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RESUMEN
El estudio tuvo como objetivo la creacion de una tienda fisica y online de venta de ropa de bebé
en la ciudad de Latacunga; el trabajo se enfocé en el analisis del mercado para la identificacion
del nivel de consumo, preferencias de consumo, demanda insatisfecha en la zona, la aplicacion
de un cuestionario a los moradores del sector del Salto; lugar cercano donde se instalara la tienda
fisica y posteriormente se recurrio la elaboracion de un estudio financiero que detalla la inversion,
los costos y la factibilidad del proyecto. En los resultados que se obtuvo en este proyecto se
demuestra que el proyecto es factible; ademas de generar rentabilidad segun el beneficio costo y
tener un margen de retorno dentro de lo planeado que seria dentro de los cuatro afios posteriores
después de iniciar el proyecto. Como conclusién el proyecto arrojé la factibilidad de este, ademas
de la presencia de un valor agregado, dado que la tienda tiene ventas online y entregas a

domicilio, esto debido a la pandemia de Covid 19.

Palabras clave: Creacion, consumo, factibilidad, identificacién.



ABSTRACT

The objective of this study was to create a physical and online store for the sale of baby clothes
in the city of Latacunga. The work focused on the market's analysis to identify the level of
consumption, consumption preferences, unsatisfied demand in the area, the application of a
questionnaire to the residents of the Salto sector, a nearby place where the physical store will
be installed. Subsequently, the preparation of a financial study detailing the investment, costs,
and feasibility of the project was appealed. The results obtained in this project show that it is
feasible. In addition, generating profitability according to the cost-benefit and having a margin
of return within what was planned; this would be within four years after starting the project. In
conclusion, the project showed its feasibility, in addition to the presence of an added value,

given that the store has online sales and home deliveries, due to the Covid 19 pandemic.

Keywords: Creation, consumption, feasibility, identification.
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1.1 Planteamiento del problema.

Actualmente existen tiendas segmentadas para mujeres y hombres y muy pocas para nifios
con un mercado ecuatoriano que estd atravesando por diversos cambios, ya sea por el nuevo
mandato y sus leyes y a su vez la pandemia, por tal motivo cambio nuestro estilo de vida lo cual
ha permitido enfocarse més en el cuidado de los mas pequefios de la casa, se buscara determinar
explicitamente las necesidades de los padres de familia entregando asi un producto para el cuidado
de los nifios , cabe recalcar que el mercado ecuatoriano esta atravesando por un vaivén debido a la
pandemia provocada por el Coronavirus, de tal manera que el sector comercial sufrié un déficit
dado que las ventas bajaron e incluso se cerraron negocios, pero poco a poco se va reactivando la

economia.

En la provincia de Cotopaxi, se centra el problema, debido que existen negocios que no ofertan
diversidad de ropa de marcas nacionales e internacionales, ademas de no ofrecer un producto anti
alergénicos y 100% algodon y a su vez no cumplen con las normas de bioseguridad establecidas.
Es por ello que se considera indispensable innovar en la forma de comercializar productos y

Servicios.

Por tal razon en la ciudad de Latacunga se identificd la oportunidad de la creacion de una
tienda para la comercializacién de ropa especialmente para los nifios, e incluso conjuntos de bafio
con proteccion ultravioleta para los rayos solares que son los méas solicitados en temporada
playera que ademas contara con envios sin ningun recargo adicional a nivel nacional, es
importante mencionar que Latacunga cuenta con un centro comercial Malteria Plaza donde se
encuentran grandes cadenas reconocidas como lo es Bebe Mundo, entre otras, la propuesta de
nuestro proyecto es incentivar el consumo a pequefias microempresas que incluso se ajuste al

presupuesto de la canasta familiar basado en el salario basico.



En el Sector El Salto de la ciudad de Latacunga existe otro factor que puede ayudar es que
hoy en dia las familias no son tan numerosas de tal manera que prestan mas atencién a los nifios
en especial en su dia a celebrarse cada primero de junio por esa razon nuestra tienda contara todo
el mes diversas promociones de tal manera que asi se captara con mas facilidad a los posibles

clientes y asi facilitara el introducirnos en el mercado.

Las Pymes no esta solamente en capacidad de generar fuentes de trabajo, también generan de
competencia al introducirse al proceso productivo en condiciones adecuadas, debido al progreso
de una gran variedad de iniciativas efectuadas por una diversidad de actores. Conforme va
creciendo la microempresa, también van ampliandose la demanda y los servicios de ayuda por
parte del estado Yy las instituciones publicas y privadas. Es importante mencionar a nivel nacional
el crecimiento que han logrado en la ultima década a partir de la dolarizacion, donde los
empresarios encontraron mayor estabilidad sobre el campo monetario e inflacionario (Yance,

Solis, & Burgos, 2017)

1.2. Formulacion del problema.

¢Cémo emprender una tienda de ropa de bebé en la ciudad de Latacunga que sea rentable?

1.3.0bjetivo General.

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una tienda de ropa de bebé en la ciudad
de Latacunga.

Sistemas de tareas en relacion a los objetivos especificos: A continuacion, se presentan
los objetivos especificos y las tareas o actividades que se realizaron para asegurar su

cumplimiento.



Tabla 1: Sistemas de tareas en relacion a los objetivos especificos

OBJETIVO

ACTIVIDAD (TAREAS)

1. Objetivo
especifico 1: realizar un
estudio de mercado para
la obtencion de datos, que
nos permita determinar la
demanda insatisfecha y
los requisitos en cuanto a
precio,  producto vy
promocion

Determinar criterios de segmentacion
de los potenciales clientes y su
metodologia.

Definir la poblacion participante en el
estudio

Aplicar la encuesta a la muestra
seleccionada

Analizar e interpretar los resultados
obtenidos.

Establecer la demanda insatisfecha y
proyectada.

2. Objetivo
especifico 2: definir la
demanda y localizacion
del proyecto y especificar
los fundamentos
organizacionales y
requerimientos  legales
para el funcionamiento
del negocio.

Determinar la ubicacién del proyecto.
Elaborar matriz de localizacion.
Implantar la estructura organizacional y
disefiar la distribucion de la planta.
Definir los requisitos legales para el
funcionamiento del negocio
Realizar mision, vision, valores
SLOGAN, LOGOTIPO
Flujogramas

FODA

FODA CRUZADO

CANVAS

Manual de funciones

3. Objetivo
especifico 3: desarrollar
un estudio y evaluacion
financiera que determine
lainversion requerida 'y la
viabilidad.

Definir los costos de inversion
Calcular el capital de trabajo
Calcular y analizar el punto de
equilibrio

Presentar el flujo de caja

Calcular y analizar los indicadores de
rentabilidad (van- tir-periodo de
recuperacion)

Elaborado por: Los autores

1.4. Justificacion

El siguiente proyecto esta orientado a la apertura de una tienda fisica y virtual de ropa



para nifios de 0 a 5 afios siendo asi los padres de familia los clientes satisfechos, el proyecto
buscara entrar al mercado actual y obtener posicionamiento, es importante la creacion de la tienda
para poder cumplir con una demanda insatisfecha en la ciudad de Latacunga donde no existe una
variedad de ropa para nifios teniendo los padres que viajar a ciudades como Quito o Ambato para

poder realizar compras, lo que afecta al comercio local pues el dinero no se queda en la ciudad.

Mediante una investigacion ardua para el plan de negocios, se podra identificar las
necesidades y gustos de los clientes, esto nos ayudara para conocer las preferencias del
consumidor definiendo una estrategia efectiva, el estudio de mercado también es indispensable
para poder conocer los precios de nuestra competencia y poder introducir en el mercado

productos de excelente calidad, pero a precios razonables y competitivos en el mercado.

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

1° “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA TIENDA DE
COMERCIALIZACION DE ROPA INFANTIL PERSONALIZADA EN EL SECTOR
NORTE DE LA CIUDAD DE QUITO”, Universidad Internacional del Ecuador 2016 en el
que se menciona que:

Se detalla a través de diferentes capitulos, el problema, la metodologia a utilizar, la
propuesta planteada y las conclusiones con sus respectivas recomendaciones especificas para
cada uno de los objetivos. Se realizo el anélisis de las variables e indicadores del entorno,
los cuales son basicos para conocer la situacion actual del mercado y determinar la
viabilidad de la implementacion de un nuevo negocio. Se elabordé un estudio de mercado para

conocer los habitos y tendencias de compra de los clientes, el comportamiento del consumidor



y su aceptacion con respecto a nuestros productos, para posteriormente exponer la propuesta
de valor y cuales van a ser sus factores diferenciales de la competencia.

Objetivo General: Disefiar un plan de negocios para la implementacién de una tienda de
comercializacion de ropa infantil personalizada y de alta calidad en el sector norte de la ciudad
de Quito, mediante una investigacion de mercado y aplicacion de estrategias dptimas de
introduccidn, con el fin de conocer y satisfacer las necesidades de compra del mercado meta.

Resultados: Segun la investigacion realizada permite prospectar el negocio en sus
aspectos legales, operativos y financieros, cuyos resultados conllevan a establecer el presente
plan de negocios, para la implementacion de una tienda de comercializacion de ropa infantil
personalizada en el sector norte de la ciudad de Quito, como un proyecto viable que satisface
adecuadamente las necesidades de sus clientes, asi como también contribuye con la
generacion de fuente de ingresos para las familias ecuatorianas y al desarrollo productivo y

econdmico del pais

2° “PLAN DE NEGOCIOS PARA UN NUEVO CONCEPTO DE ROPA INFANTIL:

RAPAX?”, Universidad de Chile 2011 menciona que:

Rapax es una empresa manufacturera textil para ropa outdoor de nifios de entre 1y 5
anos de edad, apuntando a familias que busquen contacto con la naturaleza, juegos al aire
libre con sus hijos y que ademas les atraiga un producto destinado para ello. Las principales
caracteristicas de la empresa son ofrecer al mercado ropa para infantes de alta calidad,
resistencia al uso en el exterior, comodidad, exclusividad y estilo. Se refiere a calidad, telas
con proteccion UV, respirables, impermeables, engomadas, reflectantes, ademas con
terminaciones y costuras finas con hilo cadena, cierres engomados y personalizados,
elasticos de mayor durabilidad, ojales y terminaciones resistentes y personalizadas.

Objetivo: Elaborar un Plan de Negocios para la creacion de un nuevo concepto de ropa



infantil: RAPAX.

Resultados: El resultado y el comportamiento que dejaron ver los diferentes planes de
accion dentro de la organizacion nos permitieron evaluar un posible escenario en el cual se va
a desenvolver en un futuro, cada uno de los planes permitié establecer los parametros
administrativos que van a direccionar el funcionamiento de la organizacion. Todos estos
encaminados a la consecucion de utilidades y de dividendos para todos y cada uno de los
integrantes de la organizacion, asi mismo para los proveedores.

3° “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA COMERCIALIZACION DE ROPA, JUGUETES Y ACCESORIOS PARA NINOS EN LA
PROVINCIA VIRGEN DE FATIMA ARNO 2013-2018”, Universidad Estatal de Milagro

menciona que:

Este plan estd enfocado en la creacion de una empresa comercializadora de ropa,
juguetes y accesorios para nifios en la parroquia Virgen de Fatima puesto que el sector no
cuenta con locales sectorizado solo en un pablico infantil y por tratarse una localidad en la
cual el 26.06% de la poblacién es infantil, con habitantes con gran iniciativa de crecimiento
econdmico, es factible que se den apertura a locales segmentados en nifios que no solo seria
de beneficio para los habitantes de sector puesto que con implantacion del mismo traeria
consigo beneficios a los pobladores de localidades aledafias, por tal motivo nace la idea de
crear este negocio con grandes perspectivas de crecimiento.

Objetivo: Analizar las necesidades existentes en las personas al no contar con un local

de comercializacion de ropa, juguetes y accesorios con el fin de facilitarle su adquisicién.

Resultados: Al no existir un local especializado en nifios en la localidad con la creacion



del mismo beneficiario a las poblaciones aledafias evitandoles a los pobladores de estos que
tengan mayor nimero de gasto tanto de viajes como de horas al tener que movilizarse a otros
lugares alejados de sus residencias para realizar sus adquisiciones respectivas. El proposito
establecido es esta investigacion sobre la necesidad que tienen las personas al momento de
realizar compras de productos infantiles son reales al no contar con un local especializado en
ventas de articulos para nifios en la localidad, encamindndome a cubrir esta demanda existente
en ellos.

4° “PLAN DE NEGOCIOS PARA TIENDA DE ROPA DE BEBES Y NINOS”
Universidad de Cuyo 2019 menciona que:

Para llegar al resultado final de este estudio (Plan de negocios), primero se conocid las
variables del macro y micro entorno en donde se desarrolla el negocio, determinando
competencia, sustitutos, oportunidades y amenazas posibles a enfrentar en el proyecto de la
tienda comercial. En funcion a estos analisis, se determind un paquete de estrategias que
permitiran posicionar el negocio para obtener una mejor performance en la busqueda de un
redito de la comercializacion de los productos aprovechando las oportunidades del mercado
actual.

Objetivo: Disefiar un plan de negocios para la creacion de una tienda de bebes y nifios

que ofrezca gran variedad de prendas de vestir

Resultados: Este estudio tiene como principal objetivo el analisis de las oportunidades
de mercado, que existen para un negocio de comercializar prendas de indumentarias para
nifios. Posterior al analisis del potencial de mercado, se encontraron oportunidades concretas,

ya que la necesidad de vestimenta de nifios es clara y existen oportunidades de mercado para



ofrecer productos de este tipo. Posteriormente al estudio de las oportunidades dadas por el
macro y micro entorno, se realiz6 un desarrollo de todas las estrategias necesarias para la
definicion de una oferta de valor para Oink, que le permita una clara diferenciacion respecto

de los competidores y una oferta de productos y servicios para los posibles clientes.

2.2. Plan de Negocios

Segun (Viniegra, 2007) afirma que:

El plan de negocios busca documentar y comunicar la implementacion de estas estrategias y
la forma en que deben de desarrollarse de manera integral a fin de poder alcanzar los objetivos
finales esperados por la empresa. Es un documento descriptivo, que debe permitir entender a
cualquier area dentro de la empresa lo que tiene que hacer tanto esta como el resto de las areas de
forma individual y colectiva para alcanzar sus objetivos.

Un plan de negocios representa una hoja de ruta para ayudar a las personas a obtener
financiamiento y también les hara conscientes de las oportunidades y amenazas que existen
en el entorno que podrian afectar el desarrollo empresarial. En definitiva, en este plan de
negocios se analizaran varios puntos, desde la naturaleza del proyecto, investigacion de
mercado, produccidn, organizacion, finanzas, hasta el plan de trabajo necesario para tomar
decisiones oportunas sobre su ejecucion.

2.2.1. Importancia del Plan de Negocios

La importancia de un plan de negocios es detallar los procesos que se llevaran a cabo,
logrando identificar cuales son los pasos mas recomendables para alcanzar el éxito. Busca
alcanzar alianzas estratégicas que favorezcan el desarrollo del proyecto, lograr clientes, atraer
talento humano clave, motivar al equipo gerencial y mantener el enfoque, conseguir
financiamiento y para auto vendernos la idea de negocio. (2015, 30 diciembre).

La importancia de un plan de negocios radica en ampliar los horizontes del emprendedor

al tener acceso a informacion relevante, que le permita desarrollar estrategias que le permitan
aprovechar oportunidades, minimizar amenazas y convertir debilidades en fortalezas que

contribuyan a su desarrollo sostenible.
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2.2.2. Estructura de un plan de negocios
Segun Weinberger asegura que:

Desde mediados de los afios noventa se ha escrito mucho sobre la importancia de los planes
de negocios para el desarrollo de nuevas experiencias empresariales exitosas. Es considerable el
namero de libros y péaginas en Internet que muestran la estructura de un plan de negocios, e
inclusive muchos concursos nacionales e internacionales determinan la estructura que debe tener
el plan de negocios a presentar. (2009)

La estructura de un plan de negocios es una descripcion escrita del proyecto, monto y
plazos de ejecucion. Tal plan refleja la utilidad de su existencia. La estructura de un plan de
negocios depende en muchos aspectos del &rea donde se ubica el proyecto, asi como de su

tamanfo.

2.3. Estudio de Mercado

Para (Kotler,2012) Menciona que el estudio de mercado consiste en reunir, planificar, analizar
y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado

especifica que afronta una organizacion.

El estudio de mercado consiste en recopilar informacion sobre los diferentes movimientos
que existen en el mercado, analizar los diferentes comportamientos de los consumidores o
clientes a los que se dirigira nuestro plan de negocios y aprender mas sobre como hacer un
buen plan y ofrecer un producto o servicio que sea aceptable para el mercado.
2.3.1. Segmentacion De Mercado
(Charles,2005) Detalla que la segmentacion del mercado como la manera en que una
compafiia decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus necesidades

o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva.
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Es una forma de dividir mercados en base a caracteristicas similares o necesidades

comunes compartidas por cada consumidor, ya sea geograficamente, étnicamente o por diferentes

culturas, nos permite categorizar y organizar la demanda en base a las necesidades y oferta de

energia eléctrica compartida por cada mercado. Los productos que demandan y por lo tanto

cumplen con sus expectativas.

Tabla 2: Factores a considerar en la segmentacion de mercado

Fuente: (Campo, 2013, pag. 27)

2.3.2 Poblacion y Muestra

2.3.2.1. Poblacién.

Segun Albertano afirma que:

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacion.

IIEI
Factores Factores Factores Psicoldgicos universo
Socioecondmicos fisico o

geograficos

Edad, sexo,
tamafio de
familia, ingresos,
ocupacién, estado
civil, religion,
raza,
nacionalidad,
status social.

Pais,
region,
provincia,
canton,
densidad
poblacional,
clima.

Costumbres, experiencias
en la adquisicion de un
producto o servicio similar al
propuesto, actitudes,
motivacién, gustos, intereses,
comportamientos, opiniones,
caracteristicas por
personalidad (liderazgo,
influenciador, experto),
caracteristicas por estilo de
vida (aventurero, conservador,
orientado a la salud, entre
otros).

poblacion puede estar constituido por personas, animales, registros médicos, los nacimientos, las



12

muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros". En nuestro campo pueden ser articulos
de prensa, editoriales, peliculas, videos, novelas, series de television, programas radiales y por
supuesto personas.

La poblacion es el conjunto de personas de nuestro universo ademas de estar delimitada

correctamente para evitar los margenes de error, es importante para el estudio pues de la poblacion

determinara el tamafio de la muestra para la aplicacion del cuestionario para conocer sus

preferencias de consumo.

2.3.2.2. Muestra.

Segun Ldpez afirma que:

Es un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se llevard a cabo la
investigacion. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra como
férmulas, logica y otros que se vera mas adelante. La muestra es una parte representativa de la
poblacién. (Lopez, 2004)

Una muestra es un subconjunto de casos o individuos de una poblacion. En una variedad

de aplicaciones, es importante que la muestra sea representativa, por lo que se debe elegir una

técnica de muestreo adecuada para generar una muestra aleatoria adecuada.

2.3.2.3. Técnica de Investigacion

Segun Pulido Polo Marta afirma que:

El concepto de técnicas, en el ambito de la investigacion cientifica, hace referencia a los
procedimientos y medios que hacen operativos los métodos. Son, por tanto, elementos del método
cientifico. Métodos y técnicas no deben ser confundidos porque, aunque ambos conceptos
responden a la pregunta como hacer para alcanzar un fin o resultado propuesto, el método es el
camino general de conocimiento y la técnica es el procedimiento de actuacion concreta que debe
seqguirse para recorrer las diferentes fases del método cientifico. Pulido Polo, Marta (2015)

Las técnicas de investigacion son un conjunto de herramientas, procedimientos y

herramientas que se utilizan para obtener informacién y conocimiento. Se utilizan segun el

protocolo establecido en cada método especifico.
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2.4. Estudio técnico

Segun Baca menciona que:

El estudio técnico puede subdividirse a su vez en cuatro partes, que son: determinacion del
tamafio optimo de la planta, determinacién de la localizacidon éptima de la planta, ingenieria del
proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal; la determinacion de un tamafio Gptimo es
fundamental en esta parte del estudio. Cabe aclarar que tal determinacion es dificil, las técnicas

existentes para su determinacion son iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer
el calculo

El estudio técnico corresponde a la determinacion del tamafio, locacion, ingenieria del
proyecto, analisis organizativo, administrativo y legal. Por medio de un estudio técnico se
puede comprobar que existe viabilidad técnica necesaria para la instalacion de un negocio,
siempre y cuando el estudio sea bien realizado

2.4.1. Ubicacion del proyecto
Segun Lépez afirma que

La localizacion tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el
proyecto, con el fin de establecer el lugar que ofrece los maximos beneficios, los mejores costos,
es decir en donde se obtenga la méaxima ganancia, si es una empresa privada, o el minimo costo
unitario, si se trata de un proyecto social.

La ubicacion del proyecto es fundamental para el estudio técnico donde se determinara el
lugar donde se realizaran las actividades de la empresa, esto se podréa realizar a través de una
matriz de ubicacion para poder ubicar la empresa.

2.4.1.1. Micro localizacién de una empresa
Segun Corvo afirma que:

La micro localizacion de un proyecto o empresa es la ubicacion especifica, dentro de una
zona macro de mayor alcance, en donde se asentara definitivamente una empresa o proyecto. Hay
un dicho que dice que las tres consideraciones mas importantes en los negocios son la ubicacion,

la ubicacién y la ubicacion. (Corvo, 2021)

La micro localizacién consiste en determinar donde estard la empresa en el area donde

estara la distribucion de las instalaciones. Comportamiento del terreno seleccionado, dando detalle
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del barrio y calles en la que se implementara la empresa.
2.4.1.2. Macro localizacion de una empresa
Segun Corvo afirma que:

La macro localizacidn de un proyecto 0 empresa consiste en decidir la region mas ventajosa
donde se ubicara una empresa 0 negocio; describe la zona geografica general en la que se va a
encontrar un proyecto. Las ciudades y las regiones surgen a través de la simbiosis de beneficios que
se generan a partir de la agrupacién de empresas y personas. (Corvo, 2021)

Consiste en la evaluacion de los sitios que brindan las mejores condiciones para la
seleccidn del sitio del proyecto, los espacios rurales y urbanos del pais o de ciertas regiones.
2.4.2. Organigrama de la Empresa

Segun Lopez afirma que:

En el inicio la empresa no contara con demasiada actividad. No por ello deja de ser
importante dividir bien las funciones y dejar claras las actividades distintivas de la empresa. Para
ello, se va a realizar un organigrama de la empresa. Es un organigrama vertical simple pero que
deja clara la labor y las responsabilidades del personal. (2019).

El organigrama de la empresa es una representacion grafica de la estructura de una
compafiia. Es importante incluir la relacion de departamentos de la organizacion, asi como los
nombres de los directivos de cada departamento y también relaciones jerarquicas.

2.4.3. Aspecto Legal

Segun Nassir Sapag Chain & Reinaldo Sapag Chain. (2008), La actividad empresarial y
los proyectos que de ella se derivan se encuentran incorporados a un determinado
ordenamiento juridico que regula el marco legal en el cual los agentes econdmicos se
desenvolveran.

El estudio de viabilidad de un proyecto de inversion debe asignar especial importancia al
analisis y conocimiento del cuerpo normativo que regira la accién del proyecto, tanto en su

etapa de origen como en la de su implementacidn y posterior operacion.
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2.4.4. Mision, Vision y Valores
2.4.4.1. Mision

La mision es la expresion del caracter, identidad y razén de existir de una organizacion.
Esto pude dividirse en cuatro partes interrelacionadas: propdsito (u objetivo méximo),
estrategia, patrones de comportamiento y valores. (Corvo, 2019)

El proposito nos lleva a conocer el porqué de la existencia de una organizacion: para qué
se esta llevando a cabo todo ese esfuerzo.

2.4.3.2. Vision

Segun Bengt Karlof, “es una concepcion del futuro distante, segun la cual los negocios
se desarrollan de la mejor manera posible y de acuerdo con las aspiraciones de sus propietarios
o lideres.”

La vision percibe a que quiere llegar a ser la empresa en unos afios, ademéas de sentar
bases para la creacion de estrategias para poder cumplir con esta vision a través de objetivos.

2.3.4.3. Valores

Los valores son los principios morales y creencias que subyacen tras los patrones de
conducta y que habitualmente se transmiten al seno de la empresa por la dinastia fundadora o
por el equipo dominante de direccion. (Rivera, 1991)

Los valores son parte de la identidad de la empresa que estos identificaran las acciones
dentro y fuera de esta, es decir estos valores deben ser respetado por trabajadores como la
identidad misma en el mercado.

2.3.5. Logotipo
Segun Harada afirma que:

El término ‘logotipo’ o ‘logo’ se refiere nombres propios, 5 completos o abreviados, y,
por consiguiente, a letras, cifras y palabras escritas con cierta clase de fuente, tipografia o
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caligrafia, sobre todo, estilizada o con algin disefio que las destaque. Asi podemos decir:
"logotipo = nombre + disefio™. (Harada Olivares, 2011)

Un logotipo se compone de elementos tipogréaficos y/o graficos, cuya combinacion y
composicién deben comunicar un mensaje muy claro y directo, debe transmitir un conjunto de
valores y asociaciones que le agregan valor y puede transformar la vision y entendimiento que
tenemos de la empresa.

2.3.6. Slogan
Segun la Escuela de Negocios Euroinnova afirma que:

Un eslogan (o como lo escriben en ingles slogan también conocido como tagline) es
una frase corta que busca causar impacto por medio de la memorizacion y asociacion del
producto, para asi promover su consumo. El slogan de una empresa es la manera de darle
personalidad a una marca y no solo es para grandes empresas, en la actual era digital las micro
empresas también pueden hacer uso de esta estrategia de marketing. (Euroinnova Business
School, 2021)

Slogan es esa frase que acompafia a tu marca y que intenta trasladarle a tu (posible)
cliente el valor que tiene tu producto, el beneficio que le ofrece, ademés de que debe ser sencillo
y facil de recordar para que las personas la relacionen directamente con tu marca o empresa, el

slogan es parte fundamental de ese impacto que se quiere llegar a dar a los posibles clientes.

2.4.5. Diagrama de flujo

Segun Corvo afirma que:

Un diagrama de flujo, o flujograma, es una representacion gréafica de un proceso. Cada paso
del proceso se representa por un simbolo diferente que contiene una breve descripcion de la etapa
de proceso, los simbolos graficos del flujo del proceso estan unidos entre si con flechas que
indican la direccion de flujo del proceso. (2021, 29 octubre).
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El diagrama de flujo es un diagrama que describe un proceso, sistema o algoritmo
matematico. En los diagramas de flujos se pueden utilizar diferentes figuras como rectangulos,
diamantes, cuadrados y otros para definir los pasos o secuencias de un proceso, que junto con
las flechas conectoras establecen el flujo y la secuencia.

2.4.6. Analisis FODA
Segun Thompsom y Strikland afirman que:

El anélisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que,
en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion
externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situacién estratégica de
una organizacion determinada. (1998)

Establecen que el anélisis FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un
equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacién y su situacion externa, esto
es, las oportunidades y amenazas.

2.4.7. Modelo Canvas

Segun Meza afirma que:

El Modelo CANVAS (The Business Model Canvas) es una metodologia, desarrollada por
Alexander Osterwalder, la cual se esta consolidando como una alternativa real para agregar valor
a las ideas de negocio. El modelo Canvas es una herramienta lo suficientemente sencilla como
para ser aplicada en cualquier escenario: pequefias, medianas y grandes empresas,
independientemente de su estrategia de negocio y publico objetivo. (Meza, 2018)

El modelo canvas es un modelo muy intuitivo donde podemos secuenciar nuestras ideas
a la hora de definir nuestro modelo de negocio, es el modelo ideal para identificar y crear
modelos innovadores que apunten a crear valor para los clientes definiendo y creando modelos
de negocio innovadores en cuatro areas (clientes, abastecimiento, infraestructura y viabilidad

economica), desarrollado en nueve sectores, tramos o0 cajas.

2.4.8. Organizacion de la Empresa
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Segun Caurin afirma que:

Cuando nos disponemos a crear una empresa, es imprescindible definir cuél va a ser
la forma en que se organiza la empresa para que todos sus componentes sepan cual debe
ser el funcionamiento correcto, las funciones que le corresponden, las responsabilidades
y las jerarquias. (Caurin, 2021)

Uno de los aspectos claves para el correcto funcionamiento de las empresas es la forma
en gue se organiza cada una de las compaiiias, la organizacion de la empresa se centra en la

estructura y los modos de actuacion para conseguir que la empresa logre los objetivos

empresariales que se plantea.

2.4.9. Manual de Funciones
Un manual de funciones engloba el analisis y descripcién de los diferentes cargos,
herramientas que originan la eficiencia de la administracion de los recursos humanos y
permiten establecen normas de coordinacion entre cargos. (Lépez, 2014)
El manual de funciones es un instrumento de gestion de talento humano que permite
establecer las funciones y competencias laborales de los empleados que conforman la
empresa; asi como los requerimientos de conocimiento, experiencia y demas competencias

exigidas para el desempefio de estos.

2.5. Estudio Financiero

Segun Lopez afirma que:

Los estados financieros son informes y documentos con informacidon economica, de un
individuo y una entidad (Economia y Finanzas, 2021). También conocido con el nombre
de estados contables, estos informes exponen la situacion econémica en que se encuentra
una empresa, como asi también sus variaciones y evoluciones que sufren durante un periodo
de tiempo determinado. Los estados financieros suelen ser de utilidad para el grupo
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administrativo de la entidad, analistas y terceros que cumplan un rol inversor para los mismos.

Un estudio financiero permite verificar la viabilidad y retorno de la inversion realizada
conel transcurso del tiempo, ayudando a mantener un control en los diferentes estados
financieros y con ello sostener un plan de negocios estable y sin aumentar su riesgo, mejorando
de esta manera su rentabilidad.

2.5.1 Inversiones
Segun Cérdoba afirma que:

La inversion es el acto mediante el cual se adquieren ciertos bienes con el animo de obtener
unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo. La inversion se refiere al empleo de un capital, en
algun tipo de actividad o negocio, con el objeto de incrementarlo, dicho de otra manera, consiste
en renunciar a un consumo actual y cierto, a cambio de obtener unos beneficios futuros
distribuidos en el tiempo. (Cordoba, 2012).

La inversion en el proyecto es fundamental para la implementacion de este, ademas de

conseguir beneficios a futuro con las ganancias que generara la empresa, esto es importante
para la generacién de utilidades en la empresa.
2.4.2. Costos Fijos y Costos Variables
Segun Jiménez y Espinoza afirma que:

Los costos fijos son aquellos que no resultan afectados por cambios en el nivel de la
actividad de un intervalo factible de operaciones en cuanto a la capacidad total o a la capacidad
disponible. Los costos variables estan asociados con una operacién cuyo total varia de acuerdo
con la cantidad de produccién u otra medida de nivel de actividad. (Francisco Jiménez y
Carlos Espinoza, 2007)

2.4.2.1. 1SO 9001
Segun la pagina oficial de las ISO afirma que:

La ISO 9001 es una norma ISO internacional elaborada por la Organizacién Internacional
para la Estandarizacion (ISO) que se aplica a los Sistemas de Gestién de Calidad de
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organizaciones publicas y privadas, independientemente de su tamafio o actividad empresarial. Se
trata de un método de trabajo excelente para la mejora de la calidad de los productos y servicios,
asi como de la satisfaccion del cliente.

El sistema de gestion de calidad se basa en la norma ISO 9001, las empresas se interesan
por obtener esta certificacion para garantizar a sus clientes la mejora de sus productos o servicios
y estos a su vez prefieren empresas comprometidas con la calidad. Por lo tanto, las normas como
la ISO 9001 se convierten en una ventaja competitiva para las organizaciones.

2.5.2. Depreciaciones
Segun Hidalgo afirma que:

La depreciacion de los activos es un concepto clave en la administracion de las cuentas
de cualquier negocio. Se entiende como tal la disminuciéon del valor de un bien como
consecuencia del natural desgaste por el uso. Todos los activos que se emplean en la actividad de
un negocio (maquinaria, muebles de oficina, computadores, vehiculos, inmuebles, etc.) tienen un
tiempo de vida (til, pasado el cual se vuelven inutilizables.

La depreciacion permite reconocer su desgaste como un gasto a lo largo del tiempo, y
reflejarlo en las cuentas de resultados de la empresa y en el pago de impuestos.

2.5.3. Estados financieros

Segun Roman afirma que:

Los estados financieros son la manifestacion fundamental de la informacién financiera, la
representacion estructurada de la situacion y desarrollo financiero de una entidad a una fecha
determinada o por un periodo definido. Su propoésito general es proveer informacion de una
entidad acerca de la posicién financiera, del resultado de sus operaciones y los cambios en su
capital contable o patrimonio contable y en sus recursos o fuentes, que son Utiles al usuario general
en el proceso de la toma de sus decisiones econdmicas. (Roman, 2017).

Los estados financieros son relevantes ya que contribuye al control de los ingresos y
salidas que se tiene en la organizacion, estos documentos permiten llevar a cabo una
evaluacion por cada periodo de tiempo y determinar los diferentes ingresos y pérdidas que la

entidad suele tener.
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2.5.4. Punto De Equilibrio

Segun (Fernandez, 2020). “El punto de equilibrio indica la venta que debemos hacer para
cubrir los gastos de la empresa, tanto fijos como variables. A partir del punto de equilibrio se
daran beneficios de explotacion positivos (EBIT positivo)”.

El punto de equilibrio es el nivel minimo de ventas necesario para evitar pérdidas y
ganancias cero. La empresa serd rentable a partir de ahi. Este concepto es crucial para
comprender lo minimo necesario para poder sobrevivir en el mercado. No obstante, ademas,
cuenta con un método de célculo sencillo, que veremos a continuacion.

2.5.6. Capital de trabajo

Segun Meza afirma que:

El capital de trabajo es la cantidad necesaria de recursos para una empresa o institucion
financiera para realizar sus operaciones con normalidad. Es decir, los activos para que una
compafiia, sea capaz de hacer sus funciones y actividades a corto plazo, muestra el equilibrio que
tiene una empresa de activos y pasivos (deudas o compromisos de pago) por ende mostrando si
tiene lo suficiente para operar, antes que obtener ganancia en si.

El capital de trabajo es la cantidad necesaria de recursos para una para realizar sus
operaciones con normalidad, muestra el equilibrio entre sus activos y pasivos disponibles, Es
decir, los activos para que una compafiia, sea capaz de hacer sus funciones y actividades a

corto plazo.

2.5.7. Evaluacion econémica
Segun Molina (2016) afirma que:

En el andlisis econdmico se evaltan los costos y las ganancias de un proyecto desde la
perspectiva de la sociedad como un todo. Se asume que la realizacion de un proyecto ayudaraal
desarrollo de la economia y que su contribucion social justifica el uso de los recursos que
necesitard. En consecuencia, el analisis econdmico considera la valoracion de los costos y
beneficios sociales del proyecto; asi como el uso de métodos estimativos de precios-sombra
cuando los costos y beneficios difieren de los precios de mercado; y la valoracion fuera del
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mercado y la transferencia de beneficios, para precios de bienes y servicios que no tienen precios
de mercado directos.

La evaluacion econémica se define como una evaluacién de los costos y beneficios de
ejecutar un proyecto, es una forma de medir y comparar los diversos beneficios de los recursos
y puede ser una herramienta poderosa para ayudar a utilizar y priorizar los recursos de manera
mas racional.

2.5.8. Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son relaciones determinadas que se hacen a partir de
la informacion financiera de una empresa y que son utilizadas con fines comparativos. Los
indices financieros tienen la capacidad de brindarle a los propietarios y gerentes de pequefias
empresas una herramienta valiosa con la cual pueden medir su progreso frente a objetivos
internos predeterminados, un determinado competidor o la industria en general. (Bricefio,

2021)

Segun Bricefio (2021) afirma que:

VAN
El Valor Actual Neto (VAN), también Ilamado Valor Presente Neto (VPN), es la diferencia
entre el valor presente de los ingresos futuros que percibira una empresa y la cantidad que invierte
para sacar adelante un proyecto. Si el resultado de esta operacidn es positivo; es decir, es rentable,
quiere decir que el negocio es viable..
TIR
Calcula la tasa de retorno (rentabilidad) que generara una inversion. En otras palabras, arroja
el valor de ganancia o pérdida que tendra un proyecto para todas las partes involucradas. Esta muy
ligado al VAN, pues también se define como el valor de la tasa de descuento que hace posible que el
Valor Actual Neto sea igual a cero. Para calcularlo, se necesitara realizar diversas aproximaciones
economicas, emplear una calculadora financiera o herramienta informatica.
TMAR
La TMAR (tasa minima aceptable de rendimiento) es la rentabilidad minima que un
inversionista espera obtener de una inversion, teniendo en cuenta los riesgos de la inversién y el
costo de oportunidad de ejecutarla en lugar de otras inversiones.
RB/C
Este indicador nos arroja la relacion que hay entre el Beneficio y el Costo de proyecto,
practicamente lo que se hace es buscar el VP de los ingresos y dividirlos por el VVP de los egresos, el
VP en EXCEL se calcula con la funcién VA. Cuando hayas encontrado eso, si el dato arrojado es
mayor a 1 significa que el proyecto es rentable y si es menor a 1, no se debe invertir en él.
PRI
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El PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion) es muy facil de calcular, sirve para saber el
momento exacto en el que se va a terminar de recuperar la inversion y se comenzara a tener la
rentabilidad del proyecto

3. DESARROLLO

3.1. Estudio de Mercado

3.1.1. Caracteristicas del Segmento de Mercado
Segmentacion Geogréfica

La segmentacion geogréafica para el punto de venta se encuentra en Latacunga donde se
encuentra un nicho de mercado por ser zona central donde el comercio es de todos los dias, en la
ciudad de Latacunga donde se dio un incremento en los nacimientos en la ciudad en un 12% segun
datos del INEC en relacion al afio anterior, es decir que existe una cantidad grande de padres en la
ciudad, lo que genera un nicho de mercado al cual queremos llegar para poder ingresar a este, a

través de los productos ofrecidos.

Segmentacion Psicogréficas

El consumidor latacunguefio tiene un ritmo de vida muy pasivo en comparacion de
ciudades principales del pais como lo es Quito, Guayaquil y Cuenca, lo que genera que busque
productos en la misma ciudad sin tener que viajar por mucho tiempo, es por este fenémeno social
que el comercio local ha podido prosperar y esto puede ayudar a la empresa a mantenerse en la

ciudad de Latacunga.

Segmentacion Demografica

La edad promedio de la ciudad de Latacunga es de 31 afos lo que lleva a la media de edad

para tener un hijo en Ecuador que es los 24 afios, es decir que una gran parte de la poblacion
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latacunguefia tiene hijos. Esto como resultado me arroja que en la ciudad de Latacunga existe una

demanda para la ropa de bebé, donde la tienda puede llegar a satisfacer dicha demanda.

3.1.2. Identificacién de Variables de Segmentacién

Tabla 2: Producto, Precio, Plaza, Promocion

Variables

Producto

Producto esencial: Ropa y accesorios de bebé y nifios hasta los 5 afios,
Producto Real: Ropa y accesorios de bebé la cual se pueden entregar a
domicilio para asi evitar el contagio entre nuestros clientes.

Producto Ampliado: La entrega se puede realizar en el local fisico o en
sus hogares con un recargo adicional.

Precio

El precio estimado va desde un délar hasta un estimado de los 28
dolares

Plaza

El punto de venta sera en Latacunga, tras realizar la matriz de ubicacién
revelando la mejor opcion la ya sefialada, ademés de encontrarse cerca
del terminal de la ciudad y del centro de la ciudad lo que genera un
mercado local fuerte para poder poner en marcha el emprendimiento.
La tienda online sera el plus del negocio lo que generara que podamos
enviar los productos hasta los hogares de nuestros clientes.

Promocion

La promocidn se realizara a través de redes sociales y los productos van
destinados a padres que buscan productos para sus nifios recién nacidos.

Elaborado por: Los Autores

Esta tabla muestra como se debe aplicar el benchmarking en la ciudad de Latacunga para

poder penetrar en el mercado y asi establecerme dentro de este, lo que me muestra a través de las

4p, ademas de describir el negocio y como actuara frente al entorno de la ciudad.

3.1.3. Técnica de Investigacion

3.1.3.1. Encuesta.

Como técnica a aplicarse se tiene a la encuesta con su instrumento que es el cuestionario ya

que incluye el recabar toda la informacion necesaria para entregar a los clientes un producto de

calidad, por otra parte, también esta el poder realizar las interpretaciones para un resultado

favorable. En este se planted 11 preguntas claves a moradores de la ciudad de Latacunga en el

sector el salto por su concurrencia masiva, para conocer preferencias de los posibles compradores
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y asi poder obtener los productos adecuados para cumplir sus necesidades.

3.1.3.1.1. Poblacién

La poblacién de Latacunga es de 170 489 habitantes segun el colectivo ciudadano de
educacion, donde detalla que el 51.73% corresponde a las mujeres, mientras que el 48.27%
corresponde a los hombres, la poblacién usada para el proyecto de estudio sera de la poblacion
de 15 afios a los 44 afos de edad, siendo tomados en cuenta solo mujeres. Segln este organismo

la poblacion de mujeres de Latacunga que se encuentra en esta edad es de 41,318 personas.

Tabla 3: Calculo de la Poblacion
Poblacion
de 15 a 25 afios

33.125,00
de 25 a 34 afos

26.648,00
de 35 afios a 44
anos 20.099,00
Total

79.872,00
Mujeres

41.318,00

Realizado por: Los Autores

Para la realizacion de esta tabla se tom6 en cuenta a la poblacion de Latacunga que se
encuentra entre los 15 a los 44 afios de edad, tomando en cuenta a toda la poblacién tanto hombres
como mujeres me da un total de 79.872, pero para poder obtener la poblacion de mujeres se
multiplico el valor total por 51.73% que es el porcentaje de mujeres en la poblacion total de
Latacunga para asi poder obtener un aproximado de las mujeres habitantes de la ciudad de 41.318

3.1.3.2. Muestra
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Para determinar el tamafio de la muestra a ser encuestada relacionandolo con la poblacién

0 universo es importante la aplicacion de la siguiente formula:

o2Npq
T - D+ og
0%=1.96 Desviacidn estandar de la poblacion
N= 41318 Poblacion
p=0.50 Probabilidad a favor
g=0.50 Probabilidad en contra
e?=0.05 Limite aceptable de error

Segun datos proporcionados por el INEC (2021), se estima que la poblacion de Latacunga
es de 170498 pobladores, pero para nuestro proyecto se usé la poblacion ente 15 y 44 afios de edad
de mujeres de la ciudad de Latacunga, lo que me arroga una muestra de 381 personas por encuestar

para el conocimiento de las preferencias de consumo de la poblacion.

3.1.4. Andlisis e Interpretacion de datos
1.- ¢ Usted tiene hijos?

Tabla 4: Posibles padres

N.° Descripcion Frecuencia Porcentaje
Sl 300 79%
NO 81 21%
TOTAL 381 100%

Elaborado por: Los Autores
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Andlisis: EI 78% de los encuestados son potenciales clientes pues tienen hijos

Interpretacion: Esto debido a que demograficamente la ciudad de Latacunga ha crecido

debido a los embarazos en la pandemia

2.- ¢A usted le gustaria la creacion de una tienda de ropa de bebé en la ciudad de Latacunga?

Tabla 5 : Nivel de Aceptacion

N.° Descripcion Frecuencia Porcentaje
Sl 220 73%
NO 80 27%
TOTAL 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 73% de los encuestados aseguraron que si desearian la creacion de una tienda de

ropa de bebé en la ciudad de Latacunga mientras que el 80% aseguro gque no.

Interpretacion: La creacion de una tienda de ropa en la ciudad de Latacunga ayudara a los
potenciales clientes a encontrar variedad de prendas de ropa para sus hijos, ademas de evitarse
viajes a fuera de la ciudad lo que genera un gasto mayor para las familias, al realizar la encuesta
las personas que respondieron no, se manifestaron diciendo que el viaje a otras ciudades es tomado
como un paseo familiar, ademas de comentarnos que existen tiendas que pueden cumplir con la

demanda de la ciudad.

3.- ¢Sus hijos tienen edades entre?
Tabla 6: Descripcion de edad
N.°© Descripcion Frecuencia Porcentaje
1 0 a 2 aflos 100 33%
2 2 a 4 afos 120 40%
3 4 a 6 afos 50 17%
4

6 afos en adelante 30 10%
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Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 40% de padres que respondieron la encuesta tienen hijos entre los 2 a 4 afios.

Interpretacion: Esto da la pauta para enfocar mis esfuerzos a llegar a este nicho de mercado

donde se encuentra la mayor poblacion de posibles compradores en el mercado.

4.- ;En ddnde realiza usted las compras de ropa infantil?

Tabla 7: Lugar de compra

N.° Descripcién Frecuencia  Porcentaje
1  Tiendas virtuales 15 5%
2  Centros Comerciales 200 67%
3  Ventas por catalogo 20 7%
4  Locales Comerciales 60 20%
5  Ferias 5 2%
Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 67% de las personas prefiere comprar en centros comerciales, mientras que el 2%

compra en ferias de ropa.

Interpretacion: Esto se debe a la busqueda de calidad en los padres de familia buscando
marcas, tal vez con un precio mas alto, pero con una calidad mucho menor y que resista mas

tiempo.

5.- ¢Con que frecuencia compra ropa infantil?

Tabla 8: Frecuencia de consumo
N.°  Descripcion Frecuencia Porcentaje

1 Semanal 30 10%
2 Mensual 210 70%
3 Bimestral 40 13%
4 Semestral 10 3%
5 Anual 10 3%
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Total 300 100%
Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 70% de los padres comprar cada mes ropa a sus hijos, mientras que solo el 3%

compra semestral o anualmente ropa para sus hijos.

Interpretacion: La economia de las familias es fundamental para adquirir bienes, pero
también debemos fijarnos que esa poblacion pequefia que no comprar mucha ropa puede provenir
de las familias que tienen hijos mas grandes y que no sufren cambios fisicos tan dréasticos como

nifios de menor edad.

6.- ¢ Cuanto dinero invierte por prendas de vestir para sus nifos?

Tabla 9: Inversion periddica

N.°  Descripcion Frecuencia Porcentaje
1 Entre $0 a $20 50 17%
2 Entre $20 a $40 100 33%
3 Entre $40 a $60 130 43%
4 Mas de $60 20 7%
Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 43% de personas invierten en ropa de sus hijos entre $40 a $60, mientras que

el 7% invierte més de $60.

Interpretacion: Este dato me puede ayudar para la proyeccion de ventas mensuales y
anuales que puede generar la tienda, esto visto para la aplicacion del andlisis financiero que se

realizara mas adelante con ayuda de estos datos.

7.- ¢Que es lo primero que tiene en cuenta cuando compra ropa infantil?

Tabla 10: Preferencias de consumo
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N.° Descripcion Frecuencia Porcentaje

1 Disefio 50 17%
2 Marca 50 17%
3 Precio 150 50%
4 Moda 50 17%
Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 50% de las personas que compran ropa de bebés buscan el precio, mientras que el

resto busca diferentes variables como el disefio, la marca o la moda.

Interpretacion: Esto se debe a que los padres estan pasando por un dificil momento financiero,
pero también tomar en cuenta que no esta la variable calidad la cual ya fue elegida en otra pregunta

sabiendo que esto ya es considerar variables de eleccion en los padres.

8.- ¢Qué tipo de vestimenta busca cuando visita una tienda de ropa infantil?

Tabla 11: Preferencia de eleccion

N.C Descripcion  Frecuencia Porcentaje
1 Casual 125 42%

2 Formal 100 33%

3 Deportiva 59 20%

4 Otros 16 5%

Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Anélisis: El 42% de las personas busca ropa casual para sus hijos, mientras que el 33%

busca ropa formal para estos.

Interpretacion: Esto se debe por que las personas buscan ropa casual para sus hijos, por
lo que se debe intentar penetrar en este mercado donde las personas buscan ropa casual la cual

pueden vestir a sus hijos para diferentes ocasiones.

9.- ¢ Al momento de comprar ropa infantil prefieres marcas nacionales o extranjeras?

Tabla 12: Preferencia de Marca
N.C Descripcion Frecuencia Porcentaje
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1 Nacional 120 40%
2 Extranjera 180 60%
Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Analisis: El 60% de los posibles compradores prefieren la ropa extranjera mientras que el

40% prefieren ropa de marca nacional.

Interpretacion: Esto se debe a que la industria ecuatoriana no se ha recuperado el mercado
nacional, pues la gente prefiere las marcas extranjeras esto debido a que siempre existio la mala

fama de ser de menor calidad en comparacion a las marcas internacionales.

10.- ¢ Cuando compra ropa infantil es de que género?

Tabla 13: Preferencias de consumo: Género

N.° Descripcion  Frecuencia Porcentaje
1 Masculino 100 33%
2 Femenino 200 67%
Total 300 100%

Elaborado por: Los Autores

Anélisis: El 67% de posibles compradores buscan ropa femenina mientras que el 33%

busca ropa masculina

Interpretacion: Segun datos del INEC en Ecuador viven y nacen mas nifias es por eso que

existe una mayor demanda para ropa de nifia.

11.- ;Por cual de los medios de comunicacion le gustaria conocer nuestra tienda?

Tabla 14: Marketing por redes sociales

N.° Descripcion Frecuencia Porcentaje
1  Redes Sociales 145 48%

2 Medios radiales 5 2%

3 Péaginas Web 100 33%

4  Medios televisivos 50 17%

Total 300 100%
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Elaborado por: Los Autores

Anélisis: EI 48% de los encuestados aseguran que tendra mayor exposicion la tienda a

través de redes sociales, mientras que solo el 2% a través de medios radiales.

Interpretacion: El Ecuador y el mundo estd viviendo un proceso de innovacion
tecnoldgica en todas las actividades, y el comercio no es la excepcion pues el marketing, inclusive
las ventas han sido modificas para entrar en esta nueva etapa de comercio en nuestro pais. Esta es
una oportunidad que empresas que quieren ingresar al mercado puedan hacerlo de una manera mas

facil y con uso de la tecnologia.

3.1.5. Demanda
3.1.5.1. Calculo de la Demanda

Demanda= n*p*q

n= Compradores

p= Precio promedio

= Cantidad promedio comprada por consumidor al afio

Tabla 15 : Calculo de la demanda

Calculo de la demanda

n 79.872,00
q $ 40,00
p 5

Demanda $ 15.974.400,00
Elaborado por: Los Autores

Para el célculo de la demanda se toma en cuenta a toda la poblacion de Latacunga

tomandolo como nuestro mercado meta, el precio promedio fue un dato obtenido a través de la
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aplicacion de la encuesta siendo de $40,00. Ademas de la cantidad promedia siendo 5 compras al

afio lo que me genera un célculo de la demanda.

3.1.5.2. Calculo de la demanda actual

Tabla 16: Calculo de la demanda actual

. Demanda
Percapita actual
Mercado % Poblacion Consumo (NGmero
Meta Aceptacion consumidora (NUmero de de
compras)
compras)
79.872,00 73% 41.318,00 1 30.162,14

Elaborado por: Los Autores

Para el célculo de la demanda actual, se usé el 73% de aceptacién dato que se encuentra en la
encuesta aplicada ademas de contar con la poblacién consumidora que son las mujeres entre 15 a 44 afios,
el nimero de compras promedio también fue un dato arrojado por la encuesta aplicada ademas de ser usado
en el calculo de la demanda, en donde el crecimiento sera de 1.8% segun la tasa de crecimiento de la ciudad

de Latacunga segun el INEC.

3.1.5.3. Demanda proyectada
Tabla 17: Demanda Proyectada

ARos Demanda
Proyectada

1 30.162,14
2 30.403,44
3 30.646,66
4 30.891,84
5 31.138,97
Elaborado por: Los Autores
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Graéfico 1: Demanda Proyectada
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Elaborado por: Los Autores

3.1.6. Oferta Actual

Constituyen la cantidad de bienes, productos o servicios que se oferta en la actualidad en
un mercado determinado. Dentro del Mercado de Latacunga encontramos como competidor
principal a Mundo’s Baby siendo el Unico local registrado de venta de ropa de bebé cerca al salto,
lo que genera que no exista una competencia o una amenaza de competidores fuertes dentro de la
zona donde se encontrara la empresa. El resto de ropa de bebe es tiendas de ropa en general en la

seccion de nifios o fuera de la ciudad como lo es Salcedo, Ambato, Quito.

Tabla 18: Competidores

Nombre de la empresa Provincia Ubicacién Productos
Mundo’s Baby Cotopaxi Latacunga Ropa de bebé
Bebe Mundo Pichincha Quito Ropa de bebé
Hola Mundo Tungurahua ~ Ambato Ropa de bebé
Mi mundo infantil Cotopaxi Salcedo Ropa de bebé
Total 4 Empresas cercanas

Elaborado por: Los Autores

Las cuatro principales empresas que se dedican a la venta de ropa de bebe cerca de la ciudad

de Latacunga o en ella son los siguientes, lo que muestra que la competencia directa no se
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encuentra dentro de la ciudad de Latacunga.

Tabla 19: Oferta Actual

Nombre de la empresa Productos que ofertan Cantidad

Mundo,s Baby Ropa de bebé 5444

Bebe Mundo Ropa de bebé 6000

Hola Mundo Ropa de bebé 4520

Mi mundo Infantil Ropa de bebé 2500
Total de Productos Anuales 18464

Elaborado por: Los Autores

3.1.7. Oferta Proyectada
Tabla 20: Oferta Proyectada

Afos Oferta
1 8.900
2 8.971
3 9.043
4 9.115
5 9.188

Elaborado por: Los Autores

El crecimiento que se tom¢ para la oferta es el mismo de la demanda de 1.8%, que el
crecimiento de Latacunga a nivel poblacional tomando en cuenta este dato del INEC, lo que genera
un crecimiento constante con la demanda lo que ayudara para la determinacion de la demanda
insatisfecha para que esta no se vuelva irreal y que los datos sean lo mas exacto posibles para no
generar un aumento irreal para estos datos que son necesarios para la implementacion del proyecto
en la ciudad de Latacunga.

Graéfico 2: Oferta Proyectada
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9.400
9.200 ‘
9.000 gt
8.800 |

0 2 4 6

Elaborado por: Los Autores

3.1.8. Demanda Insatisfecha
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Tabla 21: Demanda Insatisfecha

Afios Demanda Oferta Demanda
Proyectada Proyectada Insatisfecha
1 30.162,14 8.900,00 21.262,14
2 30.403,44 8.971,20 21.432,24
3 30.646,66 9.042,97 21.603,70
4 30.891,84 9.115,31 21.776,52

5 31.138,97 9.188,24 21.950,74
Elaborado por: Los Autores

Grafico 3: Demanda Insatisfecha
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Elaborado por: Los Autores

Mediante la diferencia entre la demanda y oferta proyectada se puede establecer que el
mercado de ropa de nifio correspondiente al canton Latacunga no cubre las necesidades de los
consumidores de tal manera que se ha obtenido un resultado favorable para continuar con el

desarrollo del proyecto.

3.2. Estudio Técnico
3.2.1. Ubicacién de la empresa

La tienda sera ubicada en la ciudad de Latacunga en las Av. Juan Emilio Echeverri y Quito,
donde existe una gran cantidad de movimiento comercial, esto me ayuda a ingresar al mercado
geograficamente, ademas de poder estar en una zona comercial concurrida. Desde este lugar se

puede realizar las entregas a cualquier parte de la ciudad de Latacunga y sus alrededores siendo
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por el Norte hasta Tanicuchi, hasta el Sur la ciudad de Salcedo y para envios fuera de la provincia

a través del Servientrega que se encuentra ubicado dos calles mas abajo.

3.2.2. Macro localizacién de la empresa
A continuacion, se presentard el gréfico:

Grafico 4: Macro localizacion del negocio

e B8 i‘
Pais Ecuador, Provincia Cotopaxi, Cantén Latacunga

La tienda de ropa “Baby Magic”, se ubicara en Latacunga, por ser la cuidad mas grande de
la Provincia de Cotopaxi y un lugar de fécil acceso, no obstante, de que las ventas se realizaran de

forma personal y a través del Internet.

3.2.3. Micro localizacion de la empresa

Grafico 5: Micro localizacion del negocio
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Ciudad Latacunga, Parroquia La Matriz, Barrio Centro

Para escoger la micro localizacion de la tienda de ropa de bebe, se evaluaron las tres posibles

ubicaciones a través de la aplicacion del método de evaluacion de factores.

Tabla 22: Matriz de ubicacién

Factores Peso Opciones de localizacion

Relevantes Calle Juan Abel Avenida Simoén Calle Belisario
Echeverria & Calle Rodriguez, Latacunga Quevedo, Latacunga
Quito, Latacunga
Calificacié Calificaci6 Calificacio6 Calificacié Calificacié Calificacio
n n n n n n

Ponderada Ponderada Ponderada

Factor 0,10 2 0,2 2 0,2 1 0,1

Geogréfico

Cercaniadel 0,25 3 0,75 2,5 0,63 3 0,75

Mercado

Cercaniade 0,05 25 0,13 1 0,05 3 0,15

la fabrica

Existencia 0,30 3 0,9 2 0,6 2 0,6

de Rutas

Alternas

Presenciade 0,10 3 0,3 1 0,1 1 0,1

Competidor

es

Arriendo 0,20 3 0,6 1 0,2 1 0,2

bajo local

TOTAL 1 2,88 1,78 1,90

Elaborado por: Los Autores

3.2.4. Organigrama Estructural

El organigrama estructural de la tienda de ropa “Baby Magic” sera como se muestra a

continuacion:

Gréfico 4 Organigrama Estructural



Elaborado por: Los Autores

3.2.5. Distribucion de la planta
El disefio de la distribucion de la planta esta elaborado en base a las necesidades de la
tienda de ropa.

Grafico 5 Distribucién del local comercial
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Elaborado por: Los Autores

3.2.5.1. Tamafio esperado

El tamafio esperado es de 90 a 95 m2 distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 23: Tamafio Esperado

Tamafio esperado
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Descripcién Unidad de medida Especificacibn  Tamafio
Bodega m2 Hormigon 20
Tienda m2 Hormigon 45
Espacio online m2 Hormigon 20
Bafio m2 Hormigon 10
Total 95

Elaborado por: Los Autores

3.2.6. Estructura legal de la empresa
Seguln la Ley de Compafiias:

Pasos para la constitucién de una empresa

1. Reserva un nombre. Este tramite se realiza en la Superintendencia de Compafiias. Ahi mismo debes
revisar que no exista ninguna empresa con el mismo nombre que has pensado para la tuya.
2. Elaboralos estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una minuta

firmada por un abogado.

3. Abre una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en cualquier banco del pais. Los
requisitos basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:
Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para compafiia anonima (valores referenciales)
Carta de socios en la que se detalla la participacion de cada uno

Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Luego debes pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”.

4. Eleva a escritura puablica. Acude donde un notario publico y lleva la reserva del nombre, el
certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.
5. Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias, para su

revision y aprobacién mediante resolucion.

6. Publica en un diario. La Superintendencia de Compafiias te entregara 4 copias de la resolucion y
un extracto para realizar una publicacién en un diario de circulacion nacional.
7. Obtén los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea tu empresa, deberas:

Pagar la patente municipal
Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscribe tu compafiia. Con todos los documentos antes descritos, anda al Registro Mercantil del
cantén donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

9. Realiza la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servird para nombrar a los
representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), segln se haya definido en los estatutos.

10. Obtén los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en la
Superintendencia de Compafiias te entregaran los documentos para abrir el RUC de la empresa.

11. Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro Mercantil, inscribe el
nombramiento del administrador de la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razén
de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.

12. Obtén el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas

Internas (SRI), con:
e El formulario correspondiente debidamente lleno
e Original y copia de la escritura de constitucion
e Original y copia de los nombramientos
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o Copias de cédula y papeleta de votacién de los socios
De ser el caso, una carta de autorizacién del representante legal a favor de la persona que realizaréa el
tramite
13. Obtén la carta para el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias te entregaran
una carta dirigida al banco donde abriste la cuenta, para que puedas disponer del valor depositado.

(LOOR)
3.2.7. Mision
Tabla 24: Misién
Mision
¢ Qué somos? Una empresa nacional
¢ Qué hacemos? ofrecer mercaderia exclusivamente de bebe
¢Coémo lo hacemos? con calidad, variedad y excelencia
¢Quién lo hace? el personal calificado
¢Dbnde lo hacemos? dentro de todo el pais

¢Para quién lo hacemos? Para el publico en general

¢Por qué lo hacemos? Para ser una opcion para tu hijo

Elaborado por: Los Autores

Somos una empresa nacional que ofrece mercancia exclusivamente de bebé con calidad,
variedad y excelencia, realizado por personal calificado realizando entregas dentro de todo el pais

para el publico en general que busca una opcion para sus hijos

3.2.8. Visién

Tabla 25: Vision

Vision
¢ Qué seremos? Empresa referente en la venta de ropa de bebé
¢ Qué haremos? Ofreceremos los mejores productos en precio y

calidad




¢Coémo lo haremos? A través de nuestros canales de distribucion

¢Quién lo hara? Nuestro departamento de ventas

¢Dénde lo haremos?  En todo el territorio ecuatoriano

¢Para quién lo Para los futuros padres

haremos?

¢Por qué lo Para ser una opcion para los padres
haremos?

Elaborado por: Los Autores
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Seremos una empresa referente en la venta de ropa de bebé ofreciendo los mejores productos

en precio y calidad a través de nuestros canales de distribucion conjunto con nuestro departamento

de ventas para él envio a todo el territorio ecuatoriano disefiado para los futuros padres y ser tu

mejor opcion.

3.2.9. Valores

Tabla 26: Valores

Valores

Eticos Préacticos

Desarrollo

Responsabilidad Ser responsables con el
cuidado de la ropa

Tener zonas limpias donde ira la ropa
para evitar contaminacion de
cualquier tipo

Lealtad Ser leales a nuestros
proveedores y distribuidores

No cambiar de proveedores y siempre
tratar de buscar un trato justo con
ellos

Honradez Ser honrados con el dinero de  No excedernos en precios y afectar al
nuestros clientes bolsillo de nuestros clientes

Respeto Ser respetuosos tanto con Siempre ser integro y respetuosos,
proveedores como con los atreves del saludo y agradecer cada
clientes compra

Elaborado por: Los Autores

3.2.10. Logotipo de la Empresa

Figura 1: Logotipo



3.2.11. Slogan

Figura 2: Slogan

Figura 4: Presentacion del empaque para envios

3.2.12. Flujograma

3.2.12.1. Venta en tienda fisica

43
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Figura 5 Venta Tienda Fisica
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Elaborado por: Los Autores

El flujograma presentado muestra las etapas para la venta a través de la tienda fisica ubicada
en Latacunga, ademas de contar con el servicio para el pago en efectivo o tarjeta lo que beneficia
a las ventas del local con el nuevo manejo de tarjetas en el Ecuador, ademas de contar con
vendedoras que realizaran el trabajo de guiar a los posibles compradores dentro de la tienda para

que pueden encontrar todo lo que necesiten y en las tallas adecuadas.

3.2.12.2. Venta en tienda virtual
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Figura 6: Venta tienda online
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Elaborado por: Los Autores

El proceso de la tienda online es la recepcion del pedido y la verificacion de los pagos para
poder proceder a realizar las entregas correspondientes, ademas de contar con el proceso de la
firma de comprobante de la entrega para poder tener un respaldo para la tienda si existe un error

en las entregas, lo cual se intenta evitar.

3.2.13. Ventas a través de Marketplace
Baby Magic contara con una pagina destinada exclusivamente para las ventas online que se

planea realizar por medio de redes sociales como Facebook e Instagram ya que actualmente son
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los sitios web que més se utilizan en Ecuador, donde se busca que nuestros clientes tengan la
posibilidad de adquirir la ropa para los més pequefios del hogar desde cualquier rincon de nuestro
pais y puedan recibir sus prendas en un tiempo maximo de 48 horas posteriores a su pedido, los
cuales seran enviados a través de diferentes agencias como son: Tramaco Express, Servientrega,
Cooperativas de Transportes entre otros; los costos de envio tendrén un valor adicional al de la
factura de las prendas adquiridas en la tienda si los pedidos son fuera de la provincia de Cotopaxi
y las ventas que sean adquiridas dentro de la ciudad de Latacunga la empresa costeara su valor ya
que la misma trabajara bajo entregas a domicilio dentro de toda la ciudad, el contar con estos sitios
web nos ayudara a conocer este negocio no solo dentro de la provincia sino también a nivel
nacional, a través de la publicidad y promociones que serdn manejadas en las paginas web antes

mencionadas.

Gréfico 6: Baby Magic Facebook
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Elaborado por: Los Autores
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3.2.14. FODA

Tabla 27 : FODA

- Fortaleza - Oportunidades

- Cuenta con tienda fisica y virtual - Crecimiento de la tasa de embarazo

- Posee envios a domicilio en la ciudad.

- Conocimiento administrativo de las - Tendencia de consumo sostenible
propietarias. - Zona comercial

- Ubicacion estratégica. - Creciente reactivacién econdmica en

el pais

- Debilidades - Amenazas

- Pago de altos intereses para el - Competidores de gran escala
financiamiento del proyecto. - Variacion de los precios por creciente

- Falta de experiencia en el mercado inflacion en el pais.

- Posibles olas de contagio por las
variantes del Covid-19

Elaborado por: Los Autores



3.2.14.1. FODA Cruzado

Tabla 28 FODA Cruzado

Factor Externo

Amenazas

Oportunidades

Matriz FODA Cruzado

- w—

o e

+ Competidores de gran escala

* Variacion de los precios por
creciente inflacién en el pais.

* Posibles olas de contagio por las
varantes del Covid-19

» Crecimuento de la tasa de embarazo
en la cudad.

* Tendencia de consumo sostenible

» Zona comercial

* Creciente reactivacion econdmica en
el pais

Fortalezas

Estrategias FA

Estrategia FO

Factor Interno

» Cuenta con tienda fisica y virtual

» Posee envios a domicilio

» Conocimiento admunistrativo de las
propietarias.

» Ubicacion estratégica

*Posee envios a domicilios, por lo que
g1 llega a existir otra ola de contagios
en Ecuador pueden realizarlos durante
este tiempo

o3 ubicacién estratégica para poder
llewar una competencia con los
competidores de gran escala que
existen en la ciudad.

 Cuenta con tienda fisica y virtual para
poder satisfacer la necesidad en el
mercado debido al crecimiento de la
tasa de embarazos en la ciudad.

» Conocimiento administrativo de las
propietarias para poder aprovechar la
reactivacién econdmica en el pais.

Debilidades

Estrategia DA

Estrategias DO

48

* Papgo de altos intereses
para el financiamiento del

proyecto.

* Penetracion en el
segmento a través del
uso de redes sociales.

¢ Expandir los envios a
ciudades mas lejanas
para poder llegar a mas
potenciales clientes.

» Aprovechar 1a zona
comercial y aumentar
ventas para poder cubrir
el interés por el
financiarmiento del
proyecto.
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3.2.14.2. Estrategias FODA

Estrategias FA

e Posee envios a domicilios, por lo que si llega a existir otra ola de contagios en Ecuador
pueden realizarlos durante este tiempo

e La ubicacion estratégica para poder llevar una competencia con los competidores de gran
escala que existen en la ciudad.

Estrategias FO
e Cuenta con tienda fisica y virtual para poder satisfacer la necesidad en el mercado.

e Conocimiento administrativo de las propietarias para poder aprovechar la reactivacion
econdmica en el pais.

Estrategias DA
e Penetracion en el segmento a través del uso de redes sociales.

e Expandir los envios a ciudades mas lejanas para poder llegar a mas potenciales clientes.

Estrategias DO

e Aprovechar la zona comercial y aumentar ventas para poder cubrir el interés por el

financiamiento del proyecto.



3.2.14. CANVAS

Tienda de Ropa “Baby Magic”

Gréfico 7 Matriz Canvas Tienda de Ropa “Baby Magic”
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3.2.15. Descripcion del Puesto

3.2.15.1. Manual de Funciones

Documento fundamental, en el que encontramos una descripcién de las funciones basicas
contenidas en cada puesto de trabajo dentro de una microempresa, proporciona a los empleados
un conocimiento previo de las actividades a realizar en “Baby Magic”. Este manual de funciones

abordara el nivel de requisitos para cada puesto, con las siguientes caracteristicas:

Titulo de cargo: Descripcion del cargo para identificar el puesto.
e Caracteristicas del puesto: Factores descritos que identifican el puesto.

e Funciones y responsabilidades: Nivel de responsabilidad en la tarea y la importancia

de cada puesto

e Requisitos: Desarrolla las habilidades y capacidades que requiere cada puesto



Tabla 29 Perfil del puesto del administrador
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MANUAL DE FUNCIONES
Tienda de Ropa “BABY MAGIC”

Descripcion del cargo

Nombre del cargo Administrador
Area Administrativa y Financiera
Género Indistinto

Requisitos basicos

Formacion Tercer Nivel

Especialidad Administracion de Empresas, Contabilidad
Habilidades y Destrezas Innovacion y creatividad, orientacion al cliente
Experiencia Minima 1 afio en cargos similares

Funciones esenciales

Administrar el negocio

Dar soporte al area de ventas

Revisar y verificar los estados financieros de la micro empresa.

Controlar el presupuesto financiero de la micro empresa.

Evaluar el desempefio del personal periddicamente.

Ser el responsable de la actividad financiera de la empresa.

Responsable del inventario y control de stocks en la empresa.

Cumplir con las politicas de la empresa en materia de productos y mercados.

Conocer la evolucion del mercado y los productos para aplicar las medidas necesarias y
adaptarse a las variaciones del mercado.

Elaborado por: Los Autores



Tabla 30: Perfil del puesto del cajero/a
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MANUAL DE FUNCIONES

Tienda de Ropa “BABY MAGIC”

Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Cajero

Area

Administrativa

Obijetivo del cargo:

Gestion en Atencion al Cliente.

NuUmero de cargos: 2
Género: Indistinto
Requisitos basicos
Formacion Tercer Nivel
Especialidad Administracion de Empresas, Comercio, Marketing o carreras

afines.

Habilidades y Destrezas

Trabajo en equipo, Compromiso, Responsabilidad.

Experiencia

Minimo 1 afio en cargos similares

Funciones esenciales

Controlar y verificar el movimiento diario de ingreso de fondos.

Subministrar a su superior movimientos diarios de caja.

Empacar y sellar la mercaderia que los clientes adquieren.

Mantener en orden el sitio de trabajo reportando cualquier anomalia.

Realizar cualquier otra tarea que le sea asignada

Elaborado por: Los Autores
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Tabla 31: Perfil del puesto del vendedor

MANUAL DE FUNCIONES o

Tienda de Ropa “BABY MAGIC” Ay
Descripcion del cargo
Nombre del cargo Vendedor
Area Ventas
Geénero Femenino
NUmero de Cargos 4
Requisitos bésicos
Formacion Bachiller
Especialidad Ciencias Contables y Administrativas
Habilidades y Destrezas Responsabilidad, Manejo de inventarios Habilidad
Numeérica
Experiencia Minima 6 meses en cargos similares

Funciones esenciales

Responsable de exhibir los productos de la tienda.

Atender a los clientes

Facturar la mercaderia deseada por los clientes.

Acompanar y asesorar al cliente en su experiencia de compra.

Mantener una excelente relacion con los clientes.

Elaborado por: Los Autores
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3.3. Estudio Financiero

3.3.1. Inversion

Tabla 32: Inversion

Inversion
Maquinaria y equipos $ 7.650,00
Muebles y Enseres $ 3.750,00
Obra fisica Adecuacion $ 2.050,00
TOTAL $ 13.450,00

Elaborado por: Los Autores

La inversion inicial del proyecto se basa en los rubros mostrados en la tabla 25, esto es la
inversion inicial para el desarrollo del proyecto de la creacién de una tienda de ropa de bebé,

ademas se detallara cada costo de la inversion.

3.3.1.1. Detalle Maquinaria y equipo

Tabla 33: Maquinaria y equipo

Maquinaria 'y
equipos
Descripcion  Cantida  Valor Valor Vid Porcentaj Depreciaci6 Valor
d Unitari total a e n Anual de
0 Util rescat
e
Caja 4 % $ 3 3333% $ $
registradora 600,00  2.400,0 799,92 100,00
0
Smartphone 5 % $ 3 3333% $ $
250,00  1.250,0 416,63 80,00
0
Computador 5 ¢ $ 3 3333% $ $
800,00  4.000,0 1.333,20 125,00
0
TOTAL $ $ $ $
1.650,00 7.650,0 2.549,75 305,00
0

Elaborado por: Los Autores

La maquinaria y equipo a usar es importante sobre todo para la venta online para no



perder pedidos por caida de la pagina web si existiran varios usuarios queriendo realizar sus

compras.

3.3.1.2. Detalles de Utensilios/Bienes Menores

Tabla 34: Utensilios/Bienes Menores

Utensilios/ Bienes menores

Descripcion Cantidad Valor Unitario  Valor total
Maniqui Cuerpo 65 $ 5,00 $ 325,00
completo (Nifio)
Cabeza Maniqui 25 8,00 $ 200,00
Gorras Borak
Maniqui de Nifio 36 $ 2,50 $ 90,00
Medio cuerpo Vacio

$ 15,50 $ 615,00

Elaborado por: Los Autores
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Los utensilios y bienes menores como los maniquies se usaran en el local comercial para

poder mostrar la ropa de una manera adecuada hacia el publico.

3.3.1.3. Detalles Muebles y Enseres

Tabla 35: Muebles y Enseres

Muebles y
Enseres
Descripcion ~ Cantidad  Valor Valor  Vida Porcentaje Depreciacion Valor
Unitario total Util Anual de
rescate
Percheros 20 % $ 10 10% $ $
75,00 1.500,00 150,00 45,00
Mostradores 10 $ $ 10 10% $ $
45,00 450,00 45,00 20,00
Vitrina 5 ¢ $ 10 10% $ $
Mostrador 200,00  1.000,00 100,00 45,00
Exhibidor
Pared
Escritorios 5 % $ 10 10% $ $
Computadora 160,00 800,00 80,00 55,00
"TOTAL $ $ $ $
480,00  3.750,00 375,00 165,00

Elaborado por: Los Autores



57

Los muebles seran usados en el local comercial para poder guardar y mostrar la ropa
ademaés de poder contar con exhibidores de pared para que se puedan ver bien y aprovechar el
espacio del local comercial.

3.3.1.4. Detalle de la Obra Fisica

Tabla 36: Obra Fisica

Obra fisica Adecuacion
Descripcion  Unidad de Especificacion  Tamafio Costo Costo

medida Unitario Total
Adecuacion  m2 Hormigén/Tabla 45 $ $
local 15,56 700,00
Bodega m2 Hormigén/Tabla 25 % $
20,00 500,00
Oficinas m2 Hormigoén 15 % $
46,67 700,00
Zona de m2 Hormigén 20 $ $
Ventas 7,50 150,00
online
TOTAL $ $

89,72 2.050,00

Elaborado por: Los Autores

La obra fisica que se realizara en el local comercial es de adecuacion para poder montar el
local comercial, ademés de destinar una zona de ventas online, el grafico se encuentra méas
detallado en la distribucidon del local.

3.3.2. Depreciaciones

Tabla 37: Depreciacion

Depreciacion Anual
Mueblesy Enseres $ 375,00

Maquinaria 'y $ 2.549,75
equipos
TOTAL $ 2.924,75

Elaborado por: Los Autores



3.3.3. Capital de Trabajo

Tabla 38: Ciclo productivo

Ciclo Productivo

Etapa Duracion
Adquisicién de mercancia 2
Almacenamiento 2
Venta 2
Cobranza 15
Total 21

Elaborado por: Los Autores
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El ciclo productivo se realizara la llegada de la mercancia en dos dias, mientras que la

cobranza es de 15 dias a personas o empresas que compren al por mayor.

Tabla 39: Capital de trabajo

Periodo

0

1

KT

$
52,03

$
52,03

$ 52,03

$ 52,03

$ 52,03

Elaborado por: Los Autores

El capital de trabajo se calculé tomando en cuenta los dias del ciclo productivo

3.3.4. Costos fijos

Tabla 40: Costos Fijos

Costos Fijos

Mensual Anual
Servicios $ 27099 $ 3.251,88
Gastos de Personal  $ 2.850,00 $ 34.200,00
Suministro $ 167,00 $ 2.004,00
Publicidad $ 44900 $ 5.388,00
Otros costos Fijos  $ 1.020,00 $ 12.240,00
TOTAL $ 475699 $ 57.083,88

Elaborado por: Los Autores
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En la siguiente tabla se podra observar los costos fijos de la empresa y en las siguientes
tablas las especificaciones de cada parte que compone los costos fijos, ademéas de recordad que
son costos que cada mes debemos recurrir para poder cumplir con las funciones de la tienda.

3.3.4.1. Detalle Costos Fijos

3.3.4.1.1. Detalle de gasto mensual

Tabla 41: Servicio

Servicios

Descripcion Valor Unitario Valor total

Agua $ 10,00 $ 10,00
Luz $ 18,00 $ 18,00
Internet $ 30,99 $ 30,99
Celular $ 12,00 $ 12,00
Arriendo $ 200,00 $ 200,00
TOTAL $ 270,99

Elaborado por: Los Autores
3.3.4.1.2. Gastos del Personal
Tabla 42: Gastos Personal

Gastos de Personal

Descripcion Cantidad Sueldo Gastos de Ley
Administrador 1 3 450,00 $ 450,00
Cajero 2 $ 400,00 % 800,00
Vendedor 4 $ 400,00 $ 1.600,00
TOTAL $ 1.250,00 $ 2.850,00

Elaborado por: Los Autores

Cada trabajador cuenta con funciones que ya fueron detalladas en el manual de procesos



de la tienda en creacion.

3.3.4.1.3. Suministro

Tabla 43: Suministro
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Suministro
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor total
Fundas 20x30 500 $ 0,10 $ 50,00
Fundas DINA 06 500 $ 0,20 $ 100,00
Facturas 100 $ 0,17 $ 17,00
TOTAL $ 0,47 $ 167,00
Elaborado por: Los Autores
3.3.4.1.4. Publicidad
Tabla 44: Publicidad
Publicidad
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor total
Anuncio Redes Sociales 4 $ 50,00 $ 200,00
Anuncio paginas Web 1 $ 225,00 $ 225,00
Flayers A5 100 $ 024 $ 24,00
TOTAL $ 27524  $ 449,00
Elaborado por: Los Autores
3.3.4.1.5. Otros Costos fijos
Tabla 45: Otros Costos Fijos
Otros costos Fijos
Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor total
1ISO 9001 1 800,00 $ 800,00
Mantenimiento 6 36,67 $ 220,00
Software
TOTAL 855,00 $ 1.020,00

Elaborado por: Los Autores

El mantenimiento de software se refiere al mantenimiento semestral de

las tres
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computadoras que se utilizaran dentro del local comercial, se lo toma en cuenta como 6 porque el
mantenimiento serd semestral y son tres computadoras. Que es ISO 9001 y porque es necesario
para la empresa se detalla en el marco tedrico.

3.3.5. Costo variable Unitario

Tabla 46: Costo Variable Unitario

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Monos Pijamas 10 $ 7,00 $ 70,00
Vividi Juego X7 20 $ 3,00 $ 60,00
Bodys 5 $ 3,51 $ 17,55
Sweaters 10 $ 16,00 $ 160,00
Medias 50 $ 2,00 $ 100,00
Interior Nifi@s 50 $ 2,00 $ 100,00
Medias cafia media 50 $ 2,25 $ 112,50
Jogger 10 $ 10,00 $ 100,00
Pantalon con cordén 20 % 8,00 $ 160,00
Jorros Pag X3 30 $ 5,00 $ 150,00
Mono rodilleras 20 $ 18,00 $ 360,00
Babero plastificado pag x3 12 $ 4,00 $ 48,00
Babero Tela 12 $ 1,25 $ 15,00
Cobija 10 $ 12,00 $ 120,00
Pantalén con pie 20 $ 5,09 $ 101,80
Juego de toallas 10 $ 17,00 $ 170,00
Casaca capucha 30 $ 12,50 $ 375,00
Ombliguero 10 $ 5,10 $ 51,00
Body manga corta 50 $ 7,00 $ 350,00
Body Manga larga 50 $ 7,50 $ 375,00
Empaque para envios 100 $ 0,75 $ 75,00
Etiquetas para envios 100 $ 0,44 $ 44,00
Empaque 100 $ 0,65 $ 65,00
TOTAL $ 150,04 $ 3.179,85
$ 106,00
Elaborado por: Los Autores
3.3.6. Precio de Venta
Tabla 47: Precio de Venta
Productos Precio
Mundo’s Baby $ 172,00

Bebe Mundo $ 182,00
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Hola Mundo $ 180,00
Mi mundo Infantil $ 150,00
PROMEDIO $ 171,00

Elaborado por: Los Autores

Para realizar el calculo del precio de venta se toma un promedio de las ventas de locales de
ropa y de productos sustitutos, para poder calcular el precio de venta este precio sera utilizado

como referencia a lo que se debe vender diariamente en el local comercial y la tienda online.

3.3.7. Cantidad de Ventas

Tabla 48: Cantidad de Ventas
Cantidad de Ventas

Q con respecto al PE 500%
Q de productos 855
Q Venta 1.026

Elaborado por: Los Autores
Los valores que se presentan en la siguiente tabla se consiguen primero poniendo en
funcion la empresa en segun el punto de equilibrio 500%, y el valor de las cantidades de productos
se lo encuentra multiplicando la cantidad con respecto al punto de equilibrio con el precio de venta
para poder obtener el valor de 850, mientras que la cantidad de venta es la suma de la cantidad de
productos mas el precio de venta.
3.3.7. Prondstico de ventas

Tabla 49: Pron6stico de Ventas

0 1 2 3 4 5
Cantidad
1.026 1.057 1.088 1.121 1.155
Precio $ $ $ $ $
171,00 171,00 171,00 171,00 171,00
CVvu $ $ $ $ $

106,00 106,00 106,00 106,00 106,00




Ventas $ $ $ $ $

175.446,00 180.709,38 186.130,66 191.714,58 197.466,02
Costos $ $ $ $ $
Variables 108.750,87 112.013,40 115.373,80 118.835,01 122.400,06
Calculados

Elaborado por: Los Autores

Para poder realizar el pronostico de venta se tomo en cuenta la cantidad que se necesita

vender que seria de 1.026 multiplicado por el precio de venta de $171 ademas de tener un

crecimiento en las ventas de un 5% cada afio, lo que genera los valores de los proximos 5 afos,

ademas de tener calculado del costo variable de cada afio con el mismo crecimiento de las

ventas.

3.3.6. Amortizacion

Tabla 50: Tabla de amortizacion

$ 13.450,00
Banco del Pacifico
10%
60 Meses
5 Afos
Periodo 0 1 2 3 4 5
Capital $ $ $ $ $
2.203,08 2.423,38 2.665,72 2.932,29 3.225,52
Interés $ $ $ $ $
1.34500 1.12469 882,35 615,78 322,55
Pago $ $ $ $ $
3.548,08 3.548,08 3.548,08 3.548,08 3.548,08
Saldo $ $ $ $ $ $
13.450,00 11.246,92 8.823,54 6.157,82 3.22552 0,00

Elaborado por: Los Autores
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Del interés se los toma para los gastos financieros de la empresa, pues provienen del
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préstamo para poder iniciar con las actividades de la tienda. Ademas, es el valor utilizado en el

flujo de efectivo.

3.3.7. Punto de equilibrio
3.3.8.1. Punto de Equilibrio precio comercial

Tabla 51: Punto de equilibrio precio comercial

Costo fijo total $ 57.083,88
Costo variable unitario $ 106,00
Precio de Venta $ 171,00
Punto de equilibrio Unitario (Q) 878

Punto de Equilibrio Unitario (USD) $ 150.162,96

Elaborado por: Los Autores

Grafico 8: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
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Elaborado por: Los Autores

El calculo del punto de equilibrio me muestra las ventas que debo realizar en el afio,
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ademas de lo que debo generar para poder cubrir mis gastos y existan utilidades.

3.3.9. Flujo de efectivo proyectando

Tabla 52 Flujo de efectivo

Flujo de efectivo

Rubro Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $175.446,00 $180.709,38 $186.130,66 $191.714,58 $197.466,02
- Costos fijos $57.083,88  $57.083,88 $57.083,88 $57.083,88 $57.083,88
- Costos variables $108.750,87 $112.013,40 $115.373,80 $118.835,01 $122.400,06
= Utilidad operativa $9.611,25 $11.612,10 $13.672,98 $15.795,69  $17.982,08
Depreciacion $2.924,75 $2.924,75 $2.549,75 $2.549,75 $2.924,75
+ Ingresos no
operativos
= Utilidad antes de $6.686,51 $8.687,36  $11.12324  $13.24594  $15.057,33
intereses e
impuestos
- Gastos financieros $1.345,00 $1.124,69 $882,35 $615,78 $322,55
= Utilidad antes de $5.341,51 $7.562,67  $10.240,88  $12.630,16  $14.734,78
impuestos
- Impuestos $1.335,38 $1.890,67 $2.560,22 $3.157,54 $3.683,69
= Utilidad después $4.006,13 $5.672,00 $7.680,66 $9.472,62  $11.051,08
de impuesto
+ Depreciacion $2.549,75 $2.549,75 $2.924,75
- Capital financiero $2.203,08 $2.423,38 $2.665,72 $2.932,29 $3.225,52
- Capital de trabajo $51,23 $51,23 $51,23 $51,23 $51,23
+ Valor de $ $125,00 $470,00
rescate/liquidacion 80,00
- Inversién -
$13.450,00
= FNE - $1.751,83 $3.197,39 $7.513,46 $9.038,85  $10.699,08
$13.450,00
= FNED - $1.448,75 $2.186,75 $4.249,58 $4.227,86 $4.138,62
$13.450,00
= FNEDA - $1.448,75 $3.635,50 $7.885,08  $12.11294  $16.251,56
$13.450,00

Elaborado por: Los Autores

Para el célculo del FNE se toma se toman los siguientes rubros con sus correspondientes
valores, los resultados contables (utilidad o pérdida neta), la depreciacion, las amortizaciones de

activos diferidos y las provisiones. Estos resultados se suman entre si y su resultado, positivo o
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negativo sera el flujo neto de efectivo de cada periodo proyectado. Mientras que para el FNED se
toma en cuenta el TMAR ademas del afio en el que se realiza el ejercicio y el valor del FNE.
Mientras que el FNEDA es la suma de los FNED afio tras afo, es decir el primer afio mas el

segundo afio.

3.3.10. Evaluadores Financieros

TMAR= Al promedio de la Tasa Activa y Pasiva + el Porcentaje de Riesgo

Tabla 53 Tndicadores financieros actuales
Tasa minima aceptable de %

rendimiento

Factor de riesgo 11,92%
Tasa Activa 9,00%
TMAR 20,92%

Elaborado por: Los Autores

Tabla 54 Indicadores financieros calculados

VAN= Valor Actual del Flujo de Fondos — Inversién Inicial

B/C= Valor Actual del Flujo de Fondos/Inversion Inicial

TIR 28%

VA $

16.251,56

VAN $

2.801,56

R B/C $

(USD) 1,21
R B/C ,

%6) 21%

PRI 4 afios

Elaborado por: Los Autores
e EITIR es la Tasa Interna de Retorno y se expresa en porcentaje en donde deber ser mayor

a 0 sino sera tomado como un proyecto no viable y que no traera beneficio, si es mayor que
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0 tenemos que cuidar que no supere el 50% por que lo convierte en un proyecto irreal, es
decir nuestro proyecto es viable ademas de ser realista.

El valor actual es el valor del flujo de efectivo después de los 5 afios del horizonte del
proyecto es decir es el valor final que obtendremos de nuestro proyecto.

El VAN comprara a los valores futuros con la inversion inicial, si el VAN es positivo e
inclusive igual a 0, la inversion serd provechosa ademas de ser el valor madximo que cada
inversionista estarian dispuesto a pagar, en el proyecto el valor supera el 0 lo que lo
convierte en un proyecto factible y que generara utilidades.

La relacion beneficio costo es el valor actual es dividido a la inversion inicial, el criterio
de decisién para este evaluador es que el valor debe ser mayor a 1, lo que generara la
ganancia por cada dolar, se puede representar en dinero o en porcentaje como nuestro
proyecto es 1,32 el proyecto es factible y nos dejara una ganancia de 21% por cada ddlar
invertido.

El periodo de Recuperacion de la Inversion es el tiempo en el que la inversion sera
recuperado esto depende del horizonte de cada proyecto, en caso del proyecto realizado es
de cinco afios lo que dentro de nuestro proyecto sera en 4 afios la recuperacion de la
inversion lo que lo hace factible pues se encuentra dentro de este limite de tiempo, se realiza

a este tiempo para poder generar liquidez para la empresa.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

El estudio de mercado revelo la demanda existente en la ciudad de Latacunga lo que hace
al proyecto factible pues existe una falta de oferta en la ciudad lo que ha generado una
demanda insatisfecha en los Gltimos afios, ademas de sentar las bases de preferencia de los
consumidores para desarrollar el proyecto.

El estudio técnico se realizd para poder analizar los aspectos de la empresa lo que lo
convierte en una parte fundamental del proyecto por que muestra los pasos a seguir para
poder realizar las actividades de la empresa, ademas de detallar ubicacion y tamafio de la
empresa.

El estudio financiero demostrd la factibilidad del proyecto a través de los evaluadores
usados para poder determinar si el proyecto seguia adelante o se estancaba, lo que genero
un estudio detallando los costos y beneficios del proyecto, ademas de detallar la inversion

del proyecto y el retorno de la inversion.
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4.2. Recomendaciones

En el estudio de mercado es importante la delimitacion de la poblacidn correctamente para
evitar que la informacién no sea correcta, ademas que puedo fallar en la demanda potencial
y tener nimeros que no poder llegar a cumplir porque mi poblacion no est4 enfocada a la
demanda insatisfecha que mi producto puede satisfacer.

En el estudio técnico es importante detallar todo lo que tiene que ver con la empresa para
no dejar sueltas actividades que puede ser fundamentales para el desarrollo de mi actividad
econdmica, ademas de buscar ayuda de disefiadores para poder representar mejor algunos
aspectos que nosotros no podamos ilustrar.

Para el desarrollo del estudio financiero es importante revisar los datos constantemente
pues al trabajar en Excel con férmulas un solo movimiento o inversién puede cambiar todo

el rumbo del estudio y generara inconsistencias en el proyecto.
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6. APENDICE
Apéndice A

Encuesta aplicada en el Estudio de Mercado

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

UNIVERSIDAD
TECNICA DE

COTOPAXI
/

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE LICENCIATURA EN COMERCIO

Encuesta realizada para la obtencién de datos para el estudio de mercado de empresa de
ropa para bebé Baby Magic

INDICACIONES: Lea correctamente y marque la respuesta que mejor se adapte a su opinion

personal

ENCUESTA APLICADA

TIENDA DE ROPA DE BEBE
1.- ¢Sus hijos tienen edades entre?

0 a 2 afios []
2 a 4 afos |:|
4 a 6 afios |:|

6 afios en adelante |:|



2.- ¢En donde realiza usted las compras de ropa infantil?
Tiendas Virtuales []
Centros Comerciales |:|
Ventas por Catalogo [ ]

Locales Comerciales [ ]

Ferias [ ]

3.- ¢Con que frecuencia compra ropa infantil?
Semanal
Mensual
Bimestral (2 meses)

Semestral (6 meses)

Hooon

Anual

4.- i Cuanto dinero invierte por prendas de vestir para sus nifios?

Entre $0 a $20 []
Entre $20 a $40 []
Entre $40 a $60 []

Mas de $60 []

5.- ¢Que es lo primero que tiene en cuenta cuando compra ropa infantil?
Disefo

Marca

O

Precio
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Moda

]

6.- ¢ Queé tipo de vestimenta busca cuando visita una tienda de ropa infantil?
Casual
Formal

Deportiva

ooy

Otros

7.- ¢ Al momento de comprar ropa infantil prefieres marcas nacionales o extranjeras?

8.- ¢Cuando compra ropa infantil es de que sexo?

Masculino []
Femenino [ ]

9.- ¢ Le gustaria que exista en el mercado un local de ropa infantil exportada y nacional, con

una gran variedad en disefios?

Si [ ]
No [ ]

10.- ¢ Por cudl de los medios de comunicacién le gustaria conocer nuestra tienda?

Redes Sociales
Medios Radiales

Paginas Web

HRERE



Apéndice B
Instructivo de cuidado de las prendas de vestir

Realizado en el CANVAS de la tienda de ropa
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Instruceciones de
lavado:

Lavar al reves.

Lavadora con agua fria.
No utilice cloro ni blan-
queador.

Secar a baja temperatura.
No planchar el diseno.

No lavae en seco.

GRACIAS

PO R S U CO MPRA (6"'(3)///(' /.////'.// lu bebe

Apéndice C
Calculos Financieros

Realizados en el Estudio Financiero del Proyecto
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Inversiones

Ad5 - Je | =A29

A 8 c D E F G H

1 Magquinaria y equipos
2 Descripcion Cantidad | Valor Unitario | Valortotal | Vida Util | Porcentaje Depresacién Anual Valor de rescate
3 Cajaregistradora 4 5 60000 )% 240000 3 3333% § 799925 100,00
4 Smartphone 5 % 250,00 | 5 1.250,00 3 3333% | § 416,63 | § 80,00
5 Computador 5 % 80000 % 400000 3 3333% $ 13332035 125,00
6 TOTAL $§ 1.65000[% 7.650.00 5 254875 (5 305,00
7
B
o
10 Utensillos/ Bienes menores
11 Descripcion Cantidad __|Valor Unitario_|Valor total
12 Maniqui Cuerpo completo (Mifio 65| % 500(% 325,00
13 Cabeza Maniqui Gorras Borak 25| % 800|% 200,00
14 Maniqui de Nifio Medio cuerpo Vaci 365 250( 8 90,00
15 5 155018 615,00
16
17
18
19 y Enseres
20 Descripcién Cantidad | Valor Unitario | Valortotal | Vida Util | Porcentaje Depresacion Anual Valor de rescate
21 Percheros 200§ 7500 % 150000 10 10%| § 150,00 | § 45,00
22 Mostradores 10/ % 4500 % 450,00 10 10%| $ 4500 % 20,00
23 Vitrina Mostrador Exhibidor Pared 58 20000 % 100000 10 10%| $ 100,005 45,00
24 Escritorios Computadora 5% 160,00 | § 800,00 10 10%| 5 8000]% 55,00
25 TOTAL $ 48000 % 375000 $ 37500) % 165,00
26
27
28
29 Obra fisica Adecuacion
30 Descripcion Unidad de m|Especificacién |Tamafio Costo Unitq Costo Total
31 Adecuacion local m2 Hormigon/Tabl. 45| % 4556 % 700,00
32 Bodega m2 Hormigon/Tabl 25| 2000]|% 50000

“u
a1
a2
a3
44
4
26
a7
a8
a9
50
51
52
53

n

55
56
57
58

4 » M| Fujo | Inversion / Costo

Fijos Costos Variables

Inversion
Waguinaria y equipos §  7.650,00
Muebles y Enseres $ 375000
Obra fisica Adecuacidn $ 205000
TOTAL § 13.450,00
Depresiasion Anual
Muebles y Enseres 5 375,00
Waguinaria y equipos § 254975
TOTAL § 292475
Valor de rescate
Waguinaria y equipos § 305,00
Muebles y Enseres % 165,00
TOTAL $ 470,00

Punto de equilibrio

Tahla Amortizacion Capital del trabajo Indi[] 4

79



Costos Fijos

A9 w fe | CostosFijos

A B C D
1 Servicios
2 Descripcion Valor Unitario Valor total
3 Agua § 1000]$
4 Lluz § 18.00]$ 18.00
5 Internet § 309§ 30.99
6 |Celular § 1200]§ 12.00
§ §
§

10.00

7 Arriendo 200.00 200.00
3 [TOTAL 21099

1 Gastos de Personal |
13 Descripcion Cantidad Sueldo (Gastos de Ley
14 Administrador 1 450.00(8  450.00
15 Cajero 2 40000|§  800.00
16 Vendedor 4 400.00(§ 1,600.00
17 TOTAL 12500018 2850.00

2 Suministro
22 Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor total
23 Fundas 20x30 500 § 010(% 50.00

24 Eunrlac NINA & rnnl ¢ nonle — 4nnnn
b Flujo | Inversion | Costo Fijos | Costos Variables | Punto de equilibrio

A49 = fe | CostosFijos

A [ C D

39 Otros costos Fijos

40 Deseripeién Cantidad Valor Unitario Valor total

41 1S0 9001 18 800.00|8  800.00
42 Mantenimiento Software 48 56.00)8  220.00
43 TOTAL § 855.001 8 1,020.00
44

45

46

47

49 Costos Fijos
50 Mensual Anual
51 |Senvicios § 270998
52 | Gastos de Personal § 285000 3420000
52 [Suministro $ 167.00| § 2,004.00
54 |Publicidad § 449.00| § 5,388.00
$ $
$ $

3,251.88

55 [Otros costos Fijos 1,020.00 12,240.00
56| TOTAL 4,756.99 57,083.88

» Flujo | Inversion | Costo Fijos | Costos Variables | Punto de equilibrio

Tabla Amortizacion

Tabla Amortizacion

. ®
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Costos Variables

F19 - Fx
A B C ]

1

2 Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
3 Monos Pijamas 101 5 700 % 70,00
4 |Vividis Juego X7 200 % 3,005 60,00
5 |Bodys 5% 35115 17,55
& |Sweaters 100 % 16,00 | § 160,00
7 |Medias 50[ % 2,00 § 100,00
8 Interior Nifi@s 50[ % 2,00 § 100,00
5 Medias cafia media 501 % 2,25 | § 112,50
10 |Jogger 100 5 10,00 | § 100,00
11 Pantalon con cordon 20| % 8,00 | & 160,00
12 |Jorros Pag X3 0[5 5005 150,00
13 Mono rodilleras 200 % 18,00 | § 360,00
14 Babero plastificado pag x3 12] % 400 (3% 48,00
15 |Babero Tela 12] % 126 | % 15,00
16 |Cobija 100 5 12,00 | § 120,00
17 Pantalon con pie 200 % 509 1% 101,80
12 Juego de toallas 101 % 1700 | 3 170,00
19 |Casaca capucha 300 % 1250 | 5 375,00
20 Ombligero 100 5 510 | % 51,00
21 Body manga corta 501 % 7005 350,00
22 Body Manga larga 501 % 7505 375,00
23 Empaque para envios 100{ % 07515 75,00
24 Etiguetas para envios 100{ % 044 |5 4400
25 |[Empague 100] § 0655 65,00
26 TOTAL ] 150,04 | § 317985
27 $ 106,00

)
1
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Punto de equilibrio

M116 - Fe
A B

7

2 |Precio de Venta

9 Precio de la competencia/Precio Sustitutos

10 Productos Precio

11 Mundo,s Baby $ 172,00

12 Bebe Mundo $ 182,00

12 Hola Mundo $ 180,00

14 Mi mundo Infantil $ 150,00

15 PROMEDIO $ 171,00

16

17

18

13 Costo fijo total $ 57.083,88

20 Costo variable unitario $ 106,00

21 Precio de Venta $ 171,00

22 Punto de equilibrio Unitario (Q) 878

23 Pnto de Equilibrio Unitario (USD) $ 1560.162,96

24

25 Cantidad de Produccién (Capacidad Instalada)

26 Q con respecto al PE 500%

27 Q producida 855

28 QVenta 1.026
29
30 0 1 2 3 4 5
31 Cantidad 1.026 1.057 1.088 1121 1.155
32 Precio $ 171,00]$  17100[$  17100[$  17100[$ 171,00
33 CVU § 10600|$ 10600[%  10600]% 106,005 106,00
34 Ventas $ 175446,00 | $ 180709,38 | $ 186 130,66 | $ 19171458 [ $ 197 466,02
35 Costos Variables Calculados $ 108.750,87 | $ 112.013,40 | $ 115.373,80 | $ 118.835,01 | § 122.400,06

36

Ventas Precio de Venti T otal
878| % 171,00 | § 150.162,96
Costo Fijo Mg. Cont% Total
$ 57.083,88 62%| § 92.092,49
|Mg_ Cont% |Precio de VentJTotaI |
[s 106,00 | $ 171,00 | 62%)|
Unidades 790 878 966
Ventas $ 13514667 | $ 150.162,96 | $ 165.179,26
- Costo Variabel $ B3771.18[% 93079088 102.386,99
= Mg de Cont $ 5137549|% 5708388 |8 62.792,27
- Cfijos $ 5708388|% 5708388 (S 57.083,88
= Utilidad $ 570839 (% - $ 5.708,39
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