonista.
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Los colores basicos negro y blanco, morado, rosa confite, fucsia y café dan el toque
sofisticado y seductor tanto para la noche como para el dia, acompafiados de
materiales que envuelven suavemente el cuerpo generando sensaciones de comodidad
y sensualidad, con pequefias flores estampadas, delicados encajes, ruches, atrevidos
bordados que realzan los encantos femeninos y sofisticados apliques que se muestran

como prendas exteriores, llenando de sensualidad a la mujer.

Lineas de producto

Ofrece prendas para las mujeres modernas, clasicas, romanticas, vanguardistas;
Brassieres con copas blandas, estructuradas y preformadas, con relace natural y
algunos con almohadilla para dar volumen al busto. La imagen de Prendas intimas
Bésame son las Gemelas Camila y Mariana Davalos, mujeres hermosas, sensuales y
elegantes que saben representar bien la imagen que proyecta Bésame tanto en

Colombia como en el exterior.

Conceptos utilizados en campafias promocionales

Desfile de apertura a la coronacién chica verano

Este desfile se realiz6 en Monterrey - Casanare y Bésame en compafia de la marca
Adriana Arango hizo la apertura de la Coronacion Chica Verano 2009. Este evento se
realiza anualmente y cuenta con el apoyo de la Alcaldia Municipal de Casanare. El
Grupo Bésame impacta en otras regiones de Colombia con la delicadeza, calidad y el

alto grado de disefio que se muestra en las prendas.

Bésame esta con los estudiantes universitarios

Bésame apoya los estudiantes Universitarios y comparte con ellos la bella historia de
como nacio y se formo Bésame. Asi aparte de generar alternativas de empleo, moda,

belleza y disefio, genera cultura y apoya la educacion de su pais.

Bésame recibe placa de reconocimiento otorgada por la fuerza aérea de Cali
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La fuerza aérea de Cali otorga reconocimiento al Gerente General de la Compafiia por
el apoyo que brindo a sus integrantes. Bésame realiza aporte social en todo el pais.

Bésame apoya a los nifios de los policias

Bésame acompafia la Celebracion de la Primera Comunion de los nifios de los Policias.
Apoyando asi a estos hombres y mujeres que velan por el bienestar y seguridad de los
habitantes de la ciudad de Medellin y del pais.

Desfile prendas intimas bésame, ropa de dormir y deportivos Adriana Arango
Bésame y Adriana Arango participaron del desfile y show musical a favor de los nifios
de escasos recursos que padecen cancer.

Este evento ratificé el aporte social que cumple El Grupo Bésame dentro de la ciudad

haciendo posible el progreso integral del pais.

2.1.3 Fundamentacion Cientifica

Lenceriay encanto

Su encanto se lo asocia con los materiales utilizados para su elaboracion, los disefios
destinados para diferentes tipos de ocasiones y la variedad de colores. El algodon, el
raso, el satin, son materiales elogiados por su capacidad de seduccion. Se incorporan
ademas, texturas como el microtul, la gasa, el chiffon, el lurex y hasta los pailletes. Un
cubriente body, una minuscula tanga, un sujetador sugerente, un liguero sujeto con
unas insinuantes medias. El color negro y el rojo se han convertido en los dos tonos
fetiches de la sensualidad. Asi mismo, los chirriantes tonos brillantes que dltimamente

han invadido las pasarelas (rosas, verdes, azules, lilas, naranjas).

Tipos de lenceria
La mujer jamas debe descuidar los detalles, mucho menos si se trata de la ropa intima.
Estas prendas suelen reflejar la personalidad, el estado de animo e incluso las

intenciones, por eso hay lineas para todos los gustos?.

2 lwww.efectomoda.com
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Lenceria deportivay cOmoda.

Son prendas suaves normalmente elaboradas con algodén. Son las preferidas para el
dia a dia, y predominan en telas unicolores o con estampados discretos. Requieren
menos cuidados durante el lavado, en comparacion con otros materiales.

En cuanto a los cortes, los sujetadores suelen ser funcionales y de tamafio medio. Los
preferidos son aquellos con tiras intercambiables, pues permiten cruzarlas o quitarlas

para vestir prendas strapless.

Lenceria UNDERGROUND

Estas lineas con cortes asimétricos, modelos poco convencionales y estampados de
motivos llamativos y tematicos son perfectos para quien quiere reafirmar su
personalidad hasta en los ultimos detalles.

Los temas preferidos son videojuegos (el preferido es Pac man), sudoku, bandas

musicales, tendencias retro, entre otros.

Lenceria sensual

Materiales como encajes, seda y lazos dan forma a cortes reveladores que buscan
favorecer la silueta femenina.

Los cortes van desde el clasico baby doll, hasta los mas extravagantes ligueros y
prendas transparentes.

Lenceria casera sugestiva

Es una combinacion entre la moda deportiva y la sensual. Diseflada para quienes
desean lucir “poco arregladas”, estar comodas y resaltar lo mejor de su figura.

Destacan en esta tendencia sujetadores de algodon con bordados externos, semihilos

también con bordados y detalles en pedreria, entre otros.

Materiales y colores
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La ropa intima es elaborada con una amplia variedad de materiales, destacan el
algodon, el lino, la sarga, el nylon, la seda, la lycra, el microtul, la gasa, el raso o satén,
el chiffon, el lurex, los pailletes entre otros. Ademas el color debe asociarse con su
significado y acoplarse tanto con la personalidad como con las actitudes a ser reflejadas

en su momento.

Materiales

El algoddn, representa el 39% del consumo total de fibras textiles. Su nombre es de
procedencia arabe, debido a que, con toda probabilidad, fue originario de Oriente
Proximo y del Valle del Nilo. El algodén retiene gran cantidad de agua, es fresco y su
uso resulta confortable. Se tifie con facilidad, con lo cual no se produce el fendbmeno de
descarga en el proceso de tintura. No tiene estabilidad frente a la conservacion de la
forma y hay que conferirsela mediante tratamientos mecénicos o quimicos. Se arruga,

aunque existen tratamientos quimicos para evitarlo.

Es méas economico que las fibras animales. Cuando arde, huele a papel quemado. El
algodon ofrece muchas ventajas para su conservacion. Es muy resistente al lavado, se
puede frotar, escurrir y planchar facilmente, aunque se recomienda que el tejido esté
himedo antes de plancharlo. Puede limpiarse en seco. 3

El lino, fue una de las primeras fibras que el hombre utilizd, antes incluso que la lana.
En la actualidad el lino goza de gran aceptacion en la confeccion de prendas frescas
para verano. Dependiendo de la urdimbre (técnica del hilado), puede fabricarse un
tejido tan fino como la batista u otro tan vasto como la lona. Por su grado de absorcion
de agua, es un tejido muy fresco. La superficie de la fibra, muy lisa, permite que el tejido
sea suave al tacto. Por su afinidad a los colorantes, el tejido de lino es muy apropiado
para la estampacion y esta misma consistencia permite realizar en él cualquier tipo de

bordado. Las caracteristicas de conservacion son idénticas a las del algodon.

¥ http://es.wikipedia.org
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La sarga o tejido cruzado, es un tejido de estambre, que produce el efecto de lineas
diagonales. La trama pasa sobre dos o mas hilos de urdimbre y por debajo de uno solo.
Este efecto puede observarse en tejidos como la espiguilla o palmeado, el cheviot, el
foulard, el twill, el surah, la gabardina, el cuti, la mezclilla, el denim o el dril. El tejido
cruzado proporciona a la tela una gran resistencia, Util para prendas de trabajo, prendas

exteriores y forreria.

El nylon fue la primera fibra sintética que salié al mercado. Brillante 0 mate, es sensible
al calor y de alta elasticidad. Posee un bajisimo indice de absorcién de agua y es poco
resistente a los 4cidos y a los rayos ultravioletas. Se mezcla con las fibras naturales,
afadiéndose a éstas hasta un 20 % de nylon para abaratar el tejido y mejorar su
resistencia. El nylon aguanta bien los lavados aunque hay que plancharlo con mucha

precaucion. Si es de color blanco admite la lejia. Se puede limpiar en seco.

La seda, es brillante, fina, suave, lisa y crujiente, la seda no arde, es elastica, retiene el
agua, se arruga bastante y no es atacada por los insectos. La seda se considera reina
de las fibras naturales de procedencia animal, privilegio que le otorga la antigiedad de
su uso y el misterio y la leyenda que ha rodeado durante siglos al gusano de morera
que la produce. Debe lavarse a mano, con agua fria, sin frotar ni retorcer, por lo que no
conviene que las prendas de seda se ensucien mucho, con el fin de limpiarlas siempre
con un lavado ligero. Para mantenerla viva hay que evitar el uso de lejia y se debe
planchar con sumo cuidado. Se puede limpiar en seco con cualquier disolvente, pero

con precaucion.

La lycra, es una fibra de elastémero creada por la empresa DuPont en 1958 y hoy
propiedad de INVISTA. No es un tejido sino una de las fibras que componen un tejido.
Sus propiedades son de dar elasticidad y mayor calidad que otros elastanos. Las
caracteristicas principales del elastano son las siguientes: puede ser estirado hasta un
600% sin que se rompa; se puede estirar gran niumero de veces y este volvera a tomar
su forma original; Ligero, suave, liso y flexible; Resistente al sudor, lociones y

detergentes; No existe problema de electricidad estatica.
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El encaje o microtul, puede definirse como un tejido ornamental y transparente que se
hace a mano y se adorna con bordados. Se llama encaje porque al principio, se solia
hacer entre los bordes de dos tiras paralelas de lienzo, como si fuera una labor
encajada entre ellas, y se denominaba asimismo randa, del aleman rand (borde u orilla)
porque suele bordear a otra pieza. Por esta misma causa, y por terminar en picos o
dentellones, se conoce también con el nombre de puntas o puntilla (en francés,

dentelles).

La gasa, es un material absorbente que consta de una esterilla de fibras de celulosa

formadas en seco.

El raso satén, es un ligamento que tiene minimos puntos de ligadura separados y
equidistantes entre si, repartidos de forma que resultan invisibles creando una
superficie lisa y brillante. Los satenes tienen una textura mas densa que los tejidos
cruzados, pero su principal caracteristica es la suavidad que se consigue a expensas
de la resistencia, al ser los hilos de la trama mas débiles que los de la urdimbre. Por ello
son menos resistentes a la abrasion, pero a pesar de ello son populares por su belleza:
la reflexién de la luz en los hilos libres produce su brillo caracteristico.

El Chiffon es un tejido que puede estar fabricado con fibras de algodén, seda o fibras
sintéticas, pero normalmente se relaciona con seda o nylon. Bajo un lente de aumento,
se observa su trama en forma de una diminuta red o malla, lo cual proporciona la
transparencia. Este material es comunmente utilizado para ropa de noche,
principalmente en estilos con capas que dan una apariencia elegante y vaporosa.

También es utilizado en la elaboracion de blusas, cintas, pafiuelos, y ropa intima.

El lurex, es una hilaza con componentes brillantes sintéticos que brindan a la prenda un
efecto de fantasia y la suavidad propia del acrilico.

Los pailletes o lentejuelas son elementos decorativos utilizados en las prendas a fin de
darles toques llamativos y distintivos.
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Colores

Los colores utilizados para la lenceria femenina son variados y tienen su significado:
El rojo, es un color que parece salir al encuentro, adecuado para expresar la alegria
entusiasta y comunicativa. Es el mas excitante de los colores, puede significar: pasion,
emocioén, accion, agresividad, peligro. El azul, es un color reservado y que parece que
se aleja. Puede expresar: confianza, reserva, armonia, afecto, amistad, fidelidad, amor.

El verde, es reservado y esplendoroso. Es el resultado del acorde armonico entre el
cielo azul y el Sol amarillo. Es el color de la esperanza y puede expresar: naturaleza,
juventud, deseo, descanso, equilibrio.*

El amarillo, irradia siempre en todas partes y sobre toda las cosas, es el color de la luz 'y
puede significar: egoismo, celos, envidia, odio, adolescencia, risa, placer.

El anaranjado, es el color del fuego flameante, ha sido escogido como sefal de
precaucion. Puede significar: regocijo, fiesta, placer, aurora, presencia de sol.

El rosa, refleja fielmente su significado: ingenuidad, bondad, ternura, buen sentimiento,

ausencia de todo mal.

El violeta, es el color que indica ausencia de tensién. Puede significar: calma,
autocontrol, dignidad, aristocracia y también violencia, agresién premeditada, engafio.

El blanco, es la luz que se difunde (no color). Expresa la idea de: inocencia, paz,
infancia, divinidad, estabilidad absoluta, calma, armonia. Para los Orientales es el color

que indica la muerte.

El negro, es lo opuesto a la luz, concentra todo en si mismo, es el colorido de la
disolucidon, de la separacion, de la tristeza. Puede determinar todo lo que esta
escondido y velado: muerte, asesinato, noche. También tiene sensaciones positivas

como: seriedad, nobleza, pesar.

* http://www.duamu.com
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El gris, es el color que iguala todas las cosas y que deja a cada color sus caracteristicas
propias sin influir en ellas, puede expresar: desconsuelo, aburrimiento, pasado, vejez,

indeterminacion, desanimo.

Lenceriay deporte

La mujer de hoy se caracteriza por su dinamismo, es muy activa y aprovecha su tiempo
al maximo, aprende, se superay se preocupa por mantenerse bella 'y sana.

Al practicar diariamente algun ejercicio fisico como: caminar, correr, trotar, ejercicios
aerobicos, entre otros, se consigue conservar la salud y ayudar a mejorar el

funcionamiento del organismo.

Practicar algun deporte 15 a 45 minutos diarios o por lo menos tres veces a la semana,
permitird: sentirse mas agil y con mayor energia, obtener un cuerpo fuerte, perder
grasa, conseguir una mejor figura, se fortaleceran los musculos, la piel se vera mas
radiante, se desechara toxinas, se hidratara por el consumo de agua u otras bebidas, el
cuerpo se relajara, el pensamiento se vinculara con una actitud optimista, permitira que
la persona se haga ver joven y con ganas de vivir, ayuda a conciliar el suefo, a

concentrarte mejor, a sentir mas intensas y placenteras las relaciones sexuales.

Estos son sélo algunos de los beneficios que se puede obtener al ejercitar el cuerpo de
manera constante, pero para que se los practique con la mayor facilidad y comodidad
posible, se debe usar la ropa adecuada desde la interior hasta la exterior.
Hoy en dia la ropa interior deportiva es muy flexible, disefiada para que las personas
puedan moverse con toda libertad, dan un mejor soporte, esta fabricada con materiales
gue ayudan a la transpiracion y al mismo tiempo sus disefios son muy estéticos.
A continuacion se presentan algunas opciones de ropa intima bajo conceptos
deportivos:
e Brassieres de algodon de copa continua y sin varilla, ideales para los tops deportivos.
e BoOxers sin costuras laterales o tangas de algodén y lycra que se adhieren a la piel
sin que se noten y faciliten tus movimientos.
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e Sudaderas, camisetas y calcetas de algodon que ayudan a la respiracion de la piel.
e Tops, short y pantalones de lycra que se acomodan al cuerpo.

e Variedad de colores y disefios que van de la mano con la moda. ®

Luna de miel y lenceria.

Las bodas suponen un conjunto de decisiones, ya que son muchos los aspectos que
hay que tener en cuenta y existe un sinnimero de detalles a ser afinados. Una novia
debe mostrarse natural, no parecer que esta incomoda con el vestido o con el look que

ha elegido para su fiesta y ello incluye a su ropa interior. °

La lenceria sera un elemento que ayudara, no importa si la mujer es esbelta o robusta,
si se elige una prenda comoda, con buen gusto, elegante y sensual, la relacién tendra

un buen inicio.

De acuerdo con el vestido de novia, también se debe elegir la lenceria que a base de
algodon, lycra encajes, sedas, combinados con disefios sensuales y provocativos,

estilizaran su figura.

Dentro de su lista de compras, debe haber entonces bodies, corsets, panties, medias,
ligueros o medias con encaje y baby dolls.

En cuanto a colores para la boda el blanco, y para después esta el negro, azul, verde,
el apasionante rojo, amarillo, vino y todos aquellos que hagan de la percepcion el inicio

para mantener la pasion.

Lalenceria en el cine
En la pelicula "Enemigo Publico” (Enemy of the state), Robert Clyton (Will Smith) se
convierte en el blanco de persecucion de la Agencia de Seguridad Nacional todo porque

entro a comprar lenceria para su esposa.

% www.elkiosko.com.mx

® http://www.zuzaro.com
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Las mujeres se sienten comodas con la lenceria. Esto nos lo demuestra Tess McGill
(Melanie Griffith) en la pelicula "Secretaria Ejecutiva" (Working Girl) cuando se pone a
hacer la limpieza del departamento de su jefa en una manera muy sensual, vistiendo
Unicamente su bikini y brassieres. La lenceria es divertida. Por ejemplo en la pelicula
"Amor a segunda vista" (Two Weeks notice) George Wade (Hugh Grant) y su abogada
asistente June Carter (Alicia Witt) juegan una partida de ajedrez, donde ademas de

perder sus piezas, van perdiendo sus prendas.

Usar lenceria, aunque no sean modelos. En la pelicula "Amor Ciego" (Shallow Hal)
Rosemary Shanahan (Gwyneth Paltrow) nos demuestra que todo mujer tiene su

corazén y le gusta la lenceria.

Aungue su novio que la ve hermosa no pueda creer lo que ve.

Para las mujeres con alma nifia. En la pelicula "Si tuviera 30" (13 going on 30) la
adolescente de 13 afios Jena Rink (Jennifer Garner) que de repente tiene 30, no puede
creer las tangas tan pequefias que usa. Y se apena cuando su novio le hace un baile de
striptease. Pero se acopla rdpidamente a su nueva vida.

La ropa intima en el mundo de las famosas

Varias famosas se suman a la lista de las estrellas disefiadoras de moda y algunas han
elegido el delicado mundo de la ropa interior femenina. Llenas de ideas creativas y
sofisticadas tienen su propia linea de lenceria o estan planeando lanzarla
préximamente. Modelos, cantantes y actrices que como muchas mujeres adoran lucir la
ropa interior mas cémoda y sexy decidieron convertirse en disefiadoras de las delicadas
prendas entre ellas tenemos: Jennifer LOpez se destaca por ser una empresaria activa,
por lo que no sélo tiene una sino varias lineas de ropa interior entre ellas "Lo Lingerie" y
"Sweet Dreams".

Barbara Mori, la actriz y modelo lanzé su propia coleccion de ropa ‘Barbara Mori by
Vicky Form’. Jennifer Hawkins, joven visionaria, ex Miss Universo y modelo australiana

disefia su propia coleccion de ropa interior juvenil, lamada Sexy & Seamless.

26



Laropa intima en la actualidad

En la actualidad el criterio de beneficios buscados del producto, ha originado que se
manejen diferentes tematicas en la creacion de las prendas, desde el cuidado de la piel
hasta el concepto de lenceria ecoldgica.

Lenceria para el cuidado de la piel

La lenceria femenina debe conseguir que la mujer se sienta mas bella y atractiva. ¢ Qué
actitud se tendria si ademas del togue sexy, la lenceria tuviera propiedades
cosméticas? En el mercado existen empresas que ofrecen lenceria con micro capsulas
de aloe vera y vitamina E en los tejidos, de manera que usar estas prendas resulta
beneficioso para la piel. Gracias a la incorporacion de vitamina E y aloe vera en los
tejidos de la ropa interior es posible que ésta combata el envejecimiento, las estrias y la
oxidacion. Este método cosmético se usa sélo para Brassieres, panties, tangas y

camisetas interiores.

Lenceria ecoldgica

El objetivo de muchas empresas es crear una coleccion de lenceria completamente
natural, totalmente ecolbgica, que sea sana, bella y sexy. Bragas y sujetadores que en
su composicion estén combinadas por seda, algodén, fibra de bambi o de madera.

Se propone prendas de algodén biolégico cuya prioridad es que sean coémodas,
coloreadas con tintes respetuosos del medio ambiente. Se fabrica conjuntos de ropa
interior bordados de encaje, leggings y pijamas de colores suaves y con botones de

madera reciclada.

2.2 MARCO LEGAL
Para poder constituir una empresa es necesario conocer los requisitos y tramites
legales, laborales, comerciales, tributarios y de funcionamiento, puntos esenciales para

poder registras y formalizar una empresa.

Registro unico del contribuyente
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Se debe sacar el RUC para el funcionamiento legal del negocio, con el propésito de
elaborar facturas autorizadas. Para realizar este trdmite se requiere de los siguientes
documentos:

Representante legal con:

e Copia de cedula de identidad.

e Copia de papeleta de votacion.

e Copia de planilla de agua, luz o teléfono del lugar donde va a funcionar el negocio.

Emision del registro Unico de contribuyente
El RUC permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las normas que
establece el codigo tributario en materia de impuesto. La emision del RUC requiere los

siguientes requisitos:

Copia de cedula de identidad.

Copia de papeleta de votacion.

Copia de planilla de agua, luz o teléfono.

Tipo de negocio o actividad a la que se va a dedicar.

Solicitud de la matricula de comercio
Demanda dirigida al Juez de lo Civil, solicitando se faculte el interesado(a) ejercer
ciertas actividades comerciales, productivas o de servicio con determinadas

especificaciones.

Pago de la tasa de la matricula de comercio

e Certificacion de documentos.

¢ Inscripcion en el Registro Mercantil.

e Certificacion de seguridad emitida por el Cuerpo de Bombero.
e Obtencién de la patente del comerciante.

e Permiso de funcionamiento o tasa habilitacion.

Permisos
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Todo negocio sin importar su finalidad debe cumplir con lo que dispone la ley, para que
sus operaciones sean reconocidas por las autoridades y especialmente por los
clientes. Para su funcionamiento debe cumplir lo siguiente:

e Permiso del Municipio.

e Permiso del Cuerpo de Bombero.

e Certificados Sanitarios.

e Elaboracion de facturas.

e Patentes.

o Afiliacion a Camaras.

Permiso de Funcionamiento Municipales

Este permiso se lo obtiene en el municipio en la ciudad de milagro con los siguientes
requisitos:

e Copia del RUC.

e Copia nombramiento del representante legal.

e Cedulay papeleta de votacion del representante legal.

e Planilla de luz.

e Formulario de declaracion para obtener la patente.

Permiso de funcionamiento en la ciudad de Milagro

En el departamento financiero del Municipio de la ciudad de Milagro se debe llevar los
siguientes documentos:

e RUC de la actividad comercial.

¢ Una tasa de patente.

e Ultima declaracion del SRI.

¢ Planilla de consumo bésico (agua, luz, teléfono).

e Un certificado de no adeudar al agua potable.

e Copia de cedula de identidad del representante legal.

e Copia de papeleta de votacion del representante legal.

Permiso del Cuerpo de Bombero de la ciudad de Milagro
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Para poder sacar este permiso es necesario realizar el tramite de inspeccién del
negocio, el mismo que debe estar al dia con el pago del permiso de funcionamiento en
el municipio.

Antes de realizar el tramite, el negocio debe su breaker, dependiendo de su tipo.

Solo necesita llevar la copia del permiso de funcionamiento, y la aprobacion de que la

inspeccion estuvo correcta.

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bombero

Se lo obtiene una vez que el personal de dicha institucion haya inspeccionado el, local
en la cual basicamente se revisa las instalaciones y se asegura que tenga medios para
prevenir y contrarrestar cualquier tipo de incendio que se presente.

e Copia del RUC.

e Copia nombramiento del representante legal.

e Cedulay papeleta de votacion del representante legal.

¢ Planilla de luz.

e Pago de tasa o permiso, de acuerdo a la actividad econémica.

Afiliacién ala Camara de Comercio

Para la afiliacion a la cAmara de comercio se debe cumplir con los siguientes requisitos:
e Copia del Ruc.

e Copia nombramiento del representante legal.

e Cedulay papeleta de votacion del representante legal.

¢ Planilla de luz.

e Pago de suscripcion en relaciéon al capital social.

e Pago trimestral de las cuotas de aportacion o contribucion.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Definiciones y conceptos
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Andlisis: Un andlisis en sentido amplio es la descomposicién de un todo en partes para

poder estudiar su estructura, sistemas operativos o funciones.

Calidad.- representa mas bien una forma de hacer las cosas en las que,
fundamentalmente, predominan la preocupacién por satisfacer al cliente y por mejorar,

dia a dia, procesos y resultados.

Empresa: Laempresase define como una entidad conformada por personas,
aspiraciones, realizaciones, bienes materiales, capacidades técnicas y capacidad
financiera. Todo ello le permite dedicarse a la produccion, transformacion y/o prestacion
de servicios para satisfacer con sus productos y/o servicios, las necesidades o deseos

existentes en la sociedad.

Estrategia.- Principios y rutas fundamentales que orientaran el proceso administrativo

para alcanzar los objetivos a los que se desea.

Estudio: Por estudio se entiende el ejercicio de adquisicion, asimilacién y comprension
para conocer o comprender algo. Es también el resultado de una investigacion donde
se han aplicado métodos y conocimientos; también supone atencion concentrada o
accion deliberada para aprender un tema, resolver problemas, progresar en una

determinada materia a comprender.

Flexibilidad.- Que se acomoda sin dificultad, y de acuerdo a las necesidades del

medio.

Gastos: En el uso comun, un gasto es una salida de dinero que una persona o
empresa debe pagar para un articulo o por un servicio. Un gasto es un costo que es
"pagado” o "remitido" normalmente a cambio de algo de valor. Lo que pareciera costar

mucho se considera "caro”, mientras que lo que pareciera costar poco es "barato".

Intercambio.- Es el acto de obtener de alguien un producto que se desea ofreciendo

algo a cambio. El intercambio se describe como un proceso de generacion de valor, es
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decir, cuando ambas partes quedan en mejor situacion de la que se encontraban antes

de llevarlo a cabo.

Marketing.- Es el arte o ciencia de satisfacer las necesidades de los clientes y obtener

ganancias al mismo tiempo.

Marketing: Es la técnica de administracion empresarial que permite anticipar la
estructura de la demanda del mercado elegido, para concebir, promocionar y distribuir
los productos y/o servicios que la satisfagan y/o estimulen, maximizando al mismo

tiempo las utilidades de la empresa.

Mercado potencial.- Es el limite al que se aproxima la demanda del mercado a medida
que los gastos de mercadeo en la industria se aproximan al infinito para un entorno de

mercadeo en particular (por ejemplo, un periodo de recesion o de prosperidad).

Mercado total.- Es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un

producto.

Mercado: Es un ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para el
intercambio. En otras palabras, debe interpretarse como la institucion u organizacién
social a través de la cual los ofertantes (productores y vendedores) y demandantes
(consumidores o compradores) de un determinado bien o servicio, entran en estrecha

relacion comercial a fin de realizar abundantes transacciones comerciales.

Necesidad.- La necesidad humana es el estado en el que se siente la privacion de
algunos satis factores basicos. Ejemplo: vestido, seguridad, sentido de pertenencia. Las

necesidades humanas basicas son pocas.

Oferta.- Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas, en un determinado

momento.
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Organizacion.- Proceso para comprometer a dos 0 mas personas que trabajan juntas
de manera estructurada, con el proposito de alcanzar una meta o una serie de metas
especificas.

Planificacidn.- Procedimiento para establecer objetivos y un curso de accion adecuado

para lograrlos.

Productividad.- Es la relacion existente entre un producto y un insumo. Depende por lo
tanto, de la tecnologia, la organizacion, el comportamiento de los actores sociales

involucrados.

Proyecto.- Un proyecto es reunir varias ideas para llevarlas a cabo, es un
emprendimiento que tiene lugar durante un tiempo limitado, y que apunta a lograr un
resultado Unico. Surge como respuesta a una necesidad, acorde con la vision de la
organizacion, aunque ésta puede desviarse en funcion del interés. El proyecto finaliza
cuando se obtiene el resultado deseado, desaparece la necesidad inicial, o se agotan

los recursos disponibles.

Segmentacion.- La segmentacion de mercado, el proceso de dividir un mercado en

grupos mas pequefios que tengan caracteristicas semejantes.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General
La comercializacion informal de ropa interior femenina incide en la economia del canton

Milagro.

2.4.2 Hipotesis Particulares
e La comercializacion informal de lenceria en el canton Milagro incide en la decision de

compra en la mujer Milagrefia
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e La calidad de las prendas intimas de mujer incide en el nivel de satisfaccion de las

consumidoras.

e La emigracién de la mujer milagrefia en busca de ropa intima femenina incide en el

desarrollo comercial del canton.

e El precio de la ropa interior femenina incide en la demanda de estas prendas.

2.4.3 Variables Dependientes e Independientes

Variable de la Hipoétesis general
Variable Independiente

Comercializacion informal.

Variables Dependiente

Economia.

e Variable de la Hipotesis Particulares
Variable Independiente

Lenceria.

Variables Dependiente

Decision de compra.

Variable Independiente
Calidad.
Variables Dependiente
Satisfaccion.
Variable Independiente
Migracion.
Variables Dependiente
Desarrollo comercial
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Variable Independiente

Precio.

Variables Dependiente

Demanda.

2.4.4 Operacionalizacion de las variables

VARIABLES

Variable
independiente:

Comercializaciéon

CONCEPTUALIZACIONES

La comercializacion informal es aquella que no

se rige por las normativas y leyes relativas a
las transacciones de bienes y/o servicios en la
sociedad (esto es lo que le da la "formalidad”
al comercio). En general se aplica al comercio

INDICADORES

. Encuestas.
. Informacion del INEC

informal ambulante, o sea las personas que se ubican
en las veredas vendiendo cosas sin boleta o
factura.

. La economia es una ciencia social que se|. Estado financiero.
Variable dedica al estudio de los procesos de|. Nivelde venta.
dependiente: produccién, intercambio y consumo de bienes |. Canalizacion de los
Economia y servicios. El vocablo proviene del griego y |gastos.

significa “administracion de una casa o familia”. | . Rentabilidad.
Variable
independiente: |Lenceria proviene de la palabra francesa|. Calidad
] “lingere” que significa linea, se aplica a todas |. Innovacion
Lenceria. las prendas de lenceria para hombre y mujer |. Precio
Variable

Son actos, procesos y relaciones sociales

. Amplia informacion

dependiente: sostenidas por individuos, grupos,
o I b C del producto.
Decisién de organizaciones para la obtencion, uso y Durabilidad
experiencias con productos, servicios y otros | Calidad de las
Compra_ recursos. brendas
Variable

independiente:
Calidad.

La calidad es una herramienta basica para una
propiedad inherente de cualquier cosa que
permite que esta sea comparada con cualquier
otra de su misma especie

. Analisis de gestion de
calidad.
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Variable
dependiente:

Satisfaccion.

Es un requisito indispensable para ganarse un
lugar en la "mente" de los clientes y por ende,
en el mercado meta. Por ello, el objetivo de
mantener «satisfecho a cada cliente.

Entrevistas, encuestas,
métodos de
observacion.

Variable

independiente:

Migracion.

La migracion cuando un grupo social, sea
humano o animal, realiza un traslado de su
lugar de origen a otro donde considere que
mejorard su calidad de vida..

. Andlisis de mercado
. Andlisis costo
beneficio

Variable

dependiente:

Es la forma de optimizar las actividades

.Facturacion de ventas.

Desarrollo administrativas y operativas de una empresa |.Pago de impuestos.

comercial con el fin de cumplir con los propésitos|.Incremento de
trazados. negocios.

Variable

independiente: |Se denomina precio al pago o recompensa Facturas.

Precio.

asignado a la obtencién de un bien o servicio
0, mas en general, una mercancia cualquiera.

.Notas de Ventas.

Variable
dependiente:

Demanda.

La demanda se define como la cantidad y
calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos en los diferentes precios del
mercado por un consumidor (demanda
individual) o por el conjunto de consumidores
(demanda total o de mercado), en un momento
determinado

. Control de los
productos.
.Ingresos econémicos.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y Disefio de Investigacion

La presente investigacion es de tipo cuantitativa porque su disefio incluye la formulacion
de hipotesis que se traduce en variables, las que a su vez se traducen en indicadores
cuantificables.

Los tipos de investigacion que vamos a plantear son:

Investigacion documental
En esta investigacion tomaremos datos referentes a nuestro marco tedrico, ademas
analizaremos la informacién adquirida de las investigaciones planteadas de libros o

paginas web.

Investigacion descriptiva

El objetivo de esta investigacion es recopilar la mayor informacién para tener un mejor
criterio con respecto a las necesidades del mercado (mujeres) y asi poder crear un
valor agregado que nos permita reflejar una alternativa atractiva al momento de

emprender la propuesta.
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Investigacion correlacional

En este tipo de investigacion podemos observar que existe una gran cantidad de
clientes que buscan satisfacer sus necesidades y expectativas de adquirir modelos de
moda intima, ya que hoy en dia, la moda ha dado un giro radical hasta alcanzar una
importancia equiparable a la moda de uso externo, por lo que actualmente no solo se

presta atencion a la elegancia exterior sino también a la interior.

Investigacion explicativa
En la investigacion de tipo explicativa estd dada mediante la adaptacion de las hipotesis
estudiadas que a base de los resultados de las encuestas determinaremos que tan

acertadas fueron nuestra propuesta planteada.

Investigacion de campo
Indica que se basa en busquedas derivadas de la realidad, permitiéndole al
investigador cerciorarse de las condiciones reales que se han conseguido los datos

referentes a la investigacion.
Perspectiva general de la investigacién

El proceso investigativo comienza con un estudio de mercado, para constatar la
realidad acerca de la problematica planteada, para partir desde ahi con un andlisis
donde se demuestra la factibilidad del tema planteado, para en lo posterior direccionar

esta investigacion a una propuesta viable.

El disefio del trabajo es de modalidad cuantitativa.

3.2 LAPOBLACION Y LA MUESTRA
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3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

La Poblacién de la ciudad de Milagro, es de 166634 habitantes, donde tomaremos en
consideracion la poblacion femenina. La principal actividad econdémica que la poblacion
realiza es la comercial, seguida de la agricultura y ganaderia, actividad que demuestra
la clara dependencia que tiene un amplio sector de la poblacion urbana en trabajos

relacionados con la actividad agropecuaria.

3.2.2 Delimitacion de la poblacién
La poblacion de la investigacién es de tipo finita ya que conocemos el tamafio de la
misma y sus caracteristicas. Cabe mencionar que del resultado de la muestra se tomara

en cuenta a las féminas que tengan de 15 a 50 afios.

3.2.3 Tipo de muestra

La muestra de la investigacion que se aplicara sera de tipo no probabilistico ya que los
investigadores trabajaran con la muestra ya determinada Yy seran respectivamente
seleccionados al azar.

3.2.4 Tamafo de la muestra

El tamafio de la muestra va hacer determinada con los datos obtenidos del nimero de
la poblacién de las mujeres de la poblacion de Milagro, sin embargo se escogera la
totalidad de la poblaciébn para el calculo de la muestra y del resultado solo se

encuestara a las féminas de este sector.

n: tamafo de la muestra
U: universo o tamafio de la poblacion

E: margen de error estimado (que sera 0,05).
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. 166.634 (0,5) (0,5)
"~ (166634- 1) 0,05 (0,5) (0,5)
1,96

166634 (0,25)
166633 0,0025 0,25
3,84

_ 41658,5
T 416,5825 .+ 0,25
3,84

_ 41658,5
T 108,48503 .+ 0,25

416585
~ 108,735

n= 383

3.2.5 Proceso de seleccion

La seleccion de los individuos de la muestra estard dada bajo las normas de los
investigadores que sera el escogimiento al azar de los clientes comprendidos entre los
15 - 44 aiios de edad.

3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos teodricos

El desarrollo de la presente investigacion se apoyara en el uso de métodos como:
¢ Inductivo

e Deductivo

e Sintesis

e Comparativo

e Estadistico

e Analitico

e Hipotético
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3.3.2 Método inductivo
Parte desde las observaciones encontrada en el planteamiento de la hipotesis del

problema las causas, consecuencias, soluciones que existe en el mercado de Milagro.

3.3.3 Método deductivo

Basados en las premisas de las observaciones se va a demostrar que se puede lograr
un mejor estudio de viabilidad para la creacién de una tienda de ropa interior en la
ciudad de milagro valiéndonos de los diferentes temas que sean planteado en la
elaboracion de la ficha inteligente la cual permitird estudiar las diferentes teorias para

ampliar nuestro conocimiento.

3.3.4 Método de sintesis

La sintesis de esta probleméatica empieza basdndose en los siguientes problemas
determinados en el diagrama de causas y efectos: No hay definidas estrategias en el
mercado, Ropa interior de mala Calidad, Falta de Innovacién (Ropa Interior), Faltas de
Proveedores, Falta de Conocimiento, para esto hemos determinado las siguientes
soluciones: Establecer un estudio de las necesidades del mercado, Desarrollar
politicas de Calidad, Innovacion del producto (Ropa Interior), Aplicar nuevas estrategias
de marketing, Establecer programas de capacitacion para lograr los resultados

esperados.

3.3.5 Método estadistico
Por medio de este método se realizara la tabulacién de toda la informacion que se haya

obtenido en el campo de estudio.

3.3.6 Método analitico
Para este método se va a utilizar toda la informaciébn que se haya recolectado en
nuestro campo a estudiar como son los diferentes clientes de la ciudad de Milagro

mediante la aplicacién del analisis del diagrama causas efecto.

41



3.3.7 Método hipotético
Este método permitira mediante la determinacion de las hipétesis realizar un analisis de
cada una de las variables que se encuentran, encontrando soluciones viables a cada

una de ellas.

3.3.8 Métodos empiricos

En la ejecucibn de esta investigacion se hara mediante la observacion del
comportamiento del nivel econémico, comercial de nuestra ciudad, lo cual permitira
hacer entrever que el estudio de viabilidad para la creaciébn de una tienda de ropa

interior es una alternativa viable para desarrollo econémico y comercial de la ciudad.

3.3.9 Técnicas e instrumentos de la investigacion
Las técnicas que se aplicaran para esta investigacion van a ser:

> Encuesta

Se va a elaborar 383 encuestas, a que nos ayudaran a la comprobacién de las
diferentes hipétesis, acerca de la problemética en estudio, con el criterio de personas

experimentadas en el tema a desarrollar.

3.4 Propuesta de procesamiento estadistico de la informacién

Los datos obtenidos de los instrumentos aplicados seran tabulados y resumidos en
tablas estadisticas, desarrolldndose estas de manera computarizada, posteriormente
los datos se presentardn de manera escrita, tabulada y graficada, empledndose
grafica de tipo circular con el respectivo analisis de los resultados obtenidos, igualmente
se va a establecer inferencias de los datos utilizando escala de medicion acerca de la
poblacion estudiada, ademas se emplearan las medidas de tendencia central, tales

como porcentajes y proporcion
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION INICIAL

El estudio investigativo esta orientado al sector de la lenceria, el mismo que mantiene
un alta demanda en el mercado local del canton Milagro, actualmente este es un
mercado en el cual no se tiene un adecuada distribucion en la comercializacion de
estas prendas, debido a que se le presta poca importancia en brindarles a las féminas,
un lugar exclusivo donde se expongan alta variedad, calidad, comodos precios e

innovacion.

En la actualidad el criterio de beneficios buscados del producto, ha originado que se
manejen diferentes tematicas en la creacion de las prendas, desde el cuidado de la piel

hasta el concepto del trato de las mismas.

En el mercado existen empresas que ofrecen lenceria para diferentes necesidades de
las féminas, sin embargo, la inadecuada distribucion de las mismas ha hecho que las

mujeres no tengan mayores alternativas de eleccion.

En vista de las necesidades que presenta esta localidad en la comercializacion de las
prendas intimas se ha establecido informacion donde se ha detallado los subproblemas
mas relevantes y por ende las hipétesis generales y particulares, las mismas que se

verificaran una vez obtenido los resultados de la encuesta.
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A continuacion se presenta los datos obtenidos en la encuesta, los cuales estan

representados en cuadro y gréaficos, informacion que se tomara para realizar sus

respectivos analisis.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVA.

1.- (,Donde compra su ropa intima?

Comisariato 50 13%
Boutique 70 18%
Comerciantes formales 50 13%
Comerciantes informales 140 37%
Catalogo 73 19%

TOTAL 383 100%

Fuente: Informacién de la encuesta

Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

19%

® Comisariato
M Boutique

Comerciantes formales
® Comerciantes informales
= Catalogo

13%

ANALISIS
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El 37% de las encuestadas manifestaron que la adquisicion de su ropa intima la

obtuvieron de comerciantes informales, esto es debido a que

no existe un lugar

exclusivo para ropa femenina a esto se suma que en un 63% de la economia del cantén

Milagro depende de la comercializacion informal de ropa interior femenina, aunque la

economia de la ciudad depende de este tipo de comercializacion no cumple con las

expectativas de sus clientas por la falta de calidad variedad y precios accesibles.

2.- Considera usted que la comercializacion informal de ropa interior femenina

incide en la economia del cantén Milagro.

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALUERAITAS RELATIVA ABSOLUTA
Mucho 368 96%
Poco 14 4%
Nada 0 0%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacién de la encuesta

Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

B Mucho

m Poco

4%

Nada
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ANALISIS

El 96% de las encuestadas Considera que la comercializacion informal de ropa interior
femenina incide en la economia del canton Milagro, cabe mencionar que a pesar de
este porcentaje existe un 4% que esta en desacuerdo con esa opinion considerando

gue el comercio informal no influye al momento de elegir la prenda intima.
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3.- ¢Considera que en la actualidad la comercializacion de ropa femenina cuenta
con una alta variedad?

Totalmente de acuerdo 160 42%
De acuerdo 133 35%
Medianamente de acuerdo 60 16%
Poco de acuerdo 20 5%
En desacuerdo 10 3%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacién de la encuesta
Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

W Totalmente de acuerdo M De acuerdo
I Medianamente de acuerdo m Poco de acuerdo

]
En desacuerdo e 3%

ANALISIS

El 42% de las personas que se encuestaron opinan que en la actualidad la
comercializacion de ropa femenina cuenta con una alta variedad al momento de elegir

las prendas intimas mientras que el 3% considera que actualmente no existe mucha
variedad en los locales.
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4.- Al momento de escoger su prenda intima se basa en:

Disefios 80 21%
Variedad 58 15%
Precio 120 31%
Calidad 125 33%

TOTAL 383 100%

Fuente: Informacién de la encuesta
Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

m Disefios mVariedad ' Precio mCalidad

ANALISIS

Como podemos observar el 33% de las mujeres al momento de elegir sus prendas
prefieren optar por la calidad, el 31% por los precios, el 21% su eleccién es por los

disefios mientras que el 15% prefieren optar por la variedad.

Esto nos da una idea clara que las encuestadas al momento de adquirir una prenda
intima su decision se basa en la calidad, precio, disefio y variedad de esta manera

cumple sus expectativas.
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5.-¢De las prendas que usted ha adquirido sefiale sus caracteristicas?

Alta calidad 30 8%
Poca calidad 130 34%
Precios elevados 150 39%
Disefios innovadores 33 9%
Disefios poco llamativos 40 10%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion de la encuesta
Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

W Alta calidad M Poca calidad
I Precios elevados W Disenos innovadores
1 Disefios poco llamativos

ANALISIS

Como se puede apreciar un 34% de las encuestadas consideran que han adquirido
prendas con poca calidad debido a que no existe un lugar exclusivo donde brinden
prendas de alta calidad, otro factor importante para no adquirir una prenda de calidad
es que sus “precios son muy elevados (39%). A esto se suma que un 10% de las
encuestadas ha adquirido disefios pocos llamativos (10%) ya que eso es lo Unico que
puede ofrecer los comerciantes informales.
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6.- ¢Cuando compra estas prendas intimas usted queda:

Totalmente satisfecho 22 6%
Satisfecho 70 18%
Medianamente satisfecho 120 31%
Poco satisfecho 130 34%
Insatisfecho 41 11%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion de la encuesta
Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

M Totalmente satisfecho M Satisfecho
© Medianamente satisfecho ™ Poco satisfecho
W Insatisfecho

ANALISIS.

Un 34% de las encuestadas manifestaron su poca satisfaccion al momento de adquirir
las prendas intimas porque no cumplen son sus expectativas. Mientras que un 31% se
encuentra medianamente satisfecho esto se debe a que por lo menos encuentran en el

comercio informal algo que ellos puedan cancelar mas no por la calidad del producto.
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7.- ¢Cree usted que la emigracién de la mujer Milagrefia incide en el desarrollo
comercial del canton?

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ASTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Mucho 368 96%
Poco 14 4%
Nada 0 0%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion de la encuesta
Elaborado por: Katherine Solérzano y Teolinda Rigchag

B Mucho ® Poco Nada

4%

ANALISIS

La emigracién de la mujer Milagrefa si incide en el desarrollo comercial del cantén,
debido que el 96% de las encuestadas, dieron una idea clara que prefieren viajar a otra
ciudad para satisfacer sus necesidades; ya que encuentran variedad de modelos,
calidad, etc. Y el 4% restante nos manifestaron que muy poco incide en el desarrollo

comercial de nuestro cantén por la acogida que tiene el mercado informal.
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4.3 RESULTADOS

ANALISIS
Al realizar el estudio investigativo hacia las mujeres Milagrefias, pudimos observar que

la comercializacion informal incide en la economia del cantén Milagro, esto se debe a
gue no existe un lugar exclusivo para la venta de ropa interior femenina, ni cumplen con

las expectativas de sus clientas por la falta de calidad, variedad y precios accesibles.

Otro factor importante para no adquirir una prenda de calidad, es que sus precios son
muy elevados, a esto se suma que las mujeres encuestadas ha adquirido disefios
pocos llamativos; ya que eso es lo Unico que pueden ofrecer los comerciantes

informales.

De esta manera tendremos una idea clara de como podemos visualizar que al momento
de adquirir ropa intima, las féminas tienen mayor acogida al mercado local; es decir, a

las marcas mas conocidas como Leonissa, Laura, etc.

Estos resultados nos permiten considerar la creacidn de una microempresa que se
dedique a la comercializaciéon de prendas intimas, la misma que cuente con un alta
variedad, calidad, variedad, disefios innovadores, que llenen cada una de las
expectativas de la mujer Milagrefia, de esta manera se cubrird con una necesidad de
mercado. Ademas de esto, se crearan nuevas fuentes de trabajo para un grupo

importante de esta sociedad, beneficiando tanto a cliente como inversionista.
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4.4 VERIFICACION DE LAS HIPOTESIS

HIPOTESIS GENERAL

de

interior femenina incide en la economia

La comercializacion informal ropa

del canton Milagro.

VERIFICACION
En la pregunta 1 de la encuesta los
encuestados indicaron que la

comercializacion informal de ropa interior

femenina incide en la economia del

canton Milagro.

Hipotesis  particular N.- 1+ La

comercializacion informal de lenceria en
el cantén Milagro incide en la decision de

compra en la mujer Milagrefia.

Los encuestados indicaron que su
decisibn de compra se basa en la
variedad, disefios y calidad, asi lo
indicaron en la pregunta 4 de la

encuesta.

Hipdtesis particular N.- 2 « La calidad

de las prendas intimas de mujer incide en

Esta hipétesis se la puede verificar en la
pregunta 4 donde indicaron que prefieren

la calidad en las prendas, asi mismo en

emigraciéon de la mujer milagrefia en
busca de ropa intima femenina incide en

el desarrollo comercial del cantén.

el nivel de satisfaccion de las|la pregunta 5 indicaron que cuando han
consumidoras. comprado una prenda presentan poca
calidad y a precios elevados.
Obviamente que la emigracion de la
S _ mujer milagrefia en busca de ropa intima
Hipotesis particular N.- 3 <+ La ) o
femenina incide en el desarrollo

comercial del canton, esto se ha dado
puesto que no han quedado totalmente
satisfechos, asi lo indican en la pregunta
6.

Hipotesis particular N.- 4 < El precio de
la ropa interior femenina incide en la

demanda de estas prendas.

En la pregunta 4 las encuestadas
manifestaron que su decisidbn de compra
la basan en varios aspectos pero sobre

todo en el precio.

Elaborado por: Katherine Sol6rzano y Teolinda Rigchag

53



CAPITULO V

LA PROPUESTA
5.1 TEMA.

“Creacion de una microempresa de venta de lenceria en el cantéon Milagro”

5.2 JUSTIFICACION.

El cantén Milagro es un sector ampliamente comercial, industrial y productivo, el cual se
muestra muy promisorio para quienes desean incursionar en una actividad comercial, el
tema propuesto se origina debido a los resultados de la encuesta, instrumento que se
dirigio a la poblacién femenina, la cual se muestra muy exigente a la hora de elegir una
prenda, sin embargo en la actualidad, existe una escasa distribucion de las mismas lo
cual genera un alto nivel de insatisfaccion en las mujeres milagrefias, a esto se adjunta
que son pocos los puntos de venta que disponen una variedad de ropa intima, pero no
satisfacen la demanda, por tal motivo se realizé un estudio investigativo utilizando como
instrumento la encuesta por lo cual se ha concluido que Milagro necesita de un local de
venta de ropa intima que brinde a sus clientes un lugar reservado para adquirir su

lenceria, ya que toda mujer necesita tener su espacio para sentirse y verse bien.

Con el propésito de asentarse de forma eficiente se ha establecido una estructura
organizacional a través de la mision vision valores, objetivos y organigramas, asi mismo
se crearan estrategias administrativas para potencializar las gestione internas y
externas de esta nueva alternativa de negocio. también se ha efectuado un analisis de
las cinco fuerzas de Michael Porter con la finalidad de identificar el mercado al que va a
incursionar esta nueva opcion empresarial, asi mismo se establecera el FODA en el

cual se detallara los factores internos y externos de la empresa, ademas de especificar
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el funcionamiento del Marketing Mix en el cual se podré visualizar las caracteristicas
que tendra el producto y sus respectivos descuentos y promociones, dandole la
oportunidad a las personas que comercialicen estas prendas de obtener beneficios asi

como el consumidor final.

Por ultimo se efectuard una proyeccion financiera para determinar el indice de

rentabilidad de esta propuesta.
5.3 FUNDAMENTACION

Lenceria, su encanto se lo asocia con los materiales utilizados para su elaboracion, los
disefios destinados para diferentes tipos de ocasiones y la variedad de colores. El
algodon, el raso, el satin, son materiales elogiados por su capacidad de seduccion. Se
incorporan ademas, texturas como el micro tul, la gasa, el chiffon, el lurex y hasta los
pailletes. Un cubriente body, una minascula tanga, un sujetador sugerente, un liguero

sujeto con unas insinuantes medias.

La mujer jamas debe descuidar los detalles, mucho menos si se trata de la ropa intima.
Estas prendas suelen reflejar la personalidad, el estado de animo e incluso las

intenciones, por eso hay lineas para todos los gustos.

Son prendas suaves normalmente elaboradas con algodén. Son las preferidas para el
dia a dia, y predominan en telas unicolores o con estampados discretos. Requieren
menos cuidados durante el lavado, en comparacion con otros materiales.

En cuanto a los cortes, los sujetadores suelen ser funcionales y de tamafio medio. Los
preferidos son aquellos con tiras intercambiables, pues permiten cruzarlas o quitarlas

para vestir prendas strapless.
Estas lineas con cortes asimétricos, modelos poco convencionales y estampados de

motivos llamativos y tematicos son perfectos para quien quiere reafirmar su

personalidad hasta en los ultimos detalles.
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Los temas preferidos son videojuegos (el preferido es Pac man), sudoku, bandas

musicales, tendencias retro, entre otros.

Materiales como encajes, seda y lazos dan forma a cortes reveladores que buscan
favorecer la silueta femenina.
Los cortes van desde el clasico baby doll, hasta los mas extravagantes ligueros y

prendas transparentes.

Es una combinacién entre la moda deportiva y la sensual. Disefiada para quienes
desean lucir “poco arregladas”, estar comodas y resaltar lo mejor de su figura.
Destacan en esta tendencia sujetadores de algodén con bordados externos, semihilos

también con bordados y detalles en pedreria, entre otros.

El objetivo de muchas empresas es crear una coleccion de lenceria completamente
natural, totalmente ecoldgica, que sea sana, bella y sexy. Bragas y sujetadores que en

Su composicién estén combinadas por seda, algodon, fibra de bambl o de madera.

La ropa intima es elaborada con una amplia variedad de materiales, destacan el
algodon, el lino, la sarga, el nylon, la seda, la lycra, el microtul, la gasa, el raso o satén,
el chiffon, el lurex, los pailletes entre otros. Ademas el color debe asociarse con su
significado y acoplarse tanto con la personalidad como con las actitudes a ser reflejadas

€en su momento.

Materiales

El algodon, representa el 39% del consumo total de fibras textiles. Su nombre es de
procedencia arabe, debido a que, con toda probabilidad, fue originario de Oriente
Préximo y del Valle del Nilo. El algodén retiene gran cantidad de agua, es fresco y su
uso resulta confortable. Se tifie con facilidad, con lo cual no se produce el fendmeno de

descarga en el proceso de tintura.
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5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo general de la propuesta.

Crear una microempresa de comercializacién de lenceria para la mujer Milagrefia, a
través de herramientas administrativas, de marketing y financieras que potencien esta

nueva alternativa de inversion, que reactive el sector comercial del Canton Milagro.
5.4.2 Objetivo especifico de la propuesta

e Determinar los recursos necesarios para la creacién de la microempresa.

e Crear manuales de funciones y procedimientos para una mejor operatividad de la
empresa.

e Estructurar un organigrama para conocer de que manera estara ubicado el talento
humano.

Analizar el mercado a través de las cinco fuerzas de Porter, con el fin de identificar

sus competencia, clientes, sustitutos y proveedores.

5.5 UBICACION

El local de prendas intimas estara ubicado en la provincia del Guayas, Canton Milagro,
en las calles 12 de Febrero s/n y 5 Junio, frente al comercial Vargas, diagonal al
Consejo de la Judicatura.
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5.6 FACTIBILIDAD

Nombre de la empresa:

Logotipo

RIGSOL

Figura
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Mision.

La mision de la empresa “RIGSOL” es comercializar ropa interior que realce la belleza
de las mujeres Milagreias, logrando que se sientan bellas y sensuales, ofreciendo al
mercado nuevas alternativas en disefios e innovacion contribuyendo con la belleza

femenina.

Vision.

Ser pioneros en el mercado de ropa interior para las mujeres, a nivel cantonal.

Objetivos
Objetivo General.

Presentar al mercado femenino nuevas alternativas, a través de la variedad de ropa
interior de la mas alta calidad, buscando la satisfaccion total de los gustos y

preferencias de la mujer Milagrefia.
Objetivo especifico.

¢ Identificar los niveles de satisfaccion de los clientes.
¢ Implementar nuevos disefos y colores que salen al mercado.
¢ Incrementar la oferta de nuestros disefios, que permitan aumentar la rentabilidad del

negocio.
Valores

Honestidad. Actuamos correctamente con responsabilidad, trasparencia, honradez e
integridad, manteniendo un trato ecuanime con todos nuestros clientes. Teniendo

siempre presentes las consecuencias de nuestros actos.
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Confianza

Nos desempefiamos con veracidad, precision, puntualidad, y fidelidad para fortalecer
nuestros valores y por tanto, los integra como un conjunto coherente y pleno de sentido

mejorando nuestro ambiente profesional.
Trabajo Eficaz y en Equipo

Trabajar con eficacia y ética en todos los aspectos a niveles de los afanes de la
empresa. Apreciamos como valores y deberes primordiales la lealtad a nuestro
principios, la mision para lograr los resultados e integrarnos como un equipo en funcién
de los resultados de los objetivos compartidos, sumando talento, capacidad y
compromiso humano, con apertura ante la pluralidad de opiniones, conocimientos y
habilidades, porque la colaboracion, el respeto y el apoyo mutuo constituyen la base

primordiales de nuestras relaciones.

Calidad para Servir al cliente

Conservaremos a nuestros clientes satisfaciendo sus necesidades y expectativas,
brindandoles disefios y servicios de excelente calidad a un precio idoneo a su

capacidad adquisitiva.

Apreciamos que procediendo en esa forma y con creatividad, expandiremos nuestra
participacion en el mercado y que realizaremos un trabajo publicitario efectivo con las
variedades de los disefios que proporcionen ventajas competitivas y prestigios de las
marcas. Buscando mejores formas de hacer las cosas y teniendo presente que somos
responsables de asegurar que los resultados de nuestra actividad contribuyan a

agregar valor agregados a los disefios comercializados.
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Personal
El disefio organizacional de esta propuesta estd compuesto de la siguiente manera:

Area Administrativa
Se encarga de gestionar todo el funcionamiento del local, de la seleccién del talento
humano, contabilidad, realizar las compras de insumos y de la coordinacion de las

areas operativas.

Area operativa
Se encarga de la venta y cobranza de los productos vendidos..
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Figura

GERENTE

CONTADOR

SECRETARIA CONTABLE

JEFEDE
COMERCIALIZACION

VENDEDORES
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DESCRIPCION DE FUNCIONES
FUNCION DEL CARGO: GERENTE

Funcién Basica
Planear, dirigir, controlar todas las funciones y actividades que desempefian los
departamentos, con el objetivo de tener mejor desarrollo organizacional y cumplimiento

de metas.

Funciones Especificas

Identificar y Solucionar problemas de los diferentes departamentos.

Motivar al Personal.

Analizar politicas de Empresa.

Evaluar el Rendimiento del empleado en base a lo establecido.

Contratar personal.

Despedir el Personal.

Aprobar Estados Financieros, Registros Contables, Informes, Control de Asistencia de
Personal.

Realizar Pagos a Proveedores.

Laborar y evaluar las politicas de la empresa.

PERFIL DEL CARGO
Edad: 28 a 35 afos

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales
Iniciativa y talento para los negocios
Modalidad de contacto
Competencia analitica

Pensamiento Estratégico
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Trabajo en Equipo
Dinamismo y Energia

Liderazgo

Competencias Técnicas
Educacién: Titulo Universitario de Tercer Nivel de Administracion de Empresas o
carreras afines.

Experiencia: 2 afios en cargos similares.

Cursos de Especializacion:

Disefio de Politicas y Procedimientos.

Marketing

Entrenamiento en el puesto:

De 15 a 20 dias para conocer el mercado y su estructura organizacional.

Conocimiento de Idiomas:
Requiere inglés intermedio

Ambiente de Trabajo

Oficina acondicionada.
ESPECIFICACIONES

Autoridad para tomar decisiones
Autorizar gastos Administrativos y de Personal en sujecion al Presupuesto asignado a
cada departamento.

Tipo de Supervision recibida
No aplica. (Gerente Propietario(a)).

Relaciones Interpersonales Internas
Con todos los departamentos para la resolucion de problemas y requerimientos de

necesidades.
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Relaciones Interpersonales Externas

Proveedores para establecer o mantener relaciones de negocios.
SRI (Servicios de Rentas Internas)

Instituciones Financieras

Clientes.

Situacion tipica

Optimizar gastos de las empresas.

Resolver los problemas que se presenten en la Empresa.
Mantener un buen Ambiente en la Organizacion.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

Reclutamiento, Seleccidén y Contratacion del Personal.

Pago de Proveedores.
Control de Asistencia.
Revision de los Estados Financieros.

Revisa informe de Pago de Sueldo

FUNCION DEL CARGO: JEFA DE COMERCIALIZACION
Funcion Basica
Recaudar ingresos de las ventas diarias y ejecuciéon de pagos de obligaciones de la

Empresa.

Funciones Especificas

Disefar y ejecutar el presupuesto de ventas.

Buscar estrategias de publicidad y su ejecucion.

Valorar la percepcién de la imagen, sus servicios y productos por parte del cliente.
Gestionar presupuesto de comercializacion;

Contribuir al logro de los objetivos de volumen de clientes.

-Conocimiento en disefios de interior, telas, etc.
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PERFIL DEL CARGO

Edad: 25 a 30 afios

Sexo: Femenino

Estado Civil: Indistinto

Competencias Conductuales

- Negociacién

- Calidad del trabajo

- Credibilidad técnica

- Liderazgo

- Profundidad en el conocimiento de los productos
- Orientacién al cliente interno y externo
Competencias Téecnicas

Educacion: Estudios Superiores marketing o carreras afines. (Cursando udltimos
niveles de estudio).

Experiencia: 1 afio en cargos similares.
Capacitacién minima requerida

Cursos generales:

Word

Excel

Power Point

Cursos de Especializacion:

Etica y comportamiento humano.

Calidad en atencion y Servicio al Cliente.
Técnicas y destrezas en ventas.

Entrenamiento en el puesto:

De 15 dias para conocer el puesto, estructura y organizacion de la Empresa.

Conocimiento de Idiomas:
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Ingles medio.

Ambiente de Trabajo

Area compartida y acondicionada.

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de enfermedades gastrointestinales.

ESPECIFICACIONES

Autoridad para tomar decisiones

Organizacion de su trabajo diario.
Tipo de Supervision recibida
Directa pero frecuente de la Gerente.

Relaciones Interpersonales Internas

Con departamentos de Gerencia para recibir 6rdenes asignadas por la Gerente.
Con los demas Departamentos para recibir sus requerimientos.
Relaciones Interpersonales Externas

Clientes y Proveedores

Situacion tipica

Contactos con Proveedores y Clientes.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

Ventas de Productos.

Publicidad.

FUNCION DEL CARGO: CONTADOR

Funcion Basica

Presentar los registros de diario, mayor, inventarios, cuentas de bancos, estados

financieros a presentar e indicadores financieros.

Funciones Especificas
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Efectuar el pago de Impuestos y tradmites legales.

Planear inversiones y relaciones con instituciones financieras.

Ejecutar cotejos con tiempos preliminares y realizar proyecciones financieras.
Planear y controlar todas las actividades contables y financieras de la empresa.
Asesorar en la toma de decisiones econémicas.

Determinar el flujo de efectivo para operaciones de produccion.

- Determinar gastos variables vy fijas.

PERFIL DEL CARGO
Edad: 28 a 30 afios

Sexo: Femenino

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales
- Calidad del trabajo
Dinamismo- Energia
Autocontrol

Habilidad analitica
Credibilidad técnica

Confianza en si mismo
Competencias Técnicas
Educacién:  Estudios Superiores de CPA (Cursando cuarto afio en adelante).

Experiencia: 1 afio

Capacitaciéon minima requerida

Cursos generales:
Word
Excel

Power Point
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Cursos de Especializacion:

Seminario de Tributacion Fiscal.

Contabilidad de Costos.

Contabilidad Financiera.

Entrenamiento en el puesto:

De 15 dias para conocer el puesto, estructura y organizacion de la Empresa.

Conocimiento de Idiomas:
Ingles medio.

Ambiente de Trabajo

Area compartida y acondicionada.

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de enfermedades gastrointestinales.
ESPECIFICACIONES

Autoridad para tomar decisiones

Organizacion de su trabajo diario.
Tipo de Supervision recibida
Directa pero frecuente de la Gerente.

Relaciones Interpersonales Internas

Con el departamento de Gerencia para recibir 6rdenes asignadas por la Gerente.

Con los demas Departamentos para recibir sus requerimientos.

Relaciones Interpersonales Externas
Clientes

Instituciones Financieras

SRI (Servicios de Rentas Internas)
Situacion tipica

Contactos con Instituciones Financieras
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PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

Pago de Sueldos
Pago de Servicios Basicos.

Elaboracion de asientos contables y estados financieros.

FUNCION DEL CARGO: VENDEDOR

Funcion Basica

Atender de forma personalizada al cliente para la venta de nuestras prendas, brindando
siempre buen servicio e imagen.

Funciones Especificas

Establecer un Nexo entre Cliente y la Empresa.

Contribuir a la Solucion de Problemas.

Administrar su territorio o zona de Ventas.

Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa que representa.

PERFIL DEL CARGO
Edad: 18 a 25 afos

Sexo: Femenino

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales
Pensamiento analitico
Capacidad para aprender
Dinamismo y Energia
Modalidad de contacto

Tolerancia a la presion

Competencias Técnicas

Educacién: Bachiller o estudios Superiores Marketing o carreras afines.

Experiencia: No indispensable
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Capacitacién minima requerida
Cursos de Utilitarios
Word, Excel, Power Point.

Cursos de Especializacion:

Ventas y Servicios al Cliente.

Entrenamiento en el puesto:

De 15 dias para conocer el mercado, estructura y organizacién de la Empresa.

Conocimiento de Idiomas:
No indispensable.

Ambiente de Trabajo

Area compartida y acondicionada.

Riesgo de enfermedades profesionales
Minimo riesgo de enfermedades gastrointestinales.
ESPECIFICACIONES

Autoridad para tomar decisiones
Organizacion de su trabajo diario.

Tipo de Supervision recibida
Directa pero frecuente de Jefe Inmediato (Jefe de Ventas)

Relaciones Interpersonales Internas
Con departamento de ventas para solicitar productos cada vez que se agote y llenar en

vitrinas.

Relaciones Interpersonales Externas
Proveedores para establecer o mantener relaciones de negocios.
Clientes, para tomar 6rdenes de pedidos
Situacion tipica
Satisfacer las necesidades de los clientes.
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Contactos con clientes.

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE
Ventas de las prendas.

Atencion y Servicio al Cliente.

FUNCION DEL CARGO: SECRETARIA CONTABLE

Funcion Basica

Recaudar ingresos de las ventas diarias y ejecucién de pagos de obligaciones de la
Empresa.

Funciones Especificas

Velar por la apropiada custodia y seguridad de toda la documentacién correspondiente
a caja.

Efectuar el Arqueo Diario de Caja informando al Jefe sobre los ingresos de caja por
diferente concepto.

Elaborar informe diario sobre todo los Gastos varios que se han realizado en el dia.
Realizar demas funciones que le asigne el Jefe Inmediato.

PERFIL DEL CARGO

Edad: 18 a 25 afos

Sexo: Femenino

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales
Iniciativa — Autonomia
Tolerancia a la presion
Confianza en si mismo
Desarrollo de relaciones
Capacidad para aprender

Modalidad de contacto

72



Competencias Técnicas
Educacion: Estudios Superiores de Administracion de Empresas o carreras a fines.
(Cursando Primer afio en adelante).

Experiencia: 1 afio en cargos similares.

Capacitacién minima requerida

Cursos generales:
Word
Excel

Power Point

Cursos de Especializacion:

Etica y comportamiento humano

Calidad en atencién y Servicio al Cliente

Entrenamiento en el puesto:

De 15 dias para conocer el puesto, estructura y organizacion de la Empresa.

Conocimiento de Idiomas:
No indispensable.

Ambiente de Trabajo

Area compartida y acondicionada.

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de enfermedades gastrointestinales.
ESPECIFICACIONES

Autoridad para tomar decisiones
Organizacion de su trabajo diario.

Realizacion de Pago por concepto de gastos varios.
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Tipo de Supervision recibida
Directa pero frecuente de Jefe de ventas.

Relaciones Interpersonales Internas
Con el departamento de Gerencia para recibir érdenes asignadas por la Gerente y Jefe

de Ventas.

Relaciones Interpersonales Externas
Clientes

Situacion tipica

Contactos con Proveedores y Clientes.
PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

- Ventas de las prendas.
- Pago de Proveedores.

- Pago de Servicios Basicos.

FATIBILIDAD LEGAL

Superintendencia de Compafias.- La microempresa estara sujeta a presentar la
Informacién correspondiente de acuerdo al articulo 20 de la Ley de Compaifiias, que

entre otros determina enviar en el primer cuatrimestre de cada afio:

a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de
pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los
administradores y de los organismos de fiscalizacion establecidos por la Ley;

b) La nédmina de los administradores, representantes legales y socios o0 accionistas;
Ys

c) Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la

Superintendencia de Compaiiias.
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El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias estaran
aprobados por la junta general de socios o0 accionistas, segun el caso; dichos
documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden los literales b) y ¢) del inciso
anterior, estaran firmados por las personas que determine el reglamento y se

presentaran en la forma que sefiale la Superintendencia.

Servicio de Rentas Internas.- La microempresa tendrda las siguientes obligaciones
tributarias:

a) Anexo de compras de retenciones en la Fuente por Otros Conceptos

b) Declaracion de Impuesto a la Renta Sociedades

c) Declaracién de Retenciones en la Fuente

d) Declaracion Mensual de IVA

Procesos y Procedimientos de Comercio Exterior

El presente capitulo se enmarcara en el analisis de los acuerdos internacionales, las
disposiciones emitidas por la Ley Organica de Aduanas, el Reglamento General, los
Documentos legales, las Resoluciones CAE (Corporacion Aduanera Ecuatoriana)y
COMEXI (Consejo de Comercio Exterior e Inversiones), las normas de valoracién,
nomenclatura arancelaria, en los acapites correspondientes para el producto a ser
importado, ya que dichos instrumentos regulan las relaciones juridicas entre el Estado y
las personas que operan el trafico internacional de mercancias dentro del territorio

aduanero.

Adicionalmente se especificara los procedimientos de importacién a seguir ante cada
uno de los organismos relacionados a fin de delinear un esquema que guie los pasos a
cumplir desde el momento en el que se realiza el pedido del producto en el extranjero

hasta cuando se entrega la mercancia una vez nacionalizada.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA.

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL

PROVEEDORES

BESAME, LEONISA LAURA,
PAPELIA NACIONAL

AMENAZADE
COMPETIDORES
POTENCIALES
COMERCIANTES
INFORMALES

COMPETIDORESDEL SECTOR
COMERCIAL
COMO CONMPETENCIA DIRECTA
TENEMOS A VENDEDORES POR
CATALOGO DE LAS MARCAS DE
BESAME, LEONISA LAURA

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS
BAZARES
BOUTIQUE

CLIENTES
POBLACION FEMENINA DEL
CANTONMILAFGRO Y DE
SECTORESALEDANOS
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Para realizar el andlisis externo de la empresa correspondiente venta de ropa intima, se
ha aplicado el modelo de las cinco fuerzas competitivas de PORTER, el cual manifiesta
que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo
plazo en el mercado o en el segmento que deseamos ingresar, la idea es entonces que
la empresa debe evaluar sus objetivos y recursos disponibles frente a estas cinco

fuerzas que rigen la competencia del sector al que pertenecemos.

Esta herramienta de gestion considera que existen cinco fuerzas dentro de una

industria, las cuales son las siguientes:

Amenaza de la entrada de nuevos competidores.
Rivalidad entre competidores existentes.
Amenaza de productos/servicio sustituto.
Poder de negacién de los compradores/clientes.

o bk~ 0N PE

Poder de negociacion de los proveedores.

El identificar de manera correcta estas fuerzas nos permite lograr un mejor analisis del
entorno de la empresa o de la industria a la que pertenecemos y, de ese modo, en base
a dicho andlisis, poder disefar estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y

hacer frente a las amenazas existentes en el mercado.

Analisis del perfil competitivo del sector de las empresas.

F1. Amenaza De Entrada De Potenciales Competidores

Se refiere al deseo que tiene una empresa de ingresar al mercado con el fin de obtener
una participacion y beneficios del sector. Ingresar en él, dependera de una serie de
barreras creadas por los competidores existentes, el mercado o segmento sera atractivo
si dichas barreras son faciles o no de atravesar por los nuevos participantes que tienen
la intencion de apoderarse de un segmento de mercado.

A continuacion se analiza cada una de las barreras que afectan al sector de la lenceria
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1.- Necesidad o inversion en capital

Para la creacion o la puesta en marcha de la empresa se requiere una inversién en
distintos recursos (infraestructura, equipos, capital de trabajo, publicidad etc.); siendo
entonces relativamente dificil entrar en este dicho sector de la categoria segunda,
debido a que son pocas las personas que cuentan con esta cantidad dinero, sin la

necesidad de acudir a un financiamiento externo.

Pero sin embargo no imposible, todo dependera de encontrar una buena fuente de
financiamiento con una tasa adecuada o mediante la adopcion de socios capitalistas
gue apoyen el emprendimiento del negocio.

2.- Disponibilidad de tecnologia

Para iniciar a funcionar el negocio se requiere disponer de tecnologia pero por los
avances tecnoldgicos ya no es imposible poder adquirir las maquinarias necesarias y
con facilidad de pago por lo que esta barrera no representa una dificultad para

ingresar en este sector o mercado.

3.- Reglamento de leyes

En este sector de la empresa se puede manifestar que no existen leyes restrictivas que
impidan la apertura de este tipo de negocio.

Sin embargo como toda actividad licita que se pretenda realizar, es necesario cumplir
con una serie de requisitos que parten desde el tramite de la patente, certificados de
salud, permiso del cuerpo de bomberos, hasta el permiso otorgado por la intendencia.

4.- Canales de distribucién

Para la distribucion del producto se requiere disponer de una linea de distribucion
externa o alguna en particular, debido a que la manera de hacer llegar el producto a los
microempresarios se la realiza de manera indirecta (distribuidor-intermediario-

consumidor), por ser el producto de alta demanda.
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5.- Respuesta esperada por los competidores establecidos
Se refiere a la posible respuesta agresiva que podemos tener de las empresas ya
establecidas o posicionadas en el sector o segmento al cual se pretende ingresar. Estas

barreras dependen de algunos factores como:

» Las empresas establecidas tienen recursos para defenderse
Podemos manifestar que los competidores existentes son obstaculo para la realizacion
de esta inversion, debido a que la mayoria de las empresas corresponde a la primera
categoria, ademas el producto ofrecido por ellos es diferente al nuestro, y disponen de
muchos recursos financieros, como operativos para establecer una resistencia o

hacernos frente a nuestra incursion en este mercado.

= Crecimiento del sector es bajo o limitado
En los dltimos afos el mercado de la ropa intima ha dado un giro radical hasta alcanzar
una importancia equiparable a la moda de uso externo, por lo que actualmente no sélo
se presta atencion a la elegancia exterior sino también a la interior. Existiendo entonces
una oportunidad de negocio que podemos aprovechar y explotar. En consecuencia el
sector tiene la capacidad de poder absorber a nuevos participantes.

F2. Rivalidad Entre Empresas Competidoras

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicion de privilegio y de captar la preferencia del
cliente entre las empresas rivales. La rivalidad competitiva se intensifica cuando los
actos de un competidor afectan a las demas empresas de su sector, haciendo que

estas Ultimas emprendan medidas correctivas para neutralizarlos.

La rivalidad entre competidores puede adoptar distintas formas como competir por
precios utilizando otras estrategias competitivas como promociones, descuentos, entre
otros a fin de captar mas consumidores, introduccion o elaboracién de nuevos

productos.
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En cuanto al marketing, la rivalidad es fuerte cuando no se esta satisfecho con la
posicion en el mercado y se realizan estrategias mas agresivas (aumento de publicidad,
promover precios especiales), entre otros. Asimismo la intensidad de la rivalidad entre

estos competidores depende de varios factores como:

Numero y tamafio de competidores

= Crecimiento del sector

Diferenciacién del producto

Barreras de salida
A continuacion se realiza un analisis de lo antes descrito, pero aplicado a nuestro

proyecto:

* NuUumero y tamafo de los competidores
Es importante manifestar que en el sector que se pretende ingresar no existe una
competencia tan directa, si lo observamos desde el punto de vista de la mercaderia o
servicio que procuramos ofrecer, ya dentro del sector comercial de esta actividad en su
mayoria es informal, a pesar de la alta inclinacién de las féminas por los prendas en la

actualidad.

= Crecimiento del sector
Como se lo mencion6 anteriormente el sector de las empresas o locales de venta de
ropa intima esta experimentando un crecimiento notable, lo que hace que los negocios
ya establecidos traten de maximizar sus recursos para atender a la demanda. En
relacion a la lenceria el mercado es muy explotado es decir la competencia es fuerte,
motivo por el cual la presencia de esta empresa se convertiria en un duro rival para la

actual competencia existente

= Diferenciacion del producto
Entre las empresas existentes en la Ciudad se halla una relativa preferencia hacia dos o
tres marcas representativas, debido a que los productos que ofrecen son por lo regular

en su mayoria de marcas reconocidas.
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Los clientes segln las encuestas realizadas basan su decision de compra en la calidad
gue pueden recibir al momento de adquirir estas prendas, en el servicio al cliente, y el
precio de venta.

Por ello sera importante desarrollar un producto o servicio diferente que cumpla con las
necesidades y requerimiento de las personas, de esta manera podemos crear una
relacion de larga duracion entre la empresay la lealtad de los clientes.

= Barreras de salida
En la parte legal podemos decir que no existen leyes que obliguen a cerrar la empresa,
solo en el caso en que no se cumplan a tiempo con el pago de los permisos e

impuestos.

F3. Amenaza De Productos Sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial o existencia de empresas que venden prendas
gue pueden desempeniar la misma funcion o en su caso ser alternativos a los del sector
objeto de estudio, es decir pueden llegar a satisfacer de manera similar las necesidades
de los clientes, pero difieren en caracteristicas especificas. En un sector el sustituto del
producto o servicio puede imponer un limite a los precios de estos bienes.

La disponibilidad de sustitutos origina que el cliente este constantemente comparando
calidad, precio, cantidad, beneficio e innovacion, esperado frente a los costos

cambiantes de los competidores.

Podemos manifestar que en el sector empresarial que se pretende ingresar existe

muchos sustitutos sin embargo marcaremos la diferencia con un servicio diferenciado,

F4. Poder De Negacion De Los Compradores/Clientes

Se refiere a la capacidad de negociacion con que cuentan los consumidores o clientes
sobre sus proveedores, esto se puede originar cuando existe una cantidad de
compradores limitados, cuando sucede esto su capacidad de negociacién es mayor, ya

qgue al no haber mucha demanda de productos, ellos pueden exigir precios bajos.
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Asimismo es importante mencionar que el poder del cliente depende de varios factores

0 circunstancias:

Cuando los clientes compran grandes cantidades de las prendas.

» Siexiste la amenaza de integrarse hacia atras y convertirse en productores

» Los costos de cambiar de proveedor son bajos.

» Los clientes tienen conocimiento de los costos y precios de los productos ofrecidos

por el proveedor.

En el sector empresarial de las pendas intimas, podemos referir que existe una
cantidad importante de compradores potenciales que estarian dispuestos a solicitar

nuestro producto, esto lo podemos corroborar al analizar las encuestas.

No obstante nuestra propuesta esta encaminada a ofrecer un producto diferente que
genere satisfaccion en las personas, el cual se originard una vez que el consumidor nos

elija, aunque le cueste cambiar de producto.

F5. Poder De Negociacién De Los Proveedores

Se refiere a la capacidad de negociacion con que disponen los proveedores sobre sus
clientes, por ejemplo, si la cantidad de proveedores es reducida, mayor serad su
capacidad de negociacion, debido a que no existe tantos ofertantes de materia prima,

estos pueden incrementar los precios de acuerdo a su conveniencia.

El poder de negociacion de los proveedores también se puede dar por las siguientes
razones:
» Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados y el costo de
cambiarlos es alto.
= El grupo de proveedores representa una amenaza de integracion hacia adelante.
= Cuando el producto que comercializa el proveedor tiene pocos sustitutos y es
importante para el comprador.

= Cuando el comprador no representa un cliente importante para el proveedor
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ANALISIS FODA

Cuadro

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Infraestructura nueva y moderna.

El mercado de ropa interior femenina es un mercado

en crecimiento.

Ubicacion estrategica de la microempresa

Demanda insatisfecha

Personal Capacitado para brindar un buen servicio.

Incorporacion de canales mas pequefios para la
comercializacion de la lenceria.

Excelente negocioaciones con los proveedores

Tomar ventajas de las innovaciones tecnoldgicas
para mejorar 10s procesos.

Sistemas informaticos de alta tecnologia

Mercado y clientela en constante crecimiento.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Es una microempresa nueva que carece de
experiencia.

Alza de precio por parte de los proveedores

Ingraestructura no es propia

La gran demanda de lenceria de otras marcas que
exite en Guayaquil a menores precios.

Deficiente publicidad del negocio.

Variacion de la economia en el pais que hacen que
los precios suban constantemente.

Aumento excesivo del contrato de arrendamiento.

Competencia desleal

Bajo poder negociador con el cliente.

Incremento de aranceles en los productos
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MATRIZ FO-FA-DO-DA

Cuadro

“Creacionde una
microempresade
venta de lenceria en
el canton Milagro”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Infraestructura nueva y moderna.

El'mercado de ropa interior femenina es un mercado
en crecimiento.

Ubicacidn estrategica de la microempresa

Demanda insatisfecha

Personal Capacitado para brindar un buen servicio.

Incorporacion de canales mas pequefios para la
comercializacion de la lenceria.

Excelente negocioaciones con los proveedores

Tomar ventajas de las innovaciones tecnoldgicas
para mejorar los procesos.

/| Sistemas informaticos de alta tecnologia

Mercado y clientela en constante crecimiento.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA - FO

ESTRATEGIA - DO

El'mercado de ropa interior femenina es un mercado
en crecimiento.

Proyectar al mercado una imagen fresca,
innovadora, que marque la diferencia alte la
competencia, con amplias instalaciones, donde las
clientas se sientan complacidas y atraidas por esta
nueva alternativa empresarial.

Emplear herramientas adecuadas como el andlisis
Porter, paraconocer mejor el mercado al que se
incursionard, para lograr ventajas competitivas que
nos permitan posicionarnos en esta plaza comercial.

Demanda insatisfecha

Exhibir las prendas en maniquies, donde esten a la
vista de las clientas, mostrando los diferentes
disefios y colores segin la marca con la que se
trabajara, para distinguirlas y hacer mas facil la
desicion de compra de las féminas.

Realizar reuniones, capacitaciones sobre el trato al
cliente, con la finalidad de satisfacer las exigencias y
ecpeciativas de las féminas, quienes son nuetsro
grupo objetivo para posicionarnos en este casco
comercial.

Incorporacion de canales mas pequefios para la
comercializacion de la lenceria.

Capacitar al personal sobre las nuevas tendencias
del mercado, dandole un dptimo servicio a las
cleintes.

Ofrecer una asesoria diferente, sobre las nuevas
tendencias de cuidado personal a fravés de ciertas
prenas intimas, diferenciandonos asi de la
competencia.

Tomar ventajas de las innovaciones tecnolégicas
para mejorar [os procesos.

Emplear campafias publicitarias a través de los
medios que gozen de mayor aceptacion por parte
de las féminas.

Mercado y clientela en constante crecimiento.

Ampliar la linea de distribucion a plazas donde la
demanda sea alfa, para lo cual seria factible
realizar un estudio de mercado.

Realizar anuncios publicitarios, solicitando personal
capacitado, que se identifique con la actividad de la
empresa, segun su preparacion, para contar con
suficiente talento humano para cada drea, y asi
cumplir con los objetivos planteados, que permitan
crear sucursales en ofras plazas.

AMENAZAS

ESTRATEGIA - FA

ESTRATEGIA - DA

Alza de precio por parte de los proveedores

La infraestructura de esta nueva alternativa de
negocio debe tener una adecuada distribucion en
cada drea, con espacios donde las féminas
puedan probarse las prendas que deseen adquirir
de una forma segura, ya que por lo general en este
sectar comercial se manejan con espacios muy
reducidos en lo referente a los vestidores.

Emplear talento humano altamente capacitado en
cada una de las dreas que va a poseer la empresa,
donde cada actividad sea dptima , sobre todo,
aquellas que van dirigidas directamente a la clientela,
ya que ellas son quienes las definen la permanencia
den este mercado.

La gran demanda de lenceria de otras marcas que
exite en Guayaquil a menores precios.

Variacion de la economia en el pais que hacen que
los precios suban constantemente.

La administracion debe manejarse con dos o tres
proveedores fijos, con el propadsito de evitar
desabastecimiento, puesto que de lo confrario se
tendria que acudir a proveedores que se manejen
con precios elevados, lo cual generaria un poco
utilidad.

Crear estrategias de atencion para el cliente,
haciéndolas sentir en un ambiente agradable,
ademas de ofrecer precios buenos, calidad,
variedad, innovacion, etc, factores que denuncian
preferencia ante la competencia.

Establecer alianzas con los proveedores, para poder
acceder a la mercaderia con mayor facilidad,
teniendo asi un variado stock de las prendas, sobre
todo que sean de la mds alfa calidad.

Competencia desleal

Incremento de aranceles en los productos

Emplear promociones con descuentos no
aplicados por la competencia, siempre y cuando se
analice el costo beneficio, para evitar bajos
ingresos. Con este plan de promociones se espera
lograr un alto nivel de aceptacion por parte de las
féminas.

Manejarse estrategicamente con las necesidades,
exigencias y expectativas que tienen las féminas,
creando lazos duraderos, que permita pocisionar en
este mercado, a pesar de no contar con un franquicia.
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5.7.1 Actividades

MARKETING MIX

La aplicacion de esta herramienta de marketing permitird que esta nueva alternativa se
posicione dentro de un corto tiempo en el mercado, para ello se aplicara la siguientes
“PU

Producto
Precio

Plaza

YV V V VYV

Promociéon

1.- Producto
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Los productos a comercializar por RIGSOL consiste en brindar variedades a las
mujeres soluciones de sensualidad, confort y disefio en su ropa interior acompafados
de materiales que envuelven suavemente el cuerpo generando sensaciones de
comodidad y sensualidad, con pequefias flores estampadas, delicados encajes, ruches,
atrevidos bordados que realzan los encantos femeninos y sofisticados apliques que se
muestran como prendas exteriores, llenando de sensualidad a la mujer.

Las prendas que se ofrecen deben de ser de acuerdo a los requerimientos de las
clientelas, por tal motivo es una ventaja realizar el estudio, porque nos permite conocer

cuales son las necesidades de las clientelas y saber qué es lo que prefieren.

Por otra parte, como una forma de captar clientes, se ha dispuesto establecer e
implementar estrategias del producto, por lo que nos enfocaremos en primera instancia

que nuestros proveedores de lenceria femenina cumpla con:

Estrategia del producto

Calidad.- Todas las prendas adquiridas por RIGSOL, sus proveedores tienen que
emitir certificados de control de calidad de los proceso de elaboracién en la que

conste rigurosamente las revisadas de las prendas antes de salir a su venta.

Caracteristicas.- El producto debera divisar sus particularidades como son; colores,
tallas, y material textil e instrucciones de lavado. Se estudiara la aceptacion de los

disefios y textura de las prendas expendidas semestralmente.

Estilos.- Los bocetos y colores de las prendas seran adquiridos o renovados de
acuerdo a las tendencias de cada temporada y la planificacion de RIGSOL Las prendas
y disefios femeninos estan coordinadas y son cambiantes, es decir que pueden variar

sus combinaciones.

Marca.- Debido a que nuestra actividad comercializaremos varias marcas que seran

proporcionados por nuestros proveedores.
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La marca que se ha creado y legalizado para la expansién comercial de nuestra
microempresa representa un elemento importante para poder identificarla y posicionarla

dentro del mercado. El nombre comercial propuesto es: RIGSOL

Empague.- La presentacion del producto (lenceria femenina) sera entregada en bolsas
plasticas y bolsas de carton. Se cambiara el color de los empaques o fundas de

acuerdo a cada temporada.

Servicios.- Dispondremos del servicio de asesoramiento de vestuario para ocasiones
especiales o si requiere que el asesoramiento via telefénica o asista personalmente en

el lugar requerido.

Devoluciones.- Para realizar un cambio de cualquier articulo tiene un plazo de treinta
30 dias contando desde la fecha de recepcion de la mercaderia, debe tener la factura
de la compra y asegurarse de que el producto este en perfectas condiciones y en su
embalaje original. Una vez recibida la mercancia y previa comprobacion del estado de
la misma, se procedera al reintegro del valor de su compra, conforme a la modalidad de

pago realizada.
Precio

Se estableceran los precios acorde a las tendencias del mercado, donde el cliente se

sienta satisfecho.
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COSTO X

PRENDA DETALLE UNID UNID PRECIO
C TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. 80
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 7,11 568,6
C CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, 80 711 568.6
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
C CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX 80
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 8,53 682,4
C TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. 100 5 69 568.6
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEX 100 6.88 688.2
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. 100 6.88 688 2
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, 100 6.88 688.2
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEX 40
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 6.88 275,3
c CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, 180 379 682 4
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
c CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX 220
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 4.14 909,8
c TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. 150
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 3,79 568,6
c CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, 120
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 3,79 454.9
c CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX 100
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 6.82 682,4
c TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. 150
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 3,79 568,6
c CALZON 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. 120
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 3,79 454.9
c BOXER DAMA, 90% POLIAMIDA Y 10% 120 379 4549
SPANDEX. TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
c CALZON 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. 90
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 4,29 386,5
c BOXER DAMA, 90% POLIAMIDA Y 10% 60 4.29 257 7
SPANDEX. TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
B BABY DOLL, 80% ALGODON Y 20% 20
POLIESTER TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 11,71 234,3
B BABY DOLL, 80% ALGODON Y 20% 20
POLIESTER TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 11,71 234,3
B BABY DOLL 90% POLIAMIDA Y 10% 20 6.62 132.4
ELASTANO. TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
B BABY DOLL 90% POLIAMIDA Y 10% 20 6.62 1324
ELASTANO. TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 90% POLIAMIDA Y 10% ELASTANO 40 6.88 2753
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 80% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. 40
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 6.88 275,3
S SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO 80
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 6,88 550,6
S SOSTEN 80% POLIAMIDA, 10% ALGODON Y 40 6.88 2753
10% ELASTANO TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ’
S SOSTEN 92% ALGODON Y 8% SPANDEX 60
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS 6.88 412,9
S SOSTEN 86% NYLON 14% SPANDEX TEJIDO 40 6.88 2753

DE PUNTO HILEGGS
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PLAZA

DISTRIBUCION

Canales. — El primer canal de distribucion sera la venta directa o a través de la web de

la microempresa. Los pedidos seran receptados y analizados para su ejecucion.

Lugares.- Las ventas se realizardn a nivel de la ciudad de Milagro y sectores aledafios

a este perimetro..

Inventario.- Para satisfacer la demanda el inventario siempre tendra un stock rotativo

durante todo el afio y su planificacion realizara cada cuatro meses.

Transporte.- El medio de transportacion sera un vehiculo dentro de la ciudad de

Milagro, que sera el envié a través de la empresa de Servientrega.

Despacho.- La distribucion ser& directa, ya que la microempresa utilizara sus propios
medios para que el producto llegue al consumidor final mediante el servicio de entrega

a domicilio.

Los productos adquiridos a través de este sitio se sujetaran a la condicién de despacho
y entrega disponible en el sitio. Toda la informacion del lugar de envio, de facturaciéon y

de personas que podran recibir la compra es de exclusiva responsabilidad del usuario.

Los plazos de envio a la direccion indicada por el cliente en su compra pueden variar
entre 48 y 72 horas dependiendo de la zona de ubicacion del sitio de entrega. Los
plazos definidos para el despacho y entrega, se cuentan desde que la empresa oferente
haya validado la orden de compra y el medio de pago utilizado, y se consideran dias
habiles para el cumplimiento de dicho plazo. La mercaderia es entregada sélo a las
personas indicadas por el usuario que ha realizado la compra. Al momento de la

entrega se solicitara una identificacion que valide a la persona receptora.
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Promocién

Dentro de la promocion se realizara campafas o0 actividades como instrumento para

aumentar las ventas, las cuales consisten en: descuentos especiales, premios,

promociones.
Publicidad: Se empleara las publicidades

Tarjetas de presentacion

ld- e o
7eot£«24 243%49 g Ratherine Solonzano
PROPIETARIAC

FEBRERO Y 5 DE umh
082664571 - 091914486
N —

Volantes

| Dir.: 12 de Febrero y 5 de Junio
[elef.: 091914486-082664571
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Actividades de la microempresa.

1.- Préstamo Bancario.

2.- Realizar las adecuaciones del local. (Instalaciones eléctricas, pintado etc).

3.- Se realiza un analisis sobre los medios publicitarios que se emplearan para dar a

conocer la empresa.

4.- Se realiza las publicidades.

5.- Se procede a realizar el proceso de reclutamiento y seleccion del personal.

6.- Se realiza los contactos con los clientes y proveedores.

7.- Se compra la mercaderia y se procede a clasificar las prendas dentro del local.

8.- Se realiza una reunion con el talento humano seleccionado, para explicarles como

funcionara la empresa acorde a sus cargos.

9.-Se realiza la inauguracion de la empresa.

10.-Se contabiliza los movimientos econdémicos y presenta los resultados obtenidos.
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5.7.2 Recursos Analisis financieros

Cuadro

ACTIVOS FIJOS

CANT. DESCRIPCION C. UNIT. C. TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
3 |ESCRITORIOS 150,00 450,00
3 |SILLAS EJECUTIVAS 60,00 180,00
9 |SILLAS DE ESPERA 40,00 360,00
3 |PERCHAS 120,00 360,00
3 |VITRINAS 150,00 450,00
3 |ARCHIVADORES 75,00 225,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 2.025,00
EQUIPO DE COMPUTACION
2 COMPUTADORES 900,00 1.800,00
1 |Impresora matricial 120,00 120,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTO 1.920,00
EQUIPOS DE OFICINA
2 DISPENSADOR DE AGUA 60,00 120,00
1 TELEFONOS CON LINEA 120,00 120,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 240,00
VEHICULO
1|CAMIONETA 15.200,00 | 15.200,00
TOTAL DE VEHICULO 15.200,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS | 19.385,00
Cuadro
DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS
VALOR DE PORCENTAJE DE DEPR. DEP.
DESCRIPCION ACTIVO DEPRECIACION | MENSUAL ANUAL
MUEBLES Y ENSERES 2.025,00 10% 16,88 | 202,50
VEHICULO 15.200,00 20% 253,33 | 3.040,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1.920,00 33% 52,80 633,60
EQUIPO DE OFICINA 240,00 10% 2,00 24,00
TOTAL 19.385,00 325,01 3.900,10
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Cuadro

NOMINA ANO 1

PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC. | AP°ret" IFDORESEV.|  REM. R-ANUAL
GERENTE 580,00 48,33 22,00 24,17 71,63 602,87 7.234,44
SECRETARIA 300,00 25,00 22,00 12,50 37,05 322,45 3.869,40
JEFE DE COMERCIALIZACION 400,00 33,33 22,00 16,67 49,40 422,60 5.071,20
VENDEDORAS 960,00 80,00 22,00 40,00 118,56 983,44 | 11.801,28
TOTAL 2.240,00 2.331,36 | 27.976,32
NOMINA ANO 2

PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC WOl S |FDORESEV.|  REM R-ANUAL
GERENTE 609,00 50,75 22,00 25,38 75,21 50,73 707,13 8.485,50
SECRETARIA 315,00 26,25 22,00 13,13 38,90 26,24 376,38 | 4.516,50
JEFE DE COMERCIALIZACION 420,00 35,00 22,00 17,50 51,87 34,99 494,50 5.934,00
VENDEDORAS 1.008,00 84,00 22,00 42,00 124,49 83,97 | 1.156,00| 13.872,00
TOTAL 2.352,00 2.734,00 | 32.808,00
NOMINA ANO 3

PERSONAL BASICO 13RO 14TO vAC | Moo |FDORESEV.[  REM R-ANUAL
GERENTE 639,45 53,29 22,00 26,64 78,97 53,27 715,68 8.588,10
SECRETARIA 330,75 27,56 22,00 13,78 40,85 27,55 380,80 | 4.569,57
JEFE DE COMERCIALIZACION 441,00 36,75 22,00 18,38 54,46 36,74 500,40 6.004,76
VENDEDORAS 1.058,40 88,20 22,00 44,10 130,71 88,16 | 1.170,15| 14.041,83
TOTAL 2.469,60 2.767,02 | 33.204,26
NOMINA ANO 4

PERSONAL BASICO 13RO 1470 vAC | AP PS°" IFDORESEV.|  REM R-ANUAL
GERENTE 671,42 55,95 22,00 27,98 82,92 55,93 750,36 9.004,31
SECRETARIA 347,29 28,94 22,00 14,47 42,89 28,93 398,74 | 4.784,85
JEFE DE COMERCIALIZACION 463,05 38,59 22,00 19,29 57,19 38,57 524,32 6.291,80
VENDEDORAS 1.111,32 92,61 22,00 46,31 137,25 92,57 | 1.227,56 | 14.730,72
TOTAL 2.593,08 2.900,97 | 34.811,68
NOMINA ANO 5

PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC | AP PS%" IFDORESEV.|  REM R-ANUAL
GERENTE 704,99 58,75 22,00 29,37 87,07 58,73 786,78 9.441,33
SECRETARIA 364,65 30,39 22,00 15,19 45,03 30,38 417,57 5.010,89
JEFE DE COMERCIALIZACION 486,20 40,52 22,00 20,26 60,05 40,50 549,43 6.593,19
VENDEDORAS 1.166,89 97,24 22,00 48,62 144,11 97,20 | 1.287,84 | 15.454,06
TOTAL 1.555,85 1.753,78 21.045,41
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Cuadro

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 |GERENTE 602,87 7.234,44 8.485,50 8.588,10 9.004,31 9.441,33
1 |SECRETARIA 322,45 3.869,40 4.516,50 4.569,57 4.784,85 5.010,89
1 |JEFE DE COMERCIALIZACION 422,60 5.071,20 5.934,00 6.004,76 6.291,80 6.593,19
3 |VENDEDORAS 983,44 | 11.801,28| 13.872,00| 14.041,83| 14.730,72| 15.454,06
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.331,36 | 27.976,32| 32.808,00| 33.204,26 | 34.811,68| 36.499,46

GASTOS DE GENERALES ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AGUA 20,00 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72
ENERGIA ELECTRICA 40,00 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
ARRIENDO 400,00 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43
GARANTIA DE ARREINDO 1.300,00 1.300,00 - - -
TELEFONO 30,00 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
UTILES DE OFICINA 100,00 220,00 231,00 24255 254,68 267,41
TRANSPORTE 150,00 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91
ADECUACIONES 200,00 200,00 150,00 157,50 165,38 173,64
GASTOS DE CONSTITUCION 150,00 150,00 50,00 52,50 55,13 57,88
OTROS GASTOS - - - - -
COMBUSTIBLE 20,00 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72
1 |MATERIALES DE LIMPIEZA 30,00 90,00 94,50 99,23 104,19 109,40
DEP. MUEBLES Y ENSERES 16,88 202,50 202,50 202,50 202,50 202,50
DEP,VEHICULO 253,33 3.040,00 3.040,00 3.040,00 3.040,00 3.040,00
DEP. DE EQUIPO DE COMP. 52,80 633,60 633,60 633,60
DEP. DE EQUIPO DE OFIC. 2,00 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
TOTAL GASTOS GENERALES 2.765,01 12.480,10 14.041,60 13.183,68 13.014,25 13.501,64
GASTO DE VENTA ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICIDAD 800,00 4.100,00 4.305,00 4.520,25 4.746,26 4.983,58
TOTAL GASTO DE VENTA 800,00 4.100,00 4.305,00 4.520,25 4.746,26 4.983,58
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS 5.896,37 | 44.556,42| 51.154,60| 50.908,19 | 52.572,19 | 54.984,68
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Cuadro

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 |GERENTE 602,87 7.234,44 8.485,50 8.588,10 9.004,31 9.441,33
1 |SECRETARIA 322,45 3.869,40 4.516,50 4.569,57 4.784,85 5.010,89
1 |JEFE DE COMERCIALIZACION 422,60 5.071,20 5.934,00 6.004,76 6.291,80 6.593,19
3 |VENDEDORAS 983,44 | 11.801,28 13.872,00 14.041,83 | 14.730,72 15.454,06

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.331,36 | 27.976,32 | 32.808,00| 33.204,26| 34.811,68| 36.499,46
GASTOS DE GENERALES ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AGUA 20,00 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72
ENERGIA ELECTRICA 40,00 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
ARRIENDO 400,00 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43
GARANTIA DE ARREINDO 1.300,00 1.300,00 - - -
TELEFONO 30,00 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
UTILES DE OFICINA 100,00 220,00 231,00 242,55 254,68 267,41
TRANSPORTE 150,00 1.800,00 1.890,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91
ADECUACIONES 200,00 200,00 150,00 157,50 165,38 173,64
GASTOS DE CONSTITUCION 150,00 150,00 50,00 52,50 55,13 57,88
OTROS GASTOS - - - - -
COMBUSTIBLE 20,00 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72
1 |MATERIALES DE LIMPIEZA 30,00 90,00 94,50 99,23 104,19 109,40
DEP. MUEBLES Y ENSERES 16,88 202,50 202,50 202,50 202,50 202,50
DEP. DE EQUIPO DE COMP. 52,80 633,60 633,60 633,60
DEP. DE EQUIPO DE OFIC. 2,00 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
TOTAL GASTOS GENERALES 2.511,68 9.440,10 11.001,60 10.143,68 9.974,25 10.461,64
GASTO DE VENTA ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICIDAD 800,00 4.100,00 4.305,00 4.520,25 4.746,26 4.983,58
TOTAL GASTO DE VENTA 800,00 4.100,00 4.305,00 4.520,25 4.746,26 4.983,58
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS 5.643,04 | 41.516,42 | 48.114,60| 47.868,19| 49.532,19| 51.944,68
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Cuadro

COSTO DE VENTAS
5% | 10% | 10%
COSTO X y ) y y ;
PRENDA DETALLE unD | UND |preco| ENERO| FEB | MARZ | ABRIL | ARO1 | Aflo2 | AR03 | afos4 | Afos
B il I R ST - 1 568,62 | 597,05 | 656,76 | 722,432 | 12358,53 | 12976,46 | 13625,28 | 1430655 | 15021,88
B el Il INAFR T 568,62 | 597,05 | 656,76 | 722,432 | 12358,53 | 12976,46 | 13625,28 | 1430655 | 15021,88
B et Il IR [ 682,35 | 71647 | 788,11 | 866,926 14830,37 | 15571,80 | 16350,48 | 17168,01 | 18026,41
 onootmnomesss MO 100 sg9 566 568,62 | 597,05 | 656,76 | 722,432 | 12358,53 | 1297646 | 13625,28 | 14306,55 | 15021,88
; oD P iEsee o 10 6gg | aes2 688,18 | 722,59 | 794,85 | 874,333| 14957,08 | 1570494 | 16490,18 | 1731469 | 18180,43
I e R I . 688,18 | 722,50 | 794,85 | 874,333 | 14957,08 | 15704,04 | 16490,18 | 1731469 | 1818043
; reaonesomiEces oo | ] ege | ess2 688,18 | 722,59 | 794,85 | 874,333| 14957,08 | 1570494 | 16490,18 | 17314,69 | 18180,43
T Romooeemmomeacs | 40 agg | ars 27527 | 289,03 | 317,94 | 349,731 | 5982,79 | 628193 | 6596,03 | 692583 | 7272,12
B e e R Y 682,35 | 716,47 | 788,11 | 866,926 14830,37 | 15571,80 | 16350,48 | 17168,01 | 18026,41
" feiooermonmtecs e | P 414 | o0 9098 | 955,29 | 1050,82| 11559 | 1977383 | 20762,52 | 2180065 | 22890,68 | 24035,21
G Legeitprontie el R IR N 1 568,62 | 507,05 | 656,76 | 722,432 | 12358,53 | 1297646 | 1362528 | 14306,55 | 15021,88
R vl Il I SR T 4549 | 477,65 | 52541 | 577,95 | 9886,91 | 10381,26 | 1090032 | 11445,34 | 12017 61
T feiooermomeecs e |10 e | g2 682,35 | 716,47 | 788,11 | 866,926 | 14830,37 | 15571,89 | 16350,48 | 17168,01 | 18026,41
" [edootrnonieecs e | B0 319 | seas 568,62 | 507,05 | 656,76 | 722,432 | 12358,53 | 1297646 | 1362528 | 14306,55 | 1502188
" emooeronees e | 12| aro | 4549 4549 | 477,65 | 52541 | 577,95 | 9886,91 | 10381,26 | 1090032 | 1144534 | 12017 61
© | SPANOEX TEVD0 0F PUNTO HLEGRS 20 579 | 459 4549 | 477,65 | 52541 | 577,95 | 9886,91 | 10381,26 | 1090032 | 1144534 | 12017 61
S e B I KR 386,53 | 405,86 | 446,44 | 491,086 840004 | 882099 | 9262,04 | 972514 | 1021140
© | SPANOEX TEVD0 OF PUNTO HLEGRS 0| a2 | 2517 257,68 | 270,56 | 297,62 | 327,382| 560048 | 588051 | 617453 | 648326 | 680742
P Porersmoseemomesss | | 1071|2343 234,29 | 246,00 | 270,60 | 207,665 5092,12 | 5346,73 | 5614,06 | 5894,76 | 618950
P Porrs o seemtomesss | | 1171|2343 234,29 | 246,00 | 270,60 | 297,665 | 5092,12 | 5346,73 | 5614,06 | 589476 | 618950
P e ot momesss | | 862 [1324 132,37 | 138,99 | 152,89 | 168,176 | 287696 | 3020,81 | 317185 | 333045 | 3496,97
i et oot ptosesss | | 662 | 1324 132,37 | 138,99 | 152,89 | 168,176| 287696 | 302081 | 3171,85 | 333045 | 349697
; ot ntontece e | ] s | 2753 27527 | 289,03 | 317,94 | 349,731 | 5982,79 | 6281,93 | 6596,03 | 692583 | 727212
R et I O 27527 | 289,03 | 317,94 | 349,731 | 5982,79 | 628193 | 6596,03 | 692583 | 7272,12
T Romooeemmomencs | 80 ags | ss0p 55055 | 578,08 | 635,89 | 699,474 | 11965,80 | 12564,09 | 13192,29 | 13851,90 | 14544,50
; o ELkeano 10 S ponTomeass | | 688 | 2753 27527 | 289,03 | 317,94 | 349,731 | 598279 | 6281,93 | 6596,03 | 692583 | 727212
T Romooermmomesse et | 801 ags | a1z 41291 | 43356 | 476,91 | 524,602 | 897429 | 942301 | 9894,16 | 1038887 | 1090831
T Peononisacs | HERTEDO 1 40 g | 2153 27527 | 289,03 | 317,94 | 349,731 | 598279 | 628193 | 6596,03 | 692583 | 7272,12
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SOSTEN 100% ALGODON TEJIDO PLANO

100

6,88

688,2

HLEGGS 68818 | 722,50 | 794,85 | 874333 14957,08 | 15704,94 | 1649018 | 1731469 | 1818043
TODEROHESSS 1 o |a2g 112,91 | 43356 | 476,91 | 524602 | 897429 | 942301 | 989416 | 10388,87 | 1090831
s | CPNTEIRORAE 0 g | anng 412,91 | 43356 | 476,91 | 524602 | 897429 | 942301 | 989416 | 10388,87 | 1090831
oot umonees | | 6 (429 412,91 | 43356 | 476,91 |524602| 897429 | 942301 | 989416 | 1038887 | 1090831
s COPNTEIDORAE 40 g a3 275,27 | 28903 | 317,94 | 349,731| 598279 | 628193 | 650603 | 692583 | 727212
i I I 27527 | 28903 | 317,04 | 349731| 598279 | 6281,93 | 659603 | 692583 | 727212
s CPMTEIRORAO 100 g | g2 688,18 | 722,59 | 794,85 | 874333| 1495708 | 15704,94 | 16490,18 | 1731469 | 1818043
oot sumonees | | 6 (2753 27527 | 28903 | 317,94 | 34973L| 598279 | 6281,93 | 659603 | 692583 | 7272,12
Eovesunonees | | 6 (2753 27527 | 28903 | 317,94 | 34973L| 598279 | 628193 | 659603 | 692583 | 7272,12
oot rumonees | | 6 (2r3 27527 | 28903 | 317,94 | 349731| 598279 | 6281,93 | 659603 | 692583 | 7272,12
emoseenmonitass o | | 6 |azg 412,91 | 43356 | 476,91 | 524602 | 897429 | 942301 | 989416 | 10388,87 | 1090831
emooronEees 1 oa |42 412,91 | 43356 | 476,91 | 524602 | 897429 | 942301 | 989416 | 10388,87 | 1090831
oot ooness [ | as [ar3 275,07 | 28903 | 317,04 | 349731 598279 | 628193 | 659603 | 692583 | 7272,12
emoseonronitass || 6 | 662 698,18 | 722,50 | 794,85 | 874333 14957,08 | 15704,94 | 16490,18 | 1731469 | 1818043
oot sunosees e | | 6 (5508 550,55 | 578,08 | 635,89 | 699,474 | 1196580 | 1256409 | 13192,29 | 13851,90 | 14544 50
oot runosees e [ 0] 6 (508 550,55 | 576,08 | 635,89 | 699,474 | 1196580 | 1256409 | 13192,29 | 13851,90 | 14544 50
oo ptpmmesss | | 279 |11 251,09 | 26364 | 29001 | 319,01 | 545726 | 573012 | 601662 | 631745 | 663333
oot uossss e [ e (s 33479 | 35153 | 386,68 | 425351 727641 | 764023 | 802224 | 842336 | 884452

TOTAL 20414] 20414.] 214349| 23578,4| 25936,3) 443687,94| 465872,34) 489165,95( 513624.2| 5393055
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Cuadro

PRESUPUESTO DE INGRESOS

24% 7% %
Precio 5 % N N N
INGRESOS POR VENTA oo | 25% | PC Unidages| ENERO | FEB | MARZO | ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO 78 8,88 56862 | 69656
DE PUNTO HILEGGS ' ' 696,56 | 74532 797,49 | 14.284,46| 15.998,59 | 17.918,42 | 20.068,63 | 22.476,87
CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEJIDO 78 8,88 56862 | 696.56
DE PUNTO HILEGGS ' ' 696,56 | 74532 797,49 | 14.284,46| 15.998,59 | 17.918,42 | 20.068,63 | 22.476,87
CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX TEJIDO 78 10,66 68235 | 835,88
DE PUNTO HILEGGS ' ' 835,88 894,39| 957,00 17.14150| 19.198,48 | 21.502,30 | 24.082,57| 26.972,48
TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO 98 711 56862 | 696.56
DE PUNTO HILEGGS ' ' 696,56 | 74532 79749 | 14.284/46| 15.998,59 | 17.918,42 | 20.068,63 | 22.476,87
SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEX TEJIDO 98 8,60 68818 | 84302
DE PUNTO HILEGGS ' ' 843,02 902,03| 96517 | 17.287,96| 19.362,51 | 21.686,01 | 24.288,33| 27.202,93
SOSTEN 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO| 98 8,60 688.18 | 843,02
DE PUNTO HILEGGS ' ' 843,02 902,03| 96517 | 17.287,96| 19.362,51 | 21.686,01 | 24.288,33| 27.202,93
SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEJIDO | 98 8,60 68818 | 84302
DE PUNTO HILEGGS ' ' 843,02| 902,03| 96517 | 17.287,96| 19.362,51| 21.686,01 | 24.288,33| 27.202,93
SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEX TEJIDO 39 8,60 27597 | 33721
DE PUNTO HILEGGS ' ' 337,21 360,81 386,07 6.91513| 7.74495| 8.674,34| 9.71526] 10.881,09
CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEJIDO | 176 | 4,74 68235 | 835.88
DE PUNTO HILEGGS ' ' 83588 894,39| 957,00 17.14150| 19.198,48 | 21.502,30 | 24.082,57| 26.972,48
CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX TEJIDO 216 5,17
DE PUNTO HILEGGS 9098 | 111451 ) 1S 1 4 1995 | 1.076,00| 22,8533 | 25.597,07 | 28.669,73 | 32.110,10| 35.96331
TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO 147 4,74 56862 | 69656
DE PUNTO HILEGGS ' ' 696,56 | 74532 797,49 | 14.284/46| 15.998,59 | 17.918,42 | 20.068,63 | 22.476,87
CALZON 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEJIDO | 118 4,74 4549 | 5575
DE PUNTO HILEGGS ' ’ 557,25| 596,26| 638,00 11.427,67| 12.798,99 | 14.334,86 | 16.055,05| 17.981,65
CALZON 90% ALGODON Y 10% SPANDEX TEJIDO 98 8,53 68235 | 83588
DE PUNTO HILEGGS ' ' 835,88 894,39| 957,00 17.14150| 19.198,48 | 21.502,30 | 24.082,57| 26.972,48
TANGA 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO 147 4,74 568.62 | 696.56
DE PUNTO HILEGGS ' ' 696,56 | 74532 797,49 | 14.284,46| 15.998,59 | 17.918,42 | 20.068,63 | 22.476,87
CALZON 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. TEJIDO | 118 4,74 4549 | 55725
DE PUNTO HILEGGS ' ' 557,25| 596,26| 638,00| 11.427,67| 12.798,99 | 14.334,86 | 16.055,05| 17.981,65
BOXER DAMA, 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. 118 4,74 4549 | 55725
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 557,25| 596,26| 638,00| 11.427,67| 12.798,99 | 14.334,86 | 16.055,05| 17.981,65
CALZON 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. TEJIDO 88 5,37 38653 | 47350
DE PUNTO HILEGGS ! ' 47350| 506,64 542,11 9.710,12 | 10.875,34 | 12.180,38 | 13.642,03| 15.279,07
BOXER DAMA, 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. 59 5,37 25768 | 315.66
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 31566 337,75| 361,40 6.47325| 7.250,04( 8.120,04| 9.094,45] 10.185,78
BABY DOLL, 80% ALGODON Y 20% POLIESTER 20 14,64 23429 | 28701
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 287,01] 307,10| 328,59 5.885,66 | 6.591,94| 7.382,98| 8.268,93| 9.261,20
BABY DOLL, 80% ALGODON Y 20% POLIESTER 20 14,64 23429 | 28701
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 287,01| 307,10| 328,59 5.885,66 | 6.591,94| 7.382,98| 8.268,93| 9.261,20
BABY DOLL 90% POLIAMIDA Y 10% ELASTANO. 20 8,27 13237 | 16215
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 162,15 17350| 185,65 332530 | 372434 4.17126| 4.67181) 5.232/43
BABY DOLL 90% POLIAMIDA Y 10% ELASTANO. 20 8,27 13237 | 162.15
TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 162,15| 17350| 185,65 332530 | 3.72434| 4.17126| 4.67181| 523243
SOSTEN 90% POLIAMIDA Y 10% ELASTANO TEJIDO |~ 39 8,60 2757 | 33721
DE PUNTO HILEGGS ' ' 337,21| 360,81 386,07 691513 | 7.74495| 8.674,34| 09.71526| 10.881,09
SOSTEN 80% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. TEJIDO 39 8,60 27597 | 33721
DE PUNTO HILEGGS ' ! 337,21 360,81 386,07 6.91513| 7.74495| 8.674,34| 9.71526] 10.881,09
SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO TEJIDO 78 8,60 55055 | 674.42
DE PUNTO HILEGGS ' ' 674,42 721,63| 772,15| 13.830,52| 15.490,18 | 17.349,00| 19.430,88| 21.762,58
SOSTEN 80% POLIAMIDA, 10% ALGODON Y 10% 39 8,60 27597 | 33721
ELASTANO TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ' ' 337,21 360,81 386,07 6.91513| 7.744,95| 8.674,34| 9.71526] 10.881,09
SOSTEN 92% ALGODON Y 8% SPANDEX TEJIDODE| 59 8,60 41291 | 50581
PUNTO HILEGGS ' ' 50581 54122 579,11| 10.372,82| 11.617,56 | 13.011,67 | 14.573,07| 16.321,84
SOSTEN 86% NYLON 14% SPANDEX TEJIDO DE 39 8,60 27597 | 33721
PUNTO HILEGGS ' ' 337,21| 360,81 386,07 691513 | 7.74495| 8.674,34| 09.71526| 10.881,09

. . 98 8,60
SOSTEN 100% ALGODON TEJIDO PLANO HILEGES 688.18 | 84302 | g1300| 902,08| 96517| 17.287.96| 19.362,51 | 21.686,01| 24.288,33 | 27.202,03
SOSTEN 95% ALGODON Y 5% ELASTANO, TEJIDO 59 8,60 41291 | 50581
DE PUNTO HILEGGS ' ' 50581 541,22 579,11 10.372,82| 11.617,56| 13.011,67 | 14.573,07| 16.321,84

. . 59 8,60
SOSTEN 100% ALGODON TEJIDO PLANO HILEGES H1291) 50581 | g5 1| s41.00| 57911| 10.372.82| 1161756 | 13.01167| 1457307| 1632184
SOSTEN 95% ALGODON Y 5% ELASTANO, TEJIDO 59 8,60 41291 | 50581
DE PUNTO HILEGGS ' ' 50581 54122 579,11| 10.372,82| 11.617,56| 13.011,67 | 14.573,07| 16.321,84
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, 39 | 860

SOSTEN 1004 ALGODONTEJDOPLATOHLEGES I\ 12| gy | sgngr| smsor| 6915u3| 77495| se7as4| 97156] 1088109

SOSTEN 95% ALGODON Y 5% ELASTANO, TEJDO | 39 | 8,60 27597 | 33721

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 33720 36081| 386,07| 691513 7.74495| 8.67434| 9.71526| 10.881,09

) 9% | 860

SOSTEN 0% ALGODON TEIDO PLANOHLEGSS I8 | B0 oramn| omooa| ees1r| 1osnoe| 1936251 2sesor| 242883 2100

SOSTEN 95% ALGODON Y 5% ELASTANO, TEIDO | 39 | 8,60 27597 | 33721

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 3120 36081| 38607 691513 7.74495| 867434| 9.71526] 10.881,09

SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEIDO | 39 | 8,60 27597 | 33721

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 33720 36081| 386,07| 691513 7.74495| 8.67434| 9.71526| 10.881,09

SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEXTEJIDO | 39 | 8,60 27597 | 33721

DE PUNTO HILEGGS ’ ’ 321 3608L| 38607 691513 7.74495| 8.674,34| 9.71526] 10.881,09

SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO. TEJIDO| 59 | 8,60 01 | 5581

DE PUNTO HILEGGS ’ ! 50581 541221 57911| 10.372,82| 11.61756| 13.011,67 | 1457307| 16.32184

SOSTEN 90% ALGODON Y 10% ELASTANO, TEIDO | 59 | 8,60 1201 | 5581

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 50581 [ 54122 57911 10.372,82( 1161756 | 13.011,67| 1457307| 16.321.84

SOSTEN 90% ALGODON Y 10% SPANDEXTEJIDO | 39 | 8,60 27597 | 33721

DE PUNTO HILEGGS ' ' 321 3608L| 38607| 691513 7.74495| 8.674,34| 9.71526] 10.881,09

SOSTEN 90% ALGODON Y 10 % ELASTANO. TEJIDO| 98 | 8,60 618 | 81300

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 84302 902,03 96517| 17.287.96| 19.362,51| 21.686,01| 24.288,33| 27.202,93

SOSTEN 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. TEIDO | 78 | 8,60 55055 | 67442

DE PUNTO HILEGGS ' ' 67442 72163 77215 1383052 15490,18| 17.349,00| 19.430,88| 21.762,58

SOSTEN 90% POLIAMIDA Y 10% SPANDEX. TEIDO | 78 | 8,60 55055 | 674

DE PUNTO HILEGGS ’ ' 67442 72163| 772,15| 1383052| 15490,18| 17.349,00| 19.430,88| 21.762,58

CALZON FAJA85% POLIAMIDA Y 15% ELASTANO | 88 | 3,49 25109 | 30750

TEJIDO DE PUNTO HILEGGS ’ ' 0759 3912 3215] 6.307,70( 706462 791238| 8.86186| 9.925,29

CORSEL 85% POLIAMIDA Y 15% ELASTANO TEJDO | 39 | 10,46 3179 | 101

DE PUNTO HILEGSS ‘ ' 41012 43883 46954| 841035( 9.41959| 1054994 | 11.81594| 13.23385
2500742 ( 26.757,94| 28.630,99| 512.831,15| 574.370,89| 643.29539( 720.490,84| 806.949,74
Cuadro

INVERSION DEL PROYECTO

MUEBLES Y ENSERES 2.025,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.920,00
VEHICULO 15.200,00
EQUIPO DE OFICINA 240,00
COSTO DIRECTO 20.414,22

TOTAL DE LA INVERSION 39.799,22
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FINANCIACION DEL PROYECTO
INVERSION TOTAL 39.799,22
Financiado 40% 15.919,69
Aporte Propio 60% 23.879,53

39.799,22

TASA
TASA ANUAL INTERES
PRESTAMO 11,00% 0,11

0,11
PRESTAMO BANCARIO
Prestamo Bancario 15.919,69 1.751,17
Cuadro
FINANCIAMIENTO
TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO CAPITAL | INTERES PAGO SALDO
- 15.919,69
1 3.183,94 1.751,17 4935,10 | 12.735,75
2 3.183,94 | 1.400,93| 4.584,87 9.551,81
3 3.183,94 | 1.050,70 | 4.234,64 6.367,88
4 3.183,94 700,47 3.884,40 3.183,94
5 3.183,94 350,23 3.534,17 -
15.919,69 5.253,50 | 21.173,19
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Cuadro

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL

VENTAS 512.831,15 | 574.370,89 | 643.295,39 | 720.490,84 | 806.949,74 | 3.257.938,02
(-) |COSTO DE VENTAS 443.687,94 | 465.872,34 | 489.165,95 | 513.624,25 | 539.305,46 | 2.451.65594
UTILIDAD BRUTA 69.143,21 | 108.498,55 | 154.129,44 | 206.866,59 | 267.644,28 | 806.282,08
COSTOS INDIRECTOS 44556,42 | 51.154,60 | 50.908,19 | 5257219 | 54.984,68| 254.176,08
UTILIDAD OPERACIONAL 24586,79 | 57.343,95 | 103.221,25 | 154.294,40 | 212.659,60 | 552.106,00
(-) |GASTOS FINANCIEROS 175117| 140093| 1.05070| 70047 35023| 525350
UTILIDAD ANTES PART. IMP 22.835,63 | 55.943,02 | 102.170,55 | 153.59393 | 212.309,37 | 546.852,50
PARTICIPACION EMPLEADOS | 342534| 839145| 1532558| 23.039,09| 3184641| 8202788
UTILIDAD ANTES DE IMPTO 19.41028 | 47.55157| 86.844,97 | 130.55484 | 180.462.06 | 464.824,63
IMPUESTO RENTA 485257 11.887,89| 21.711,24( 32.638,71| 45.11574| 198.234,03
UTILIDAD NETA 14557,71| 3566368 | 65.13373| 97.91613| 135.347,22| 34861847
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Cuadro

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 0| ENE. | ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS 25.007,42 | 512831,15|  57437089|  64329539|  720.49084|  806.94974| 3.257.938,02
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 25.007,42 | 512831,15|  57437089|  64329539| 72049084  806.94974| 3.257.938,02
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 39.799,22 -
GASTO DE ADMINISTRATIVOS 2.331,36 | 27.976,32 32.808,00 33.204,26 34.811,68 3649946 16529973
COSTO DE VENTAS 2041422 | 42327372| 46587234  489.06595|  51362425|  539.30546| 243124172
GASTOS GENERALES 244000 8580,00 10,141,550 9.28358 9.747,75 10.235,14 47.987,97
GASTO DE VENTA 800,00 4.10000 4.305,00 452025 4.746,26 4,983,558
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - 342534 8.39145 15.325,58 23.039,09 31.846,41
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA 485257 11.887,89 21.711,24 3263871 45.11574
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS | 39.799,22 | 25.985,58 | 463.930,04|  521.40475|  556.45330|  599.96677|  646.701,44 | 2.721.49156
FLUJO OPERATIVO -39.799,22 -078,16 | 48.901,11 52.966,14 86.842,01 |  12052407|  160.24830| 46948163
INGRESOS NO OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARIO 15.919,69
TOTAL ING. NO OPERATIVOS 15.919,69
EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
PAGO DE CAPITAL 265,33 | 318394 3.183,94 3.183,94 3.183,94 3.183,94 15.919,69
PAGO DE INTERESES 14593 | 175117 1.400,93 1.050,70 70047 350,23 5.253,50
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 41126 493510 458487 4.234,64 3.884,40 353417 21.173.19
FLUJO NETO NO OPERATIVO 15.919,69 411,26 [ -493510 -4.584,87 -4.234,64 -3.884,40 -3.534,17 2117319
FLUJONETO 2387953 -1.389,42 | 43.966,01 48.381,27 82.607,37 116.639,67 156.714,13 448,308 45
FLUJO ACUMULADO -1.389,42 | 43.966,01 9234728 |  17495465| 20159432 |  448.308,45
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Cuadro

BALANCE GENERAL
CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
CAJA -BANCOS 43.966,01 92.347,28 | 174.954,65 291.594,32 448.308,45
4.593,20 5.144,38 5.761,71 6.453,11 7.227,49
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 48.559,21 97.491,66 | 180.716,36 298.047,43 455.,535,94
ACTIVOS FIJOS 19.385,00 19.385,00 19.385,00 19.385,00 19.385,00
DEPRECIAC. ACUMULADA 3.900,10 7.800,20 11.700,30 14.966,80 18.233,30
TOTAL DE ACTIVO FIJO 15.484,90 11.584,80 7.684,70 4,418,220 1.151,70
TOTAL DE ACTIVOS 64.044,11 | 109.076,46 | 188.401,06 302.465,63 456.687,64
PASIVO
CORRIENTE
PRESTAMO 12.735.75 9551,81| 6.367,88 3.183,94 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR 3.425,34 8.391,45 15.325,58 23.039,09 31.846,41
CUENTA POR PAGAR 4.593,20 5.144,38 5.761,71 6.453,11 7.227,49
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR 4.852,57 11.887,89 21.711,24 32.638,71 45.115,74
TOTAL PASIVO 25.606,86 34.975,54 49.166,41 65.314,85 84.189,63
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 23.879,53 | 23.879,53| 23.879,53| 23.879,53| 23.879,53
UTILIDAD DEL EJERCICIO 14.557,71 35.663,68 65.133,73 97.916,13 135.347,22
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - 14.557,71 50.221,39 115.355,12 213.271,25
TOTAL PATRIMONIO 38.437,24 74.100,92 | 139.234,65 237.150,78 372.498,00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 64.044,11 | 109.076,46 | 188.401,06 302.465,63 456.687,64
Cuadro
INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV.INICAL | ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Flujos netos -39.79922 | 4890111 | 5296614 | 86.842,01 | 120.524,07 | 160.248,30
TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO 17%
TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO | MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 469.481,63
ANOS 5
INVERSION INICIAL 30,799,22
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 235,93%
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SUMA DE FLUJOS DESCONTADQOS 272.118,61

VAN POSITIVO 232.319,39

INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYOR A 1 1,17

RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 17,13

TASA INTERNA DE RETORNO 145%
5.7.3 Impacto

Con esta nueva alternativa empresarial en el cantébn Milagro, se obtener muchos
beneficios tanto para los gestores de esta propuesta como para la poblacién femenina

ya que nuestro producto-servicio esta orientado a ese sector.

En el ambito empresarial esta plaza comercial contara con una infraestructura
innovadora, diferenciada de las demas empresas, que proyecte un impacto visual en
las féminas, haciendo que se familiaricen con nuestra identidad y productos, con el fin
de lograr su lealtad, lo cual permitir4 posicionarse en este mercado en un corto tiempo.

En lo concerniente al aspecto social esta nueva empresa, creard nuevas fuentes de
trabajo, en especial a profesionales que hayan tenido experiencia en el ambito laboral,

sea este en el campo administrativo, ventas, finanza etc.

Dentro del aspecto financiero los inversionistas o inversionista pueden estar seguros de
incursionar en esta actividad debido a lo rentable que resulta este negocio, sin embargo
el logro de los resultados dependera del buen manejo administrativo y operativo que
tenga la empresa. Asi como la aplicacion de estrategias que potencien su participacion y
posicionamiento en el mercado, creando ventajas competitivas que impulsan su

desarrollo en este mercado.
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5.7.4 Cronograma
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta.
Dentro del lineamiento se establecera lo que se conseguira con esta propuesta.

» Ser una empresa competitiva a la par con entidades que se mantienen en el

mercado.

» El talento humano contar4 con las debidas herramientas de trabajo como

manuales de procedimientos y funciones.

» Personal comprometido con los objetivos de la empresa.

» Se tendr4 un adecuado tratamiento de la informacion a través ya que se

empleara sistemas informaticos de alta tecnologia.

» Incrementara los niveles de rentabilidad de la empresa, puesto que se

canalizaran los gastos y control de la mercaderia.

» Se laborara a través de un agradable ambiente de trabajo.

» Se motivara al personal, logrando asi un trabajo en equipo.
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Conclusiones

Después de haber realizados los estudios pertinentes para demostrar la viabilidad,

factibilidad y rentabilidad de este proyecto, hemos concluido en lo siguiente:

» La inversion de esta propuesta remite muchos gastos como el detalle de los
activos fijos, servicios basicos, etc., por ello es importante contar con un amplio

capital.

» El éxito de todo negocio dependerd mucho de la administracion que se lleve para
gque de esta manera tenga un buen funcionamiento del mismo y pueda

mantenerse dentro del mercado competitivo.

» Las clientas al momento de adquirir su prenda favorita independientemente del
uso que le den, inclinan su poder de compra entre cualidades como durabilidad,
comodidad y sensualidad, tres elementos que no pueden fallar en las prendas.

» Las féminas gustan mucho de adquirir bisuteria, puesto que se complementan
con el uso de las prendas, gustos que van acorde a las tendencias del mercado.,
por ello, de la importancia de estar al tanto de lo Gltimo de la moda en relacién de

la lenceria.

» EIl tener conocimiento sobre los productos que se venderan, como el saber
escuchar al cliente, el tener una buena actitud ante los clientes exigentes, debe
formar parte del servicio que se brinde, ya que de eso depende mucho la lealtad

de los clientes.
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Recomendaciones

Realizar un analisis costo beneficio para determinar gastos y costos en lo
relacionado a los activos fijos, gastos administrativos generales de ventas y de
esta manera poder conocer con exactitud la inversion total del proyecto con el

propdsito de conocer de qué manera se financiara esta propuesta.

La empresa debe proyectar al mercado una amplia variedad de las prendas,
puesto que las mujeres tienen diferentes gustos, por tal razén, la administracion
debe mantener un variado stock, donde las féminas encuentren todo lo que

necesiten en un solo lugar, es decir; en nuestra empresa RIGSOL

Crear manuales de funciones para optimizar las actividades administrativas y
operativas de la empresa con el fin de obtener altos rendimientos econémicos

para esta microempresa que le permita posesionarse en el cantén Milagro.

Se recomienda complementar la venta de la lenceria, con novedoso disefios de
bisuteria, puesto que fue una de las opciones que resalto entra una de las
preguntas de la encuesta, y porque ademas las piedras preciosas esta boga en

la actualidad.

Capacitar al talento humano en atencion al cliente, puesto que existen diversos
comportamiento al momento de decidirse por una o varias prendas, a traves de
un Optimo servicio nos podremos diferenciar de la competencia, para captar gran

parte del mercado.

108



UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES

4.5 BIBLIOGRAFRIA

ALCIVAR, Leonardo: PRINCIPIOS DE LA ADMINISTRACION, Ediciones Eudecor.
Coérdoba, 1996.

BUSTAMANTE Ricardo Libro: PRACTICA DEL MARKETING. Editorial Limerin.

CHIAVENATO, Idalberto: INTRODUCCION A LA TEORIA GENERAL DE LA
ADMINISTRACION, Quinta Edicion, Editorial MC. Graw- Hill 2004.

HOLGUIN CABEZAS Rubén. ELEMENTOS DE ECONOMIA CUARTA EDICION,
Editorial Ediciones Holguin S.A.

HOLGUIN CABEZAS Rubén. ELEMENTOS DE ECONOMIA QUINTA EDICION,
Editorial Ediciones Holguin S.A.

JANY, José: INVESTIGACION INTEGRAL DE MERCADOS, Tercera Edicion, Bogota
DC, Colombia 2005 p 486.

109



KOONTZ Harold. ELEMENTOS DE ADMINISTRACION, Editorial: Mc Graw Hill.

LEON Félix. ENCICLOPEDIA COMUNICACION ORGANIZACIONAL, Editorial
Copyright

LONGENECKER G. Justin. ADMINISTRACION DE PEQUENAS EMPRESAS, Editorial
Edicion 11.

PALACIOS LOPEZ Livia. CONTABILIDAD INTERMEDIA, Editorial Ministerio de

Educacién y Cultura.

PAULI GUNTER. MANUAL COMUNICACIONAL, Editorial Limerin S.A

STRAUS George y SAYLES Leonard R. PERSONAL, Editorial Hebreos Hnos.
Sucesores S.A
VARGAS CUEVAS Luis. PRINCIPIO DE ADMINISTRACION, Editorial: Facultad de

Ciencias Econdmicas.

VENITZKY, Guillermo: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y PRESUPUESTO,
Editorial, Libreria S.A.

VILLALBA Carlos. GUIA DE ELABORACION DE ANTEPROYECTO Y PROYECTOS,
Editorial Sur Editores.

VOLPENTESTA, Jorge Roberto: ORGANIZACIONES Y ESTRUCTURAS. Osmar D.

Buyatti, Buenos Aires.

110






ANEXO 1 ARBOL DE PROBLEMAS

ESCASA COMERCIALIZACION DE ROPA INTIMA EN

EL CANTON MILAGRO

ESCASA DISTRIBUCION
FOCA CALIDAD DELAS DEBILPODER NEGOCIADOS
DE LAS PRENDAS PRENDAS DE LAS PRENDAS CON LOS
INTIMAS PROVEEDORES
EMIGRACION D ELA
INCREMENTO DEL POBLACION ALTOS COSTOS DE LOS
SECTOR INFORMAL FEMENINA A OTRAS PRODUCTOS
PLAZAS DE MERCADO
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ING. CONTADURIA PUBLICA'Y AUDITORIA

Somos estudiantes de la Universidad Estatal de Milagro de la UNIDAD ACADEMICA
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES. Estamos realizando un cuestionario para
conocer su opinion y determinar las tendencias del consumo en el sector comercial de
ropa intima para dama en la ciudad de Milagro.

b)

c)
d)

b)
c)

b)
c)
d)
e)

ENCUESTA

¢Donde compra usted su ropa intima?
Comisariato

Boutique
Comerciantes Formales

Comerciantes Informales

Catalogo

Considera usted que la comercializacién informal de ropa interior femenina
incide en la economia del cantén Milagro.

Mucho

Poco

Nada

¢cConsidera que en la actualidad la comercializacion de ropa femenina
cuenta con una alta variedad?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo
Medianamente de acuerdo

Poco de acuerdo
En desacuerdo
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4. Al momento de escoger su prenda intima se basa en:
a) Disefios
b) Variedad
c) Precio
d) Calidad

5. De las prendas que usted ha adquirido sefiale sus caracteristicas
a) Alta calidad

b) Poca calidad

c) Precios elevados

d) Disefios innovadores
e) Disefios poco llamativos

6. Cuando compra estas prendas intimas usted queda:
a) Totalmente satisfecho
b) Satisfecho
c) Medianamente satisfecho
d) Poco satisfecho
e) Insatisfecho

7. Cree usted que la emigracién de la mujer Milagrefia incide en el desarrollo

comercial del cantén?

a) Mucho
b) Poco
c) Nada
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