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Resumen

Este estudio de factibilidad representa la oportunidad que existe en Guayaquil de realizar
comercializacién de prendas de vestir a través de tiendas virtuales. En el 2015 en el pais el comercio
electrénico represento un total de 800 millones de dodlares transaccionados segun afirm6 Leonardo Ottati,
Director de la Cadmara de Comercio. Para poder consolidar este proyecto se aplicaron técnicas de
entrevistas y encuestas las cuales permitieron realizar un analisis para conocer el porcentaje de
aceptacion de los futuros compradores. Después del estudio realizado se llegaron a conclusiones que se
incentivara a las personas a consumir producto nacional, donde el proyecto tendr4 un proceso de las
entregas se va a realizar de manera rgpida en un tiempo apropiado gracias al flujograma que nos indica
el desarrollo correcto al receptar un pedido y como entregarlo, la atencion al cliente serd fundamental
para saber de sus reclamos y sugerencias sobre algin producto que les cause duda al momento de
adquirirlos y con esto atender todas las necesidades que tengan los clientes, se puede mencionar que las

proyecciones y el tiempo de recuperacion indica que el tema de la creacidon de una microempresa de
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comercializacion on line de prendas de vestir es un proyecto que abarca y convence tanto a la area
econdmica como el area social, resguardando que la inversién sera recuperada y a esto agregandole las
ganancias que generaran e iran creciendo al pasar el periodo teniendo un gran éxito en el
emprendimiento de este proyecto. La empresa se constituird de acuerdo a las leyes que existen en el
pais bajo el nombre comercial de CHARM. En el cual se puede observar un VAN de US$ 38.700,63 y TIR
del 40% demostrando la viabilidad del negocio.

Palabras claves: Comercio electrénico, marketing digital, redes sociales, factibilidad

Abstract

This feasibility study represents the opportunity that exists in Guayaquil to carry out clothing marketing
through virtual stores. In 2015 in the country electronic commerce represented a total of 800 million
dollars transacted according to said Leonardo Ottati, Director of the Chamber of Commerce. In order to
consolidate this project, interview techniques and surveys were applied, which allowed an analysis to
determine the percentage of acceptance of future buyers. After the study carried out conclusions were
reached that will encourage people to consume national product, where the project will have a process of
deliveries will be done quickly in an appropriate time thanks to the flow chart that tells us the correct
development when receiving An order and how to deliver it, customer service will be fundamental to know
your complaints and suggestions about a product that causes them doubt when purchasing them and with
this to meet all the needs that have customers, it can be mentioned that the projections and the Recovery
time indicates that the theme of the creation of a micro-enterprise of online marketing of clothing is a
project that encompasses and convinces both the economic area and the social area, safeguarding that
the investment will be recovered and this adding the profits that Generate and grow with the passing of
the period having a great success in the development of this project. The company will be constituted
according to the laws that exist in the country under the trade name of CHARM. In which a NPV of US $

38,700.63 and a 40% IRR can be observed, demonstrating the viability of the business.
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l. INTRODUCCION

Vivimos en un mundo globalizado, donde la tecnologia se ha convertido en nuestro uso cotidiano, y
Guayaquil se caracteriza por ser una ciudad de cibernautas, quienes pasan gran parte de su tiempo en

internet, revisando redes sociales, mensajeria instantanea, noticias que acontecen el mundo.

La web ha llegado para quedarse y hay quienes aprovechan estas tendencias para crear grandes
negocios ajustandose a la facilidad que resulta tener esta gran herramienta, nos permite mantenernos
comunicarnos con todo el mundo desde el lugar que estemos, con familias, amigos, proveedores,
acreedores. El internet también nos facilita la manera de hacer marketing, por medio de sus canales

interactivos como son las redes sociales por ejemplo Facebook, Instagram, YouTube.

El comercio electronico posee una gran ventaja, la cual permite que los negocios se puedan expandir y
llegar a mas personas sin necesidad de poseer espacios fisicos a los lugares donde se pretende captar

clientes.

Se pretende crear una tienda virtual de prendas de vestir en la ciudad de Guayaquil, que tendr4 gran
variedad de ropa de fabricacién nacional de calidad a un precio asequible, para que de esta manera los
guayaquilefios puedan disfrutar de compras on line desde la comodidad de su hogar, permitiendo

demostrar que se pueden realizar ventas a través del internet.

Il MARCO REFERENCIAL Y TEORICO

Un estudio de factibilidad es el que realiza la empresa para conocer el impacto que tendra el negocio
en el medio y si los resultados que obtendra seran positivos o0 negativos, los cuales sirven para

implementar o no el proyecto

(Varela, 2011) “Se entiende por factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un determinado

proyecto”

Un estudio de factibilidad se puede definir como el andlisis comprensivo de los resultados
financieros, econémicos y sociales de una inversion, en la fase de pre-inversion. Para lograr una
evaluacion integral que abarque los aspectos de mercado, técnicos, econdmicos y financieros es
necesario desarrollar las distintas fases o elementos que componen un estudio de factibilidad. Cada
etapa o elemento permite obtener informacién valiosa para evaluar la pertinencia, sostenibilidad y

viabilidad de una idea u oportunidad de negocio. (Blanco, 2007)

El estudio de factibilidad permite realizar los prondsticos y las estimaciones tanto a nivel financiero,
econdmico y social, también nos lleva a poder implementar un modelo administrativo adecuado en cada

etapa del proyecto lo que lo convierte en el instrumento idoneo para estimar las inversiones necesarias



asi como para los costos e ingresos. Cuando un proyecto no se encuentra lo suficientemente viable
puede abandonarse o modificarse, buscando diferentes alternativas para satisfacer el mercado, en este
caso se pretende demostrar que la microempresa on line tiene la disponibilidad de los recursos

necesarios para la realizacion del proyecto y que este tenga el retorno esperado.

Microempresa

Microempresas son modelos econémicos dedicados a la produccion, comercializacién o prestacion
de servicios, que no son de gran tamafio en lo que se refiere a capital, activos y volumen de ventas, y
que utilizan de forma permanente la mano de obra, generando empleo e ingresos para unos
trabajadores que no tienen otro medio de vida. En el caso de las microempresas del sector informal,
se encuentra la caracteristica de ilegalidad entendiéndose como ausencia de cumplimiento de la

obligacion de registrar publicamente la actividad que se desempefia. (Carrasquillo, 2011)

Se puede resumir que las microempresas se caracterizan porque su lider es una persona emprendedora
que posee la capacidad intelectual y los recursos necesarios para adaptarse al medio, impulsando y

fomentando el desarrollo comercial, econémico, social y productivo del pais.

El autor (Cantos , 2010), sefiala en su libro Disefio y Gestiébn de Microempresas (pag. 19) que estas

empresas se clasifican segun su actividad en:

1. Microempresas de Produccion.- Dedicadas a la trasformacion de la materia prima, se incluyen
la elaboracién de artesanias.

2. Microempresas de Comercializacién.-Especializadas en la compra y venta de bienes y
productos elaborados. Su especialidad es revender el producto, sin haberlo transformado.

3. Microempresas de Servicios.-Utilizan una habilidad personal, con apoyo de algin equipo. Su

cualidad es ser inmateriales y su accion es satisfacer una necesidad.

En este sentido se puede decir que todas estas actividades que realizan las microempresas dan lugar a
la generacién de empleo y satisfacen ciertas necesidades, lo cual es el caso de la microempresa de
comercializacion on line de prendas de vestir, que pretende satisfacer las necesidades de vestimenta de
sus clientes y generar una fuente de empleo para sus colaboradores y para los artesanos que proveeran

de sus productos a la tienda virtual, dando lugar de esta manera a la compra-venta.

Espiritu Emprendedor



(Koontz, Weihrich y Cannice, 2015) “Es un proceso creativo enfocado en la nocion de identificar
oportunidades de mercado y necesidades no satisfechas para construir soluciones que las satisfagan y

llevar valor a los clientes.” (pag. 13)

Cuando se habla de espiritu emprendedor es hablar de creatividad, disposicion, positivismo innovacion,
cambio, confianza en uno mismo, motivaciéon, liderazgo, aceptacién del fracaso como experiencia, y
trabajo en equipo, es arriesgarse a buscar un mercado al cual satisfacer. Cuando se emprende de forma
autbnoma implica tiempo, uso adecuado de la planificacion para alcanzar los objetivos y considerar que

lo que se ha logrado, es fruto del esfuerzo propio.

Por ello (Harvard Bussiness Review , 2000) afirma que “El espiritu emprendedor se celebra mas, se

estudia mas y es mas deseable que nunca”.

La microempresa on line de prendas de vestir es una forma de emprender en cuanto a comercializacion
se refiere, aprovechando que el comercio electrénico ha ido evolucionando desde la creacion de internet,
este ha sido explotado por diversos medios comerciales con el uso de tiendas virtuales para realizar

ventas, por eso se define el comercio electrénico como:

Comercio Electrénico

(Fonseca, 2014)“El comercio electrénico (eCommerce, eBussiness,e-Comercio, etc.) se refiere a las

ventas generadas por internet, cable o TV interactiva que se realizan con pagos online.” (pag. 2)

La definicibn de comercio electrénico se trata de relaciones comerciales en donde todas las interacciones
se realizan a través de un canal de distribucién electrénico. Este tipo de comercio es ventajoso para

cualquier modelo de empresa ya que permite la expansién a mercados mas grandes-

Segun (Fonseca, 2014), escribe: “En el comercio electrénico existe las posibilidades de interaccién entre

diferentes partes”:

e Business to Business (B2B): Comercio electrénico entre empresas.
e Business toCostumer (B2C): Cuando las empresas venden al consumidor final.
e Business toGovernmte (B2G): Cuando las empresas venden al gobierno.

e CostumertoCostumer (C2C): Los consumidores negocian entre si.

El medio o canal por el cual se usara para la creacion del presente proyecto sera por medio de tiendas
virtuales para la venta de ropa por internet, este concepto de tiendas virtuales aparece desde el uso del

servicio web.



Servicio web

(Ramos Martin & Ramos Matin, 2014) “Un servicio web representa un recurso de informacién o proceso
de negocio, a través de la web y con el cual se puede comunicar por medio de protocolos estandares en

internet, estan diseflados para la comunicacién de una aplicacion con otra sin intervencion humana”

(Alegsa, 2016) Un servicio web es cualquier servicio ofrecido a través de la web, como ser el servicio de
correo electrénico (Gmail de Google, por ejemplo), almacenamiento en la nube (Dropbox, iCloud, Google

Drive, etc.), etc.

Los servicios web son herramientas de comunicacién entre diferentes aplicaciones, donde el usuario
percibe la informacién de forma muy interactiva, también se define al servicio web como un conjunto de
aplicaciones que permiten en intercambio de datos entre si para poder ofrecer un buen servicio al

usuario.

Teniendo en cuenta lo que representa un servicio web y el compromiso que se debe tener con el usuario
ylo consumidor, este se lo aplica a las diversas herramientas o aplicaciones a usar, como es el caso de

tiendas on line o tiendas virtuales.
Tiendas Virtuales

Las tiendas virtuales son paginas web cuyo objetivo es la venta a terceros de productos y/o
servicios. El conjunto de la actividad de las tiendas on line se conoce como comercio electrénico y sus

ventas se consideran legalmente ventas a distancia. (Carrasco Fernandez, 2014, pag. 48)

Una tienda on line es una aplicaciéon web que vende productos y servicios, dispone de un carrito donde el
usuario elige la mercaderia que desea adquirir, confirma el pedido y también elige la forma de pagarlo,
una de las ventajas que poseen las tiendas virtuales es que estan disponibles los 365 dias del afio, las 24

horas del dia y la comercializacién puede ser desde cualquier lugar del mundo a través de internet.

Segun indica (Carrasco Fernandez, 2014) las tiendas on line “permiten consultar las caracteristica

de los productos y servicios ofrecidos por la tienda virtual” (pag. 49)

En la actualidad el uso de estrategias publicitarias no solo se basa en medios televisivos o impresos, el
uso de medios electrénicos resulta més eficaz por la importancia que posee las redes sociales en la era

moderna, siendo una fuente importante para realizar el tipo de marketing y marketing electrénico.

Marketing

El marketing es la administracion redituable (que rinde utilidad o beneficio de manera periédica) de

las relaciones con el cliente. La meta doble del marketing consiste, por un lado en atraer a nuevos

6



clientes prometiéndoles un valor superior y, por otro, mantener y hacer crecer a los clientes actuales al

entregarles satisfaccion. (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica, 2014, pag. 3)

El principal objetivo del marketing es captar, mantener y fidelizar a los clientes a travs de la satisfaccion
de sus necesidades, con la intencion de conquisar el mercado, obtener beneficios para la empresa que le

permitan consolidarse y poder alcanzar el éxito y la rentabilidad deseada.

Cuando se utilizan de manera adecuada las herramientas de marketing sus resultados pueden ser
visibles a corto plazo, asi como tambien puede suceder a largo plazo. El marketing se trata de darle valor
a cliente a traves de una constante comunicacion que le permita mejorar y mantener las relaciones

comerciales.

Las actividades que realiza el marketing son importantes para dar a conocer a los clientes sus productos

y servicios.
Marketing Electrénico

(Richardson , Gosnay M, & Carroll, 2014) “El marketing electrénico puede ayudar alcanzar una afluencia
de objetivos especificos, a saber: atraer nuevos clientes, fortalecer los lazos con los clientes, reforzar las

marcas y mejorar la fidelidad” (pag.10)

(Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica, 2014) “Esfuerzos de marketing de comercio
electrénico que hace la compafia por comunicar, proveer y vender productos y servicios a través de
internet” (pag. 559)

El marketing electrénico es el conjunto de herramientas de comercializacion a través de los medios
digitales, que busca hacer de una manera mas sencilla y rapida negocios con los clientes, mediante la
interaccion continua de empresa-cliente con el objetivo de fidelizarlos, segmentarlos y seleccionarlos,
para poder alcanzar el nicho esperado una de las maneras mas eficaces de realizar marketing

electrénicos son las recurridas redes sociales

Redes Sociales

(Flores, 2008) “Un punto, un lugar de encuentro, de reuniones de amigos o0 personas que tienen intereses

comunes” (pag. 74)

Las redes sociales son sitios web donde las personas puedan interactuar, contactarse, relacionarse y
darse a conocer entre grupos de amigos, familiares, compafieros y hasta desconocidos, estas redes se

basan por los vinculos que existen entre sus usuarios. Actualmente también se ha convertido en una



herramienta muy 0til a la hora de promocionar negocios ya que los usuarios pasan muy frecuentemente

en estas aplicaciones. Entre los diferentes tipos de redes sociales tenemos:

e Redes sociales genéticas: Son las mas conocidas y numerosa como: Instagram, Facebook,
Twiter y Google+

e Redes sociales profesionales: Sirven para conectar comparfieros o ayuda a la busqueda de
empleo ejemplo: LinkedIn.

¢ Redes sociales teméaticas: Pueden relacionarse personas con la misma actividad o el mismo

hobbie, entre las mas conocidas tenemos: YouTube y Pinterest.

Desde que aparecieron sitios como Facebook, LinkedIn y Twitter tuvieron millones de usuarios,
mucho de los cuales las utilizan a diario. Sin duda, cada vez mas empresas consideran las redes
sociales como un lugar para hacer publicidad dirigida a un determinado publico, ya que, con cientos
de estos sitios y millones de usuarios en todo el planeta, el crecimiento de las redes sociales es
fenomenal y representa un método efectivo para dirigirse a la comunidad on line y comunicarse con
ella. (Richardson , Gosnay M, & Carroll, 2014, pag. 2)

Canales de distribucién

Los canales de comercializacién son las diferentes vias que se utilizan para llevar el producto
desde el ofertante hasta el consumidor. Normalmente, sus productos no se comercializan
directamente de las empresas a los consumidores finales, sino que se recurre a la comercializacién
externa, con lo cual aparece un conjunto de empresas encargadas de las funciones de distribucion.
(Jordi Xibra & Josep chias, 2012)

En el comercio electrénico los pedidos han incrementado en los Ultimos afios, y esto ha permitido que
compafiias puedan expandir sus mercados. El sistema para ejecutar la distribucién electrénica es algo
que facilita cualquier aspecto de la cadena de comercializacion y distribucion, agilita una mayor rapidez

en cuanto a entregas, pagos, cobros, inventario etc.

(Wheeler & Hirsh, 2016) “La gestidon de canales dan la oportunidad de entregar nuevas combinaciones
de producto y servicios. En la actualidad de los negocios, el paquete de los bienes y servicios es lo que

determina una diferenciacion y una ventaja competitiva”

Atencién al cliente

El Servicio al Cliente es como su palabra lo indica, un bien intangible, donde el cliente y la

organizacién se interrelacionan entre si, con el objeto de que el primero en mencién reciba un



producto o servicio, que le satisfaga sus necesidades y expectativas, con la mayor calidad posible,
siendo esta estrategia una herramienta gerencial que puede ser utilizada para la mejora de la

eficiencia y la competitividad. (Tschohl, 2012, pag. 30)

Para poder desarrollar un servicio de calidad en la atencion a consumidores es necesario aplicar el
esfuerzo de los recursos humanos que forma parte de la organizacion lo cual tiene como finalidad

obtener la satisfaccion del cliente.

Es importante dar un buen servicio de atencién a los consumidores para evitar que el cliente se aleje de
la empresa y busque acercarse a la competencia. Cuando el servicio que se ofrece es éptimo existe
satisfaccion por la atencion recibida y de esta manera se crea un nivel de fidelidad, que a continuacion

se define:

Nivel de fidelidad

(Olmo & Fondevila , 2014) “Los consumidores se pueden agrupar segun el nivel de fidelidad en clientes
frecuentes, fidelidad mediana y fuerte, las acciones promocionales y de comunicacion pueden ser
emprendidas para mantener la fidelidad de las politicas de producto para favorecer la exclusividad. (pag.
118)

Son numerables los beneficios que conllevan alcanzar al mayor nivel de fidelidad de los clientes, para ello
debe haber un buen trabajo en equipo vinculado con una excelente atencion al cliente para cualquier
procedimiento de mejora. Pero estos pasos deben de ser normalizados por procedimientos, pardmetros y

procesos que permitan una debida implementacion.

Il METODOLOGIA

La metodologia resulta un aporte de la investigacion a la ciencia; hace referencia al conjunto de
procedimientos racionales que son utilizados para lograr una gama de objetivos que rigen una
investigacion cientifica, una exposicién doctrinal o simplemente tareas que requieren habilidades,
conocimientos o cuidados especificos. Se puede denominar, asi mismo, como el estudio o eleccién de un

método pertinente para un determinado objetivo. (Mora, 2011)

La metodologia empleada en este estudio de factibilidad sera la investigacion cuantitativa porque

se necesita medir los resultados para saber el impacto que tendra la creacion de la microempresa on line



de prendas de vestir en la ciudad de Guayaquil, también se empleara la investigacion cualitativa para
tener un mejor conocimiento de lo que busca el consumidor, determinando las caracteristicas exigibles
gue desean al momento de adquirir un bien y asi poder ofrecerles un producto 6ptimo de acuerdo a sus

necesidades para asegurar que se convierta en un cliente fiel.

3.1 Resultados Y Anélisis

Con el fin de obtener resultados representativos en la investigacion realizada, se estima que las

encuestas obtenidas representan una muestra significativa de la opinion de los consumidores.

La encuesta se realizd6 a 267 personas de la ciudad de Guayaquil, lo que representa el 100% de la

muestra, lo cual nos da los siguientes resultados.

V. PROPUESTA

4.1 Introduccién

La propuesta esta basada en desarrollar sus ventas mediante la creacion de una tienda on-line y en las
principales redes sociales, lo que conlleva a la presentacién de diversas lineas de productos enfocadas
en hombre, mujeres y nifios, donde se utilizaran ofertas para captar la atencién del publico en general y

que permita personalizar la demanda segun las necesidades del cliente mostradas en la tienda on line.

4.2 Objetivo de la propuesta.

En la actualidad existen maneras muy competitivas para proponer al cliente servicios o productos de
formas diferentes, dependiendo del publico y su aceptacion, esta propuesta presenta una alternativa
diferente de vender y publicitar productos para llegar a los clientes deseados, con esto se da a conocer la
empresa TEXTIMODA bajo el nombre comercial de “CHARM”, compafia andnima, una tienda on-line
para la venta de ropa de confeccién nacional y accesorios al publico en general, la misma que sirve para

el desarrollo de la propuesta dividida en dos partes importante.

Analizar si la estrategia de marketing es la adecuada para el posicionamiento de la empresa “CHARM” y
la pagina on-line donde se realizaran las ventas se posicione como la preferida para el publico en

general, a la hora de solucidn de necesidades de vestimenta y accesorios.

10



4.3 Contenido de la propuesta.

La tienda on-line enfocara la marca denominada “CHARM” captando a los ciudadanos de la ciudad de

Guayaquil siendo estos hombres, mujeres.

La estrategia se posicionara en internet a través de su pagina on-line con la creacion de su tienda virtual
bajo la marca “CHARM” la misma que sera amigable al usuario para que pueda desarrollar sus compras
sin ningun contratiempo, la tienda on-line permitira ofrecer todos los productos al publico en general que

se clasificaran en:

e Hombres
= Camisas, Camisetas
= Jean
= Accesorios

e Mujeres

= Blusas
= Camisas y Camisetas
= Jeany Faltas

= Accesorios

Una de las partes méas importante en el desarrollo de este proyecto es estar al tanto de las diversas
modas por temporadas que se generan en el afio, por eso dependiendo de la misma se ird adaptando

las diversas prendas para la ocasion y el momento.

La tienda on-line es parte fundamental del proyecto, en la que se incorporan todos los elementos para el
desarrollo del mismo, es una oportunidad para la puesta en marcha de una tienda de productos de
consumo en la red, la tienda on-line es una experiencia diferente para poder realizar compras de los
productos ofrecidos, ademés que es novedosa y interactiva con el usuario ademas tendran la
oportunidad de solicitar los pedidos a través de nuestra interfaz de una manera sencilla y rapida.

La pagina web se desarrollé con el proyecto, promocionando los productos, como consta en el la

ilustracion # 1, aqui en donde el cliente podra observar varios de los productos que ofrecemos.

GRAFICO N° 1 Captura de Pantalla n°1 Pagina CHARM
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En la pagina se encuentra dividida por secciones, donde podra encontrar los productos de hombre y

mujer separados.

GRAFICO N° 2 Captura de pantalla n°2 Pagina CHARM

GRAFICO N° 3 Captura de Pantalla n° 3 Pagina CHARM
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4.3.1 Productos

CHARM en la tienda on-line ofrece productos de calidad tanto para mujeres y hombres, también brinda
un servicio de entrega a domicilio, donde se asegura que el producto llegue en perfecto estado hasta

donde el cliente lo solicitd. La tienda tendr4 modalidad de comercializacién al por menor.

A continuacion se detalla los productos que se ofrecera:

Articulos para dama

e Blusas: manga corta, 3/4 y larga

e Camisetas sport tipo polo

e Vestidos: casual, coctel y de noche
e Faldas: largas y cortas.

e Shorts: jeans y de tela.

e Pantalones jeans y de tela

Articulos para hombre

e Camisas: manga larga y corta
e Camisetas sport y tipo polo
e Pantalones: jeans y de tela

e Pantalones cortos o bermudas
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CHARM No manejara marcas extranjeras en su stock de bodega, para de esta manera evitar dificultades
en la rotacion de inventario y las entregas a tiempo. Razoén por lo cual la tienda virtual ha decido
manejar en su stock marcas nacionales, Mejorando e impulsando el mercado nacional y teniendo una

abastecimiento de stock de la forma mas rapida, segura y confiable para la compaiiia

4.3.2 Precios

Los precios han sido considerados y enfocados respecto a los clientes objetivo a la cual se dirige la
tienda on line, y con un andlisis previo al mercado que genere ganancias y el crecimiento para la

empresa.

Los precios manejan un rango de razonable y asequible respecto a la calidad de las prendas y a la

situacion econémica que actualmente vive el pais.

En relacion ala cobranza, los pagos seran recibidos a través de la pagina con Transferencia bancaria.

4.3.3 Formas de pago

El crecimiento del comercio electronico en Ecuador, es notorio tanto a nivel nacional e internacional,
debido a la gran cantidad de personas que realizan operaciones de compra y venta, mediante paginas

web tales como www.mercadolibre.com, www.ebay.com o www.amazon.comy efectlan sus pagos

mediante www.paypal.com o directamente mediante transferencias bancarias o tarjetas de crédito.

Por lo que de acuerdo a las encuestas realizadas a los futuros clientes o compradores los pagos seran
mediante transferencia bancaria o tarjeta de crédito, viendo la posibilidad de en un futuro trabajar con
Paypal.

4.3.4 Plaza

Nuestras operaciones se desarrollaran dentro de la ciudad de Guayaquil, por ser la ciudad de
emprendedores y por ser considerada de una de las ciudades con mayor movimiento econémico,
actualmente considerada como una ciudad digital donde se puede vender y distribuir los productos a
toda la ciudad de Guayaquil y en un fututo a todo el Ecuador a través de una empresa de mensajeria
que sera nuestra aliada en el momento para terminar con el proceso de venta on-line, s el costo de envio
sera asumido por los compradores o en determinadas ocasiones especiales por la empresa,

dependiendo de la cantidad de mercancia que adquieran.

La distribucién de las prendas de ropa es de forma directa y rdpida ya que los productos salen
directamente de la bodega de la empresa al lugar donde el cliente lo solicitd (hogar, lugares de trabajos,

etc.), y el tiempo de entrega no sera mayor a 48 horas
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4.4 Plan financiero

Para poder realizar el proyecto, se necesita un detalle de las necesidades a requerir para el debido monto

de inversion, por eso se detallara lo necesario para la debida ejecucién del mismo.

4.4.1 Oficinas Administrativas

Para el funcionamiento de la tienda on-line se necesitara una tienda fisica, la cual estara ubicada al norte
de la ciudad en el centro comercial La Gran Manzana en la Av. Francisco de Orellana Junto al Riocentro

Norte.

El &rea administrativa contara con personal encargado de la ejecucién negocio, ventas, emisiones de

las 6rdenes de entrega, etc., estard conformado por:

# NOMBRE

1 ADMINISTRADOR

1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO /VENTAS
1 ASISTENTE DE EMPAQUE

Desde estas areas se manejara toda le empresa y se llevara un control de la misma para analizar los

avances de la misma.

A su vez se requerira de la compra de suministros para el correcto funcionamiento de la misma como:

Equipos de | Computadora de
computacion escritorio 2 $ 700,00 | $ 1.400,00
$
Servidor hp 1 2.000,00 $ 2.000,00
Regulador Voltaje
1200va-600w  Speed $ $
Ultra Forza 2 20,00 40,00
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Impresoras 2 300,00
Computadora portatil |1 1.000,00
Central telefénica 10

Equipos de oficina ext 1 200,00
Teléfonos 2 140,00
Calculadoras 3
Archivadores de hojas |10 200,00
Cuadernos 10
Resmas de papel 10
Lapiz 20
Plumas 20

Materiales de

limpieza Escobas 5
Galén detergente
liquido 10
Rollos papel sanitario |10
G. desinfectante 10
Galén Cloro 10

Muebles y enseres Escritorio 2 400,00
Sillas ejecutivas 1
Sillas sencillas 1
Archivadores
documentos 3 270,00
Dispensador de agua |1
TOTAL 137 6.369,10

4.4.2 Sueldos y Salarios

Se ha logrado establecer la necesidad de contar con 3 personas de los cuales se establecieron los

sueldos y salarios de acuerdo al perfil seleccionado y las funciones a realizar.




SUELDO
# NOMBRE MENSUAL
1 ADMINISTRADOR $ 650,00
1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO /VENTAS $ 470,00
1 ASISTENTE DE EMPAQUE $ 380,00
Total $1500.00

4.4.3 Inventario

Para la venta de mercaderia al publico en general se contara con la siguiente compra de inventario, la

misma sera catalogada y separada para su venta con diversos precios.

Nuestro distribuidor sera una empresa de cuenca, la misma nos proveera de nuestro stock.
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Inventario Hombre Camisas varias de hombre 70 13,50 $ 945,00
Inventario Hombre Camisetas varias hombres 70 550 $ 595,00
Inventario Hombre Pantal6n jean varios de hombre 70 1$é,50 $ 1.155,00
Inventario Hombre Corbatas varias hombre 10 foo $ 70,00
Inventario Hombre Billeteras varias hombre 10 3,50 $ 145,00
Inventario Mujer Blusas sencilla varias de mujer 60 51,00 $ 840,00
Blusas estampadas varias de $
Inventario Mujer mujer 60 19,00 $ 1.140,00
Inventario Mujer Jean varios mujer 60 &,50 $ 1.110,00
Inventario Mujer Faldas varias mujer 60 é%,SO $ 1.230,00
Inventario Mujer Cinturones 5 550 $ 42,50
Inventario Mujer Vestidos varios mujer 35 ?;$5,00 $ 1.225,00
Total 510 $ 175,50 $ 8.497,50



4.5, Necesidad de inversion
La necesidad de inversidon es aquella que se necesitara para poder ejecutar las operaciones de la
empresa, mientras esta se posicione como tal, y consta de todos los gastos iniciales que representa, los

cuales son:

Activos $6.204,10
Equipos de Computacion $4.740,00
Muebles y Enseres $ 855,00
Equipos de Oficina $609,10
Activos diferido $ 3.070,00
Pagina web $ 2.000,00
Dominio pagina Web $ 70,00
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Capital de trabajo $ 15.709,25
Inventario $ 8.497,50
Sueldos y Salarios $5.046,75
Alquiler $2.000,00
Materiales de Limpieza $ 165,00
Total Capital De Trabajo $24.983,35

Para poder desarrollar la operacién con las inversiones ya detalladas se realizara de la siguiente forma:

CUADRO DE ACCIONISTAS Y PRESTAMO

DETALLE VALOR VALOR
Capital de Trabajo

Préstamo bancario $ 14.990,00
Accionista 1 $ 4.996,68

Accionista 2 $4.996,68

18



Total Aportacién Accionistas $24.983,35

La inversién de activos se realizara mediante apalancamiento bancario a 3 afios plazo, dentro del cual se

ha decidi6é tomar la tabla de interés maximo establecido por el Banco Central del Ecuador a créditos de

inversion.
GRAFICO N° 4 Tasa de interés Banco del Ecuador.
R 1! 7, . =
- Banco Central -
dcl ECU&G(K Apwtay Acoeso Dvectn Tontactenos
- ‘\ -
ElBanco Contral  Estadishca Hercacos Finanoercs Seniong Bancanos Pushicaciones ge Banca Central

Mused Humismésce Baobotacs Comunicacdn y Megios - Centficaciin Electrdnics Comarcie Extasor

Tasas de Interés

NOVIEMBRE 2013 (*)

1, TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

T Nederencisies Tmums Maxinas
Tasa Activa [ective Relerencal ~ anual Tosa Activa Efective Masima N anual
para =i 1egmento: pars of segmento
Froduttive Carporstive £17 Productiuve Corporstes 333
P Empresar s 953 Product Empresa =

Fuente:
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm

4.5.1 Balance Inicial

BALANCE INICIAL
AL ENERO 01 DEL 2017
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http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm

ACTIVO PASIVO

ACTIVO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
OBLIGACIONES  BANCARIAS
CAJA-BANCO $ 15.709,25 L/P $ 14.990,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 15.709,25
TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE $ 14.990,00
ACTIVO NO CORRIENTE TOTAL PASIVO $ 14.870,00
SOFTWARE Y PAGINA $2.070,00
EQUIPOS DE COMPUTACION  $4.740,00 PATRIMONIO NETO
EQUIPOS DE OFICINA $ 609,10 CAPITAL SOCIAL $9.993,35
MUEBLES Y ENSERES $ 855,00 RESERVA FACULTATIVA $ -
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE $8.274,10 UTILIDAD $ -
TOTAL PATRIMONIO NETO $ 9.993,35
GASTOS DE CONSTITUCION $ 1.000,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 1.000,00
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE $ 9.274,10
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVO $ 2498335 PATRIMONIO $ 24.983,35

4.5.2 Amortizacion del Préstamo.

TABLA DE AMORTIZACION

Especificacion de Valores Resumen del Préstamo
Importe del Préstamo $ 14.990,00 Pago Programado $ 496,67
Tasa De Interés Anual 11,83 Numero de Pagos Programados 36
Plazo Del Préstamo En Afios 3 Ntmero de Pagos Real 36
Numero De Pagos Al Afio 12 Pagos Anticipados 0
0 01/01/2017 $ 0 0
14.990,00 0 $ 14.990,00
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4.707,66

4.257,40



28 01/04/2019 $ $ $

496,67 454,70 41,97 $ 3.802,70
29 01/05/2019 $ $ $

496,67 459,18 37,49 $ 3.343,53
30 01/06/2019 $ $ $

496,67 463,70 32,96 $ 2.879,82
31 01/07/2019 $ $ $

496,67 468,28 28,39 $ 2.411,55
32 01/08/2019 $ $ $

496,67 472,89 23,77 $ 1.938,65
33 01/09/2019 $ $ $

496,67 477,55 19,11 $ 1.461,10
34 01/10/2019 $ $ $

496,67 482,26 14,40 $ 978,84
35 01/11/2019 $ $ $

496,67 487,02 9,65 $ 491,82
36 01/12/2019 $ $ $

496,67 491,82 4,85 $ 0,00

4.6 Proyecciones

4.6.1 Proyeccion de ventas

Para establecer las ventas se han determinado los precios y las ventas mensuales proyectadas, esto
mediante el estudio de mercado realizado, las ventas no solo se realizaria al consumidor final sino que
ademas a las casas comerciales que estén dispuestos a comprar nuestro producto, se debe mencionar
ademas que como es una pagina web se espera obtener ganancia por espacio publicitario.

Se estima ventas mensuales de $ 3000 con un ingreso adicional de $500 mensual por publicidad en la
pagina web, adicional de una proyeccién de incremento del doble del facturado por temporada

navidefa el altimo trimestre de cada ano
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ANO 1

TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 MES4 |MESS5 MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |MES10 |[MES11 |MES12 |ANO1
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
3.500,00 |3.500,00 |3.500,00 |3.500,00 |3.500,00 |3.500,00 |3.850,00 |3.850,00 |3.850,00 |5.000,00 |5.000,00 |5.000,00 |47.550,00
ANO 2
TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 MES4 |MESS5 MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |MES10 |MES11 |MES12 |ANO?2
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
4.550,00 |4.550,00 |4.550,00 |4.550,00 |4.550,00 |4.550,00 |5.005,00 |5.005,00 |5.005,00 |9.100,00 |9.100,00 |9.100,00 |69.615,00
ANO 3
TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 MES4 |MESS5 MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |MES10 |MES11 |MES12 |ANO 3
$ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ 11.830,0 |11.830,0 |11.830,0 | $
5.915,00 |5.915,00 |5.915,00 |5.915,00 |5.915,00 |5.915,00 | 6.506,50 | 6.506,50 |6.506,50 |0 0 0 90.499,50
ANO 4
TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 MES4 |MESS5 MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |MES10 |MES11 |MES12 [(ANO4
$ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ 13.013,0 |13.013,0 |13.013,0 | $
6.506,50 |6.506,50 |6.506,50 |6.506,50 |6.506,50 |6.506,50 |7.157,15 |7.157,15 |7.157,15 |0 0 0 99.549,45
ANO 5
TOTAL
MES 1 MES 2 MES 3 MES4 |MESS5 MES6 |MES7 |MES8 |MES9 |MES10 |[MES11 |MES12 |ANOS5
$ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ 14.314,3 |14.314,3 |14.3143 | $
7.157,15 |7.157,15 |7.157,15 |7.157,15 |7.157,15 |7.157,15|7.872,87 | 7.872,87 |7.872,87 |0 0 0 109.504,40
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4.6.2 Flujo de caja anual

IN6RESOS

INVERSION

ventas mensual

Resultado Periodo

anterior
TOTAL IN6BRESOS

GASTOS

SUELDO
MENSUAL/IESS
IESS por pagar

FONDO DE RESERVA
13 SALARIO
14 SALARIO

VACACIONES

OBLIGACION
FINANCIERA
6astos de constitucion

Equipos de
Computacion
Suministros de Oficina

Materiales de Limpieza
Muebles y Enseres
Alquiler

Publicidad

Servicios basicos
Material de empaque
Asesorias Contables
Facturacion
Electrénica

Servicio de logistica

Inventario

Pagina web
15% Part. Trabajadores

MES 0

$
24.983,35

$
24.983,35

afio 1

$
47.550,00

$
7.211,75

$
54.761,75

$
18.000,00
$
2.004,75
$0,00

$
1.500,00
$ 281,25

$ 0,00

$
5.959,99
$ 0,00

$ 0,00

$ 200,00
$ 265,00
$ 0,00

$
6.500,00
$ 500,00

$
3.300,00
$
1.100,00
$
2.750,00
$
1.100,00
$
2.400,00
$
8.497,50
$ 0,00

24

afio 2

$
69.615,00

$ 403,26

$
70.018,26

$
18.000,00
$
2.187,00
$
1.499,40
$
1.500,00
$
1.125,00
$ 750,00

$
5.959,99
$ 0,00

$0,00

$ 200,00
$ 405,80
$0,00

$
6.000,00
$ 800,00

$
3.600,00
$
1.200,00
$
3.000,00
$
1.200,00
$
3.000,00
$
16.995,00
$ 0,00

$

afio 3 afo 4
$ $
90.499,50 | 99.549,45
-$73,27 $8.676,77
$ $
90.426,23 | 108.226,2
2
$ $
19.800,00 19.800,00
$ $2.306,70
2.296,73
$ $1.649,34
1.649,34
$ $1.650,00
1.637,50
$ $1.215,44
1.132,50
$ 750,00 $ 825,00
$ $ 0,00
5.959,99
$0,00 $ 0,00
$ 0,00 $ 0,00
$ 200,00 $ 217,90
$ 305,88 $ 230,00
$ 0,00 $0,00
$ $6.600,00
6.000,00
$ $1.300,00
1.200,00
$ $3.960,00
3.600,00
$ $2.400,00
2.400,00
$ $3.000,00
3.000,00
$ $1.200,00
1.200,00
$ $3.000,00
3.000,00
$ $
18.694,50 18.694,50
$ 0,00 $ 0,00
$ $8.424,93

afio 5

$
109.504,4
0

$
21.249,33

$
130.753,7
2

$
19.800,00
$2.306,70
$1.649,34
$ 1.650,00
$ 1.396,75

$ 825,00
$ 0,00

$ 0,00
$ 0,00

$ 224,23
$ 424,23
$ 0,00

$ 6.600,00

$ 3.000,00
$ 3.960,00
$ 2.400,00
$ 3.000,00
$ 1.200,00
$ 3.000,00

$

18.694,50
$0,00

$



22%
rente
Total Gastos

Impuesto a la

TOTAL
CAJA

FLUJO DE

4.6.3 Pérdidas y ganancias

IN6RESOS

Ventas mensual

Resultado periodo anterior

TOTAL IN6RESOS

GASTOS

SUELDOS

FONDO DE RESERVA
13° SALARIO

14° SALARIO
VACACIONES
Suministros de Oficina
Equipos de Computacion
Publicidad

Materiales de Limpieza
Alquiler

Interés por préstamo
Material de empaque
Facturacion Electrénica
Asesorias Contables
Servicio de Logistica
Depreciacién

Servicios bésicos

Total 6astos

Utilidad

Utilidad
trabajadores

antes

1.188,13  3.971,67
= $ $
1.481,20 4.951,35
- $ $ $
54.358,49 | 70.091,53 | 81.749,46
$ $ 403,26 -$ 73,27 $
24.983,35 8.676,77
afio 1 afio 2 afio 3
$47.550,00 $69.615,00 $90.499,50
$7.211,75 $5.251,53 $17.554,78
$54.761,75 $74.866,53 $ 108.054,28
$20.187,00 $20.187,00  $22.106,70
$0,00 $1.499,40 $1.649,34
$1.500,00  $1.500,00 $ 1.650,00
$1.125,00 $1.125,00 $ 1.155,00
$ 750,00 $ 750,00 $ 825,00
$ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
$0,00 $ 0,00 $ 0,00
$ 500,00 $ 800,00 $ 1.200,00
$ 265,00 $ 405,80 $ 305,88
$6.500,00 $6.000,00 $ 6.000,00
$1.538,68 $ 986,33 $ 364,97
$1.200,00 $1.300,00 $ 2.400,00
$1.200,00  $1.200,00 $1.200,00
$3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00
$2.800,00  $ 3.000,00 $ 3.000,00
$ 2.475,20 $ 2.475,20 $ 2.475,20
$3.600,00  $ 3.960,00 $ 4.356,00
$46.840,88 $48.388,73  $51.888,10
$7.920,87 $26.477,80 $56.166,19
de | $7.920,87 $26.477,80 $56.166,19

25

$
10.503,08

$
86.976,89

$
21.249,33

afio 4

$99.549,45

$ 37.238,18
$ 136.787,63

$22.106,70
$ 1.649,34
$ 1.650,00
$1.396,75
$ 825,00
$217,90

$ 0,00

$ 1.300,00
$ 230,00

$ 6.600,00
$0,00

$ 2.400,00
$1.200,00
$ 3.000,00
$ 3.000,00
$ 205,20

$ 4.356,00
$50.136,90

$ 86.650,74

$ 86.650,74

12.997,61

$
16.203,69

$
99.332,05

$
31.421,68

afio 5

$
109.504,40
$57.449,44

$
166.953,83

$22.106,70
$ 1.649,34
$ 1.650,00
$ 1.396,75
$ 825,00

$ 224,23

$ 0,00

$ 3.000,00
$ 424,23

$ 6.600,00
$ 0,00

$ 2.400,00
$1.200,00
$ 3.000,00
$ 3.000,00
$ 205,20

$ 4.356,00
$ 52.037,45

$
114.916,38

$
114.916,38



15% part. trabajadores $1.188,13 $3.971,67 $8.424,93  $12.997,61 | $17.237,46

Utilidad antes impuesto a | $6.732,74 $22.506,13 $47.741,26  $73.653,13 $97.678,93

la renta
22 % impuesto a la renta $1.481,20  $4.951,35 $ 10.503,08 $16.203,69 $21.489,36
Utilidad del ejercicio $5.251,53 $17.554,78 $ 37.238,18 $57.449,44 $76.189,56

4.6.4 Indicadores De Evaluacién Financiera

Tasa de descuento 16%
Valor actual neto $ 38.700,63
Tasa interna de retorno 40%

CONCLUSIONES

Este proyecto de investigacion ha sido realizado en base a un estudio de factibilidad y rentabilidad
para la creacion de una microempresa de comercializacion on line de prendas de vestir de confeccién
nacional, cuyo objetivo principal es dar a conocer la calidad de los productos ecuatorianos e

incentivar a las personas que consuman lo nuestro.

Después de analizar los factores que intervienen en este proyecto, ya sean factores sociales,

econdmicos e incluso politicos, se determina que el tema proyectado es rentable.

Fundamentando un negocio fructifero y tentativo para las personas que estén interesados en invertir

en un negocio de tal capacidad.

En el proceso de las entregas se va a realizar de manera rapida en un tiempo apropiado gracias al

flujograma que nos indica el desarrollo correcto al receptar un pedido y como entregarlo.

La atencién al cliente sera fundamental para saber de sus reclamos y sugerencias sobre algin
producto que les cause duda al momento de adquirirlos y con esto atender todas las necesidades que

tengan los clientes.
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Para concluir podemos mencionar que las proyecciones y el tiempo de recuperacion indica que el
tema de la creacion de una microempresa de comercializacion on line de prendas de vestir es un
proyecto que abarca y convence tanto a la area econémica como el area social, resguardando que la
inversion sera recuperada y a esto agregandole las ganancias que generaran e iran creciendo al

pasar el periodo teniendo un gran éxito en el emprendimiento de este proyecto.

RECOMENDACIONES

Es necesario reconocer el talento que posee cada uno de nuestros artesanos, por lo que es necesario
ofrecerles un plan de capacitacién que vaya a la vanguardia con las tendencias que ofrece el

mercado global, para de esta manera ofrecerle a los clientes los mejores productos de moda.

Difundir los productos a través de las redes sociales con el fin de tener mayor captacion de clientes

y hacerles conocer de los productos y promociones que se ofrecen.

Otro factor importante, es no descuidar la calidad de las prendas ya que una pequefia reduccién en la
demanda perjudicaria a los ingresos de la microempresa, como se puede observar en el andlisis de

sensibilidad.

Es indispensable también renovar el plan de marketing digital, cuando sea necesario segun lo exija el
entorno que no rodea, por lo que se debe tomar en cuenta las sugerencias de los clientes para poder

identificar nuestras debilidades y saber corregirlas a tiempo.

Por ultimo, pero no menos importante se recomienda realizar un trabajo que garantice y fidelice al

cliente con nuestra tienda on line de prendas de vestir.
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