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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “JHON & ALEX” es una empresa comercial cuya actividad econdmica se
centra en la confeccion y comercializacidn de productos en denim, surge en 1999 como
un emprendimiento familiar, especializdndose en la confeccion de prendas masculinas
(pantalones) en tela gabardina, no es hasta 2001 que se establece como empresa
independiente. Con mas de 20 afios de experiencia y trayectoria en el mercado

nacional, la empresa no escatima en el mejoramiento continuo.

Es por esta razon que el presente proyecto de emprendimiento se basa en la creacion
de un plan de negocios e-commerce como herramienta diferenciadora para la empresa
y con el prop6sito de implementar nuevos productos a la actual cartera de produccion,
pues para la actualidad el comercio electrénico se ha vuelto muy indispensable para la

supervivencia empresarial dentro de la competitividad en el mercado.

Por tal motivo mediante el proyecto se determind la factibilidad y viabilidad del
emprendimiento con el estudio de mercado permiti6 el analisis de las necesidades del
mercado meta, como también comparar la competitividad de la empresa con relacion
a su competencia. A través del estudio organizacional se establece de mejor forma
funciones laborales de cada colaborador y aspectos internos como mision, visién y
valores corporativos. Posterior a la realizacion del estudio financiero se observa
resultados positivos como, un periodo de recuperacion de la inversion de un afio, once
meses y doce dias, en relacion a beneficio/costos genera $1,36 centavos, la TIR es de
99,23 por ciento siendo mayor a la Tmar lo que como conclusién da el atractivo

positivo a la ejecucién del proyecto de inversion.

Asi la propuesta de proyecto resulta en la implementacion de un plan de negocios e-
commerce para losr nuevos productos y un mejoramiento en la competitividad de la
empresa Jhon & Alex, mediante el uso de medios digitales para la comercializacion de

productos existentes y complementarios a los de la cartera de productos.

PALABRAS CLAVE: EMPRENDIMIENTO, CARTERA DE PRODUCTOS,
CONFINAMIENTO INVERSION, E-COMMERCE
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ABSTRACT

The company "JHON & ALEX" is a commercial company whose economic activity
is focused on the manufacture and marketing of denim products. It emerged in 1999
as a family business, specializing in the manufacture of men's clothing (pants) in
gabardine fabric, it is not until 2001 when it is established as an independent company.
With more than 20 years of experience and trajectory in the national market, the

company does not skimp on continuous improvement.

It is for this reason that the present entrepreneurship project is based on the creation of
an e-commerce business plan as a differentiating tool for the company and with the
purpose of implementing new products to the current production portfolio, since
currently the Electronic mail has become very indispensable for business survival

within the competitiveness in the market.

For this reason, through the project, the feasibility and viability of the enterprise was
determined with the market study, which allowed the analysis of the needs of the target
market, as well as comparing the competitiveness of the company in relation to its
competition. Through the organizational study, the work functions of each collaborator
and internal aspects such as mission, vision and corporate values are better established.
After carrying out the financial study, positive results are observed, such as an
investment recovery period of one year, eleven months and twelve days, in relation to
benefits/costs, it generates $1.36 cents, the IRR is 99.23 percent, being greater than
the Tmar which, in conclusion, gives the positive appeal to the execution of the

investment project.

Thus, the project proposal results in the implementation of an e-commerce business
plan to implement new products and an improvement in the competitiveness of the
company Jhon & Alex, through the use of digital media for the commercialization of

existing and complementary products. those of the product porfolio.

KEY WORDS: ENTREPRENEURSHIP, PRODUCT PORTFOLIO, INVESTMENT
CONFINEMENT, E-COMMERCE
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Definicion del problema de investigacion

El modelo actual de negocios enfocado en e-commerce en el Ecuador es un modelo
que ha venido tomando mayor fuerza de manera paulatina en el pais, y por tal razon
representa una gran oportunidad para diferentes transacciones comerciales. La
comercializacion electronica en el 2021 movi6 entre $2.760 y $ 3.220 millones de
délares (mdd) en el pais. Para el presente afio se espera que exista un crecimiento
estimado entre el 20 % y 40 % en comparacién al afio 2020, el cual cerro con $2,300
mdd, resaltando un 44% mayor al afio 2019 (Céamara Ecuatoriana de Comercio

Electrénico, 2021).

El mercado Latinoamericano y del caribe en relacidn con comercio electronico bordeo
los $ 80.500 mdd en el 2021 en ventas minoristas segln las estimaciones del Statista
Digital Market Outlook. Siendo un ejemplo claro del auge de las ventas en linea,
marcando un precedente en el mercado del comercio electrénico, cabe mencionar la
incidencia de la pandemia de covid-19. Aunque el reinado del comercio electrénico lo
tengan paises como Brasil y México el e-commerce experimenta un crecimiento rapido

en todos los paises (Pasquali, 2021).

El crecimiento de la comercializacion digital en el pais a resultado positivo para las
empresa y emprendedores en los ultimos afios. Aunque al principio tubo un despegue
lento por razones como: acceso a internet, logistica de proveedores del servicio y
desconocimiento de la nueva cultura digital, a partir de la pandemia por Covid-19 se
volvio esencial la presencia digital para la supervivencia empresarial ya que como

consecuencia la pandemia trajo el cambio de la tendencia comercial.

En Ecuador sin duda el crecimiento de ventas digitales ha aumentado como dato, Lara
(2021), argumenta que de un 5% en 2019 ha pasado a un 44% en 2020, en relacion
con familias que han adquirido algln producto de consumo masivo. Y para el afio 2021
de igual manera aumento a un 47% hasta el mes de julio por consecuencia a esto este

tipo de comercio seguird aumentando en afios posteriores.



En la actualidad resulta mejor la adquisicidn de productos de una manera mas sencilla
y répida, evitando pérdidas de tiempo, viajes y sobrecargos. Se puede evidenciar la

influencia directa en la cadena de abastecimiento.

Las ventas por plataformas digitales han crecido rapidamente, debido a diferentes
factores, siendo el mas importan la preservacion de la salud y cuidado personal debido
a la pandemia por covid-19, y por otro lado la comodidad de realizar transacciones
comerciales desde otras ciudades o diferentes distancias regionales sin necesidad de
realizar viajes y a esto también la facilidad de realizar pago mediante transacciones

bancarias sin la necesidad del manejo de dinero fisico.

El contar con una plataforma digital bien estructurada para la comercializacién es una
gran oportunidad de expansion empresarial y mayor cobertura de mercados, resaltando

también que la funcién operativa es menor y los beneficios son mejores.

Resulta sin lugar a duda una apertura de negocios para las empresas de retail y
wholesale, que no deben desperdiciar. En referencia a la finalidad que tiene laempresa
JHON & ALEX que su direccionamiento estd en la Moda, Statista Digital Market
Outlook realizo una estimacidn a 5 afios a partir de julio 2021 en la cual resalta el
crecimiento en ventas de retail siendo para el 2021 menor al millén de d6lares y que a

partir del 2022 supera el millén de délares.

Adicionalmente el e-commerce proporciona una gran oportunidad para la expansion
de cartera de clientes y de posicionamiento de marca, de empresas ya constituidas y
reconocidas, pues permite fidelizar clientes y generar mayor participacion de la
empresa con el mercado, sin embargo, apoyarse en el e-commerce como herramienta
de venta no solo constituye en la creacion de una pagina web o presencia digital, es

necesario reconocer a esta herramienta como un canal de comercializacion completo.

La empresa “JHON & ALEX” es una empresa comercial cuya actividad econdémica se
centra en la confeccién y comercializacion de productos en denim, surge en 1999 como
un emprendimiento familiar, especializandose en la confeccién de prendas masculinas
(pantalones) en tela gabardina, no es hasta 2001 que se establece como empresa
independiente. Con mas de 20 afios de experiencia y trayectoria en el mercado
nacional, la empresa no escatima en el mejoramiento continuo, nacida como un

emprendimiento creado por la familia Guangasi Chango y de la mano de la sefiora



Esthela Chango como representante legal y gerente de la empresa ha logrado ser

reconocida en 9 de las 24 provincias del Ecuador.

Para la actualidad la empresa no cuenta con una pagina digital en la cual pueda
promocionar de una manera adecua sus diferentes productos y por la cual se pueda
realizar transacciones comerciales, cabe mencionar que si posee presencia en social
media. El mercado meta del de la empresa es el del comercio textil a nivel nacional y
como lineas de produccion existentes son; pantalones y bermudas de hombre y nifio,
asi como también pantalones de uniforme escolar para la regién costa del Ecuador, de
aqui la creacidn de un nuevo producto tal como son camisetas, complementando a los
productos ya existentes. Por lo cual se pretende iniciar con 6 lineas de productos,
inicialmente las cuales serdn seleccionados en coherencia a las necesidades del
mercado con el fin de apalancar el e-commerce con una estimacién de crecimiento
rapido. EIl objetivo del uso del E-commerce no solo se centra en la elevacion en el
porcentaje de ventas, sino también en el posicionamiento de la marca y fidelizacion de
clientes brindando un mejor servicio, desatacando caracteristicas, propiedades y

disponibilidad de cada producto.

1.2. Analisis de involucrados

Tabla 1: Matriz de Involucrados

Productos
complementarios

Facilidad en
compras

Inexistencia de
productos
complementarios

No cuenta con
herramientas de
comercio
electrénico

GRUPOS INTERESES PROBLEMAS | RECURSOS Y
PERSIVIDOS MANDATOS
Clientes Precios Bajos Prendas costosas | Ley organica de defensa

del consumidor

Art. 4.- Derechos del
Consumidor. - Son
derechos fundamentales
del consumidor, a mas de
los establecidos en la
Constitucion Politica de
la Republica, tratados o
convenios
internacionales,

legislacidn interna,
principios generales del
derecho 'y costumbre
mercantil




Proveedores

Lealtad

Incremento de la
demanda de
materiales

Productos de
calidad

Competencia
desleal

Productos
sustitutos

Ley de defensa del

consumidor

Art. 4.- Derechos del
consumidor.

-2. “Derecho a que
proveedores publicos y
privados oferten bienes y
servicios competitivos,
de Optima calidad, y a
elegirlos con libertad”

-5. “Derecho a un trato
transparente, equitativo y
no discriminatorio 0
abusivo por parte de los
proveedores de bienes o
servicios, especialmente
en lo referido a las
condiciones 6ptimas de
calidad, cantidad, precio,
peso y medida;

Colaboradores

Motivacién

Involucramiento
con la empresa

Procesos
organizacionales

Inadecuado

Codigo de Trabajo

Art. 1.- Ambito de este
Cddigo. - Los preceptos
de este Cdédigo regulan
las  relaciones  entre
empleadores y
trabajadores y se aplican
a las diversas
modalidades y
condiciones de trabajo.

Gobierno
Nacional

Preferencia al
producto nacional

Recaudacion de
impuestos

Generacion de
innovacién

Reactivacion
econémica

Contrabando de
mercaderia
Evasion de
impuestos

Involucracion
minima en el
sector textil

Ley Orgéanica de
Emprendimiento e
Innovacidn

Articulos 1y 2

Cddigo tributario

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Ley organica de defensa del consumidor, Codigo de trabajo, Ley Orgéanica de
Emprendimiento e Innovacién, Codigo Tributario




EFECTOS

PROBLEM/

CALISAS

1.3. Arbol de problemas

Perdida de Menor Saturacion de Menor Duplicidad de Productividad Fortalecimient Expansion
utilidades reconocimiento stock participacion labores laboral baja odela empresarial
en el mercado en el mercado competencia disminuida
\ \ \ \ \
Disminucién de Disminucién de Desconocimiento y Baja influencia de
clientes. ventas rotacion laboral clientes potenciales

La inexistencia de un estudio de factibilidad afecta en la implementacion de un modelo
e-commerce como herramienta en la gestion del comercio electronico para la
incorporacion de lineas de productos complementarios en la empresa JHON&ALEX.

Desconocimiento de
comercio electrénico

(E-commerce)

Cambio del patrén Pecios competitivos Proceso
de compras organizacional
inadecuado
\ | [ \ [ \
Mayor Desconocimie Productos Competencia Carencia de un Perdida de
porcentaje de nto de nuevas sustitutos desleal manual de motivacion en los
ventas online tendencias funciones colaboradores

Competencia
Joven

Escasa
innovacion
tecnoldgica

Hustracién 1: Arbol de Problemas

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Confecciones JHON&ALEX



1.3.1. Andlisis del problema

Debido a diferentes factores y en especial al suscitado por la pandemia de Covid-19 y
por la preservacion de la salud de las personas, ha surgido un gran cambio en los
patrones de compras, esto a generando mayor porcentaje de ventas por plataformas
digitales, la empresa textil Jhon & Alex al desconocimiento de las nuevas tendencias
de comercio electrénico ha sufrido de una disminucidén de clientes y esto ha generado
pérdidas en utilidades y disminucidn de posicionamiento y reconocimiento en el

mercado.

Al ser el mercado un espacio libre, al cual toda empresa puede ingresar a ofertar un
producto o servicio, y en especial el mercado de comercializacion textil, es muy
competitivo en la actualidad ya sea en precios o brindando productos sustitutos y
complementarios, esto ha afectado en la empresa ya que se ha notado una disminucién
en ventas, y por lo cual existe una saturacion de stock en bodega. La preferencia de
clientes a productos de menor costo o a empresas que les brinden productos
complementarios a perjudicado ala empresa, teniendo una participacion en el mercado

cada vez menor.

Otro punto significativo dentro de la organizacion de la empresa es el no contar con
un proceso organizacional adecuado, y en este caso al no tener un manual de funciones
a generado perdida de motivacién e involucracidn de los colaboradores con la empresa,
principalmente por el desconocimiento de la labor que realiza o deberia realizar cada
uno, generando duplicidad de labores, decayendo toda la problematica en una

productividad empresarial baja.

Finalmente, el desconocimiento o la falta de actualizacidén en tendencias de ventas
digitales resulta en la baja influencia en clientes potenciales y en una pérdida de
clientes actuales, dejando espacio abierto al fortalecimiento de la competencia y

teniendo una minima expansion empresarial en el mercado.

El analisis previamente realizado resulta en la importancia de la determinacién del
planteamiento de la problematica actual de la empresa, por lo cual del presente analisis
surge la idea de la creacidn de un plan de negocios basado en la implementacién de E-
commerce como herramienta para comercio electronico. Posterior a esto una solucién

para las variables observadas es la incorporacion de un producto complementario ya



que mediante el mismo se puede generar un mejor servicio al cliente. Al igual que se
debera incluir diversas técnicas de control una de las cuales serd el Poka Yoke cuya

finalidad es la minimizacion de errores.



EFECTOS

CALISAS

1.4. Arbol de objetivos

Generacion de Mayor Rotacién Participacion Desempeiio Mejora de Fortalecimient Mejor
utilidades reconocimiento adecuada de en el mercado adecuado de productividad o empresarial expansion
en el mercado inventario labores laboral empresarial
\ \ ] \ \ ] \ \ [
Aumento de Estabilidad de Conocimiento Influencia de
clientes. ventas adecuado de clientes potenciales
labores
Creacion de un estudio de factibilidad para instaurar un e-commerce como
herramienta de comercio electrénico e implementar una nueva linea de
productos.
Adaptacioén a los Analisis financiero Proceso Capacitacién en
Cambio del patrén para competir en organizacional comercio electrénico
de compras precios adecuado (E-commerce)
[ \ [ \ [ \ \ \
Realizar conocimiento Productos de Manejo de Generacion de Motivacion a los Experiencia Innovacion
ventas online de nuevas calidad nuevas un manual de colaboradores empresarial tecnoldgica
tendencias técnicas de funciones

lustracion 2: Arbol de Objetivos

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Confecciones JHON&ALEX



1.4.1. Anédlisis de objetivos

Una empresa que se adapta rapidamente a los cambios en el patron de compray a las
nuevas tendencias en ventas digitales es aquella que subsistird y generara un valor
agregado y que como consecuencia de esto generara un aumento de clientes
generdndose mayores ventas y por ende las utilidades serdn mayores, destacando

también que el reconocimiento de marca en el mercado aumentara.

Un adecuado andlisis de factibilidad en referencia a la competitividad permite producir
mejores productos y comercializarlos de una manera adecuada, generando asi una
estabilidad en ventas mediante una rotacidn adecuada del inventario sin saturar el stock

de la empresa.

Al mencionar una empresa exitosa no solo nos referimos al porcentaje de ventas si no
al modelo organizacional que tiene para poder llegar a ser reconocida, el contar con un
manual de funciones brinda estabilidad y reconocimiento de labores de cada
colaborador para que los mismo se sientan involucrados con la empresa, el buen

desempefio de cada uno se ve reflejado en la productividad.

El tener un personal capacitado y a la vanguardia de nuevos cambios y tendencias en
el mercado permite brindar un mejor servicio a los clientes y atraer a potenciales
clientes, la empresa al tener ya mas de 20 afios en el mercado tiene experiencia y
reconocimiento, sabra tomar las mejores decisiones para poder seguir creciendo y en

una era tan tecnificada no deberad quedarse atras de las innovaciones tecnoldgicas.
Alternativas de solucién

1.-Capacitacion del personal en nuevas tendencias de moda y comercio electronico.
2.-Confeccion de prendas a menor costo y expansidn a nuevos mercados.
3.-Fabricacion de prendas complementarias para una mejor experiencia al cliente.

4.-Realizar un estudio de factibilidad para la implementacion de un e-commerce como
herramienta de gestion empresarial, para comercializar los productos existentes e
implementar nuevas lineas de productos complementarios para mejorar la experiencia

de los clientes.



1.5. Alternativa de Solucién

La necesidad de realizar un estudio de factibilidad para implementar herramientas de
comercio electronico determinando la posibilidad de desarrollar el proyecto, es
importante pues ayuda a verificar si la idea serd exitosa y si en realidad resolvera las
necesidades y demandas de los clientes o si es necesario realizar cambios para la
consecucion de los objetivos. El innovar constantemente en aspectos productivos en
una empresa recae en la mejora de experiencias con el cliente, en este caso la
implementacién de nuevas lineas de productos complementarios fomenta el
mejoramiento contino siendo una empresa responsable con su entorno, siendo asi la

alternativa de solucidn la siguiente:

- Realizar un estudio de factibilidad para la implementacion de un e-commerce
como herramienta de gestion, para comercializar los productos existentes e
implementar nuevas lineas de productos complementarios para mejorar la

experiencia de los clientes de la empresa JHON & ALEX.

Que: Factibilidad para la implementacién de un e-commerce como herramienta
gestion, para comercializar los productos existentes e implementar nuevas lineas de

productos complementarios

Como: A través de la creacion de un plan de negocios desarrollado como proyecto de

emprendimiento.

Donde: En la empresa JHON & ALEX ubicada en la provincia de Tungurahua, cantén

Ambato

Cuando: En el afio 2022
Tema: “Creacién de un plan de negocios para la implementacion de un e-commerce
como herramienta de comercio electronico, para la cartera de productos en la empresa

JHON & ALEX de la provincia de Tungurahua, cantén Ambato, en el periodo 2022
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CAPITULO 11

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1. Nombre del emprendimiento

“Creacion de un plan de negocios para la implementacion de un e-commerce como
herramienta de comercio electrénico, para la cartera de productos en la empresa JHON

& ALEX de la provincia de Tungurahua, cantén Ambato, en el periodo 2022

2.2. Localizacion geografica

2.2.1. Localizacion geografica de la empresa.

2.2.1.1. Macrolocalizacion

Pais: Ecuador Zona: 3
Provincia: Tungurahua

Cantén: Ambato

Tungurahua X

1222919, -78.569959 o

Fuente: https://www.google.com.ec/maps/@-1.8971589,-78.6157779,6.99z?hl=es
Elaborado por: Mauricio Guangasi
2.2.1.2. Microlocalizacién

Izamba
-1.192413,-78.588869

v r—— =

llustracién 4: Microlocalizacion

Fuente: https://www.google.com.ec/maps/@-1.1935796,-
78.589751,459m/data=!3m1!1e3?hl=es
Elaborado por: Mauricio Guangasi
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Parroquia: lzamba Barrio: Divino Nifio
Calles: 12 de febrero diagonal al centro forense

La empresa se ubica en la parroquia Izamba, Barrio Divino Nifio, Panamericana

Norte S/N km 7 Y.

2.2.2. Localizacion geografica del emprendimiento.

El emprendimiento al ser efectuado dentro de la empresa JHON&ALEX se ubicara en
el mismo sitio que la empresa, siendo asi su ubicacidn en la Provincia de Tungurahua,
canton Ambato, parroquia lzamba, Barrio Divino Nifio, ya que tiene un taller
consolidado y amplio para la ejecucidn de igual manera cuenta con bodegas para el
almacenamiento de materiales e insumos y para productos ya terminados, también
cuenta con una oficina de control desde donde se pretende manejar todo en relacion a

comercio digital.

2.3. Justificacién

El sector textil en el pais es considerado como uno de los pilares econdmicos mas
importante de la nacién, AITE (Asociacion de industrias textiles de Ecuador) es la
organizacion encargada en el andlisis textil a nivel pais, la misma que menciona que
para finales de 2015 eran alrededor de 153.350 personas que de manera oficial y
conocimiento publico, trabajaron en acciones de produccidn textil al rededor del pais.
La Asociacién de confeccionistas textiles (ACONTEX) es el gremio que como
finalidad tiene el contribuir en el desarrollo textil en Tungurahua, la misma resalta que
el 36% de todas las prendas de vestir que se adquiere en Ecuador, es realizada por
industrias de Tungurahua ya sean microempresas o0 a su vez grandes empresas (El

Heraldo, 2021).

Tungurahua se ha convertido en el mayor exponente a nivel nacional en disefio y
confeccién de prendas textiles entre las cuales se puede encontrar: jeans, ropa interior,
camisas, chompas y uniformes. Por lo cual Oswaldo Llerena, gerente de Jeans Up
empresa textil, asegura que tan solo el 5% de la produccion se distribuye a nivel local,
mientras que el otro 95% se vende al resto del pais. Sin embargo, durante los ultimos

afos este tipo de negocio se ha visto afectado por la competencia desleal y comercio
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injusto viéndose afectado de manera significativo el enfoque competitivo de los

negocios (La Hora, 2019).

A pesar de los inconvenientes que se presentan, se aprovecha de las condiciones del
mercado y se identifica una gran posibilidad de auge de una nueva empresa textil, que,
por supuesto cuente con modelos diferenciadores no solo en producto y precio si no
de igual en la plaza y promocion, como su forma de comercializacion dando un

crecimiento continuo a la productividad y competitividad de la provincia y pais.

Por otro lado, la nueva realidad de las MiPymes ecuatorianas, la crisis sanitaria Covid-
19 ha desafiado al sistema socioeconémico, y ha obligado a la incorporacién de
presencia digital tanto en la web como en redes sociales para prolongar la
supervivencia de las diferentes empresas ecuatorianas. En el pais el 82.3% de
MiPymes usa Internet, en la misma se observa la proporcién de empresas que lo
utilizan, siendo las medianas empresas la de mayor porcentaje con un 56.9% vy las
microempresas con un 48.6%. Sin embargo, esto no quiere decir que todas tengan
presencia digital, solo un 27.4% se da a conocer mediante la web, a pesar de que
estudios muestren que el uso de las plataformas digitales es necesario para una
comunicacion eficiente con proveedores y clientes (Ministerio de Telecomunicaciones

y de la sociedad de la informacién, 2020).

La creatividad nace ante la necesidad de resolver un problema y la misma viene de la
mano del emprendimiento y a su vez la innovacién y el emprendimiento pueden dar
cabida a una nueva empresa. El e-commerce para actualidad se ha convertido en una
herramienta de negocio muy importante y vital para las empresas, ya que como
finalidad tiene la bdsqueda y generacion de oportunidades en el mercado, siendo una
manera de comercializar a través de internet reduciendo barreras de entrada y abriendo
nuevos nichos de mercado. Del mismo modo genera un crecimiento em ventas
dependiendo del tipo de negocio, reduce costos y aumenta la productividad (Diaz, S,

Torrez, L, & Lopez, L, 2016).

En la actualidad el comercio electronico se ha vuelto muy indispensable casi todas las
marcas han optado por la creacidn de paginas en redes sociales, ya que por problemas
como el confinamiento y enfermedades que se han registrado Gltimamente de manera

global las personas temen salir y comprar diferentes productos de forma presencial. La
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propuesta de la creacion de tiendas virtuales es la mejor opcién para cualquier empresa

(Flammia, 2019).

Finalmente, desde el ambito académico, la creacién y puesta en marcha de una
empresa resulta del conocimiento y habilidades que se han adquirido durante el tiempo
como estudiante universitario, las mismas que proporcionan competencia al momento
de estar al tanto de la forma en la que opera una empresa, teniendo conocimiento sobre
administracion, organizacion, recursos humanos, disefio de publicidad y promocion,
marketing estratégico, finanzas, logistica entre otras. Siendo esto la base que ayudan
a la identificacion de elementos clave, como para la creacién de nuevos productos,
siendo trascendental en el crecimiento productivo de una empresa, al igual que el
conocimiento de formas digitales de comercializacion ayuda a encontrar potenciales
clientes, mejorando el posicionamiento y notoriedad de un negocio logrando una
estabilidad econdmica, siendo todo lo mencionado parte del perfil profesional de un

licenciado en Marketing y gestion de Negocios de la Universidad Técnica de Ambato.

2.4. Objetivos

2.4.1. Objetivo General

Elaborar de un plan de negocios e-commerce, para la implementacion de una nueva

linea de prendas de vestir para caballeros en la empresa JHON & ALEX.

2.4.2. Objetivos especificos

» Realizar un estudio de Mercado del sector textil y ventas e-commerce, con el
fin de establecer la demanda, oferta del mercado en el uso de plataformas
digitales.

» Disefiar un estudio Técnico que permita determinar la creacion de inventario y
el tamafio 6ptimo de productividad.

» Establecer una nueva estructura administrativa y organizacional con base a e-
commerce, en base a requerimientos legales que se deben cumplir para su
operacion.

» Realizar un estudio econdmico y evaluacién financiera del emprendimiento a

desarrollarse que permita establecer indicadores de rentabilidad.
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2.5. Beneficiarios

2.5.1. Directos

Para los clientes actuales resulta beneficioso la incorporacion de un e-commerce como
herramienta de comercio electrénico, pues facilita la opcién de compra mediante la
visualizacion de productos existentes y sus caracteristicas, acortando tiempo y

brindando una forma més facil de pago.

Con la incorporacion de una nueva linea de producto en la empresa, los clientes no
necesitaran de la blsqueda de productos complementarios en otras empresas,

ahorrando asi tiempo y teniendo la certeza de haber adquirido un buen producto.

2.5.2. Indirectos

Se beneficiara a los proveedores de materiales e insumos pues la demanda de los

mismos sera mayor.

El aumento de produccion en la empresa recae en la necesidad de la contratacidn de
mano de obra o prestacién de servicios por empresas externas de manufactura,
generando asi mayor empleo y generando fuentes de empleo, aportando a la economia

del sector y a la sociedad mediante el pago de impuestos.

2.6. Resultados a alcanzar

Dentro de los resultados que se pretende alcanzar con la implementacion y desarrollo

del proyecto de emprendimiento y en congruencia con los objetivos son:

El realizar un estudio de mercado ayuda a reconocer a individuos o empresas que
realicen actividades econémicas similares a la que se desarrollaran en el proyecto,
brindando un panorama de la situacion actual y las reconociendo necesidades a cubrir
con la herramienta digital mediante la cual se busca la contribucion en la gestion de

Marketing de la empresa.

La innovacién empresarial mediante el uso de herramientas que permitan el
mejoramiento del servicio a los clientes brindando mayor informacion en relacion a la
empresa y los productos, brinda un mejor tipo de comercializacién y ademas permite

la expansion a nuevos mercados, siendo asi una de las mejores inversiones que se
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puede generar en la empresa ya que a mediano plazo se estima un mejoramiento en el
posicionamiento empresarial en los diferentes mercados y por ende representara un

aumento de rentabilidad.

Mediante el desarrollo del Estudio técnico se establece el tamafio adecuado del
proyecto, es de gran importancia el no desperdiciar recursos y por medio del estudio
se detalla procesos, materiales y de més elementos necesarios para el cumplimiento
del proyecto, de cada uno de los aspectos es necesario el detallar costos ya que resultara

necesario para el cumplimiento del estudio financiero.

El tener una empresa con una estructura organizacional bien establecida brinda el
reconocimiento jerarquico de cada puesto de trabajo, el reconocimiento de las
funciones de cada colaborador brinda un adecuado manejo administrativo y cubre las

necesidades que acurran durante la implementacién del proyecto.

La identificacion del capital necesario y la viabilidad de la inversion, se la reconocera
mediante el estudio financiero. Resulta de gran importancia el saber si la empresa
recibird un mejoramiento rentable o no y si por medio de la incorporacion del proyecto
se desarrollara productiva y competitivamente, por tal motivo resulta inherente la

aplicacién de indicadores financieros para un mejor proceso de toma de decisiones.
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CAPITULO 111

ESTUDIO DE MERCADO

Al mencionar estudio de mercado hace referencia a diversas variables que influye en
el proceso de insercién de un bien o servicio al mismo. El estudio de mercado es el
proceso de recoleccién de datos y su posterior andlisis para poder determinar la
viabilidad de introducir un nuevo producto o servicio que cumplan con las necesidades
del mercado, a esto también se debe afiadir el estudio de variables del mercado en
referencia a laempresa como competidores, proveedores, clientes, limitantes politicas,

asi como también, la sociedad y la economia del pais (Peséantes, 2012).

En referencia a lo mencionado se puede mencionar que el estudio de mercado es un
punto de partida sobre un proyecto, ya que brinda mayor eficiencia para el analisis de
aspectos tanto técnicos como financieros y econémicos de una empresa, todo esto con
el objetivo de estimar oferta y demanda, cantidad de produccién, comportamiento del
consumidor, indistintas variables del producto, al igual que precio potencial del bien o

servicio a ofertar.

3.1. Descripcion de productos, caracteristicas y usos
Producto

Un producto en terminologia general refiere a todo aquello que una empresa,
organizacién o emprendimiento oferta a un mercado preestablecido, obteniendo asi los
objetivos planteados como; reconocimiento, un impacto social, utilidades y asi como
otros aspectos relacionados cubriendo deseos o necesidades (Thompson, 2009). Sin
embargo, desde la perspectiva de marketing la A.M.A. (American Marketing
Asociation) menciona que al referirse a producto se hace énfasis en una mescla de
caracteristicas, beneficios y forma de uso ya sea de un producto tangible o intangible
que dan capacidad de realizar un intercambio, mencionese también asi que el proposito
de bien o servicio es satisfacer objetivos individuales y organizacionales cubriendo

distintas necesidades.

Se pretende adaptar el emprendimiento a un modelo Eyesballs que como principal
objetivo tiene el atraer trafico de usuarios a plataformas webs o de social media

mediante contenido importante y detallado (Pearson, 2015), esto va dirigido a quienes
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se vean interesados en la adquisicion de los productos que oferta una empresa.
Mencionado lo anterior el modelo de negocios va enfocado en la construccién de una
plataforma e-commerce que tiene la finalidad de complementar la presencia en social
media y brindard mejor informacién de la linea de produccién, dando un valor

agregado a los clientes.

Caracteristicas del emprendimiento

Al realizar el emprendimiento en una empresa ya establecida en el mercado nacional
las principales caracteristicas de la misma son la responsabilidad tanto con
proveedores clientes y colaboradores, y con relacion a los productos ofrecer;
novedades y un cambio constante en la produccién acorde a lo demandado en el

mercado (moda), y uso de materia prima de calidad e insumos de alta resistencia.

Usos

Al hablar de productos que se comercializan al por mayor y menor se debe establecer
tres conceptos claros, de consumidor, clientes y usuarios que ayuden a determinar el

uso que le pueden dar cada uno.

Consumidor. — Es toda aquella persona que compra un producto o hace uso de un

servicio de determinada empresa u organizacion.

Cliente. - Es aquel que compra un producto o paga por un servicio de forma habitual

a una empresa determinada.

Usuario. — Persona que cuya finalidad al adquirir un producto o servicio es disfrutar o

hacer uso del mismo.

Linea de productos

Productos fabricados en tela Jeans

Tabla 2: Linea de productos

Producto Imagen Detalle
Pantalon Jeans Modelo neutral
Clasico

Denim sin licra

Basta y tiro normal
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JHON ALEX

Precio: $11.00

Pantalon
modelo

Jeans

Experiencio / Safisfaccid

Zjh ,/ \ Pantalon Jean's

i tubo y cemi- tubo

)
~/

JHON ALEX

Modelo con
terminados y
accesorios

Denim con licra

Basta y tiro acorde al
modelo entubado
Precio: $12.00

Corto
Clasico

Jeans

Modelo neutral
Denim sin licra

Basta y tiro normal

Precio: $9.00

Corto

jeans

Modelo Normal

Modelo con
terminados y
accesorios

Denim con licra

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $10.00

Corto

jeans

Modelo Rasgado

Modelo con
terminados rotos 'y
accesorios

Denim con licra

Basta y tiro acorde al
modelo entubado.

Precio: $10.00

Pantalon
negro

jeans

Modelo con
terminados y
accesorios

19




Denim con licra, tela
negra

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $12.00

Elaborado por: Mauricio Guangasi

Fuente: Confecciones JHON&ALEX
Productos fabricados en tela cruda

Tabla 3: Linea de productos tela cruda

Producto Imagen Detalle
Pantalon Tela de Modelo con
modelo terminados y

Pantalon Gabardina accesorios
Alicrado
Tela cruda
Diversos colores
JHON ALEX

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $11.00

Pantalon tela
modelo

Mejor calidad de

tela

Modelo con
terminados y
accesorios mejor
acabados

Tela cruda (peper
touch)

Diversos colores

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $12.00

Pantalon tela con
bolsillos al costado

Modelo neutral
Tela cruda
Diversos colores

Basta y tiro normal

Precio: $13.00
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Bermuda de Tela Modelo con
con Modelo R T COIRS terminados y
accesorios

Tela cruda
Diversos colores

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $9.00
Bermuda Tela Modelo con
Modelo con ssaiercorsa | t€rmMinados y
bolsillo al costado Zjﬁ Bermada con boleilos | ACCESOri0S
camuflados
Tela cruda

Diversos colores

Basta y tiro acorde al
modelo entubado

Precio: $9.50

Modelo con
terminados

Cortos de modelo

Tela cruda

Diversos colores
Modeios

~stampados . _—
estal Diversos disefios
Basta y tiro acorde al
modelo %

Precio: $9.50

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Confecciones JHON&ALEX

Modelo de negocio e-commerce

Con la incursion del internet a nivel mundial las formas tradicionales de negociacion
y comercio, han tenido que adaptarse a nuevas tendencias transformando la forma de
trabajo de las empresas. De manera simultanea, el manejo de las Tics (tecnologias de
la informacion y comercializacion) en actividades relacionadas al uso y digitalizacion

de datos, han afectado de forma positiva en la productividad (Aguerre, 2019).

En el pais el uso de comercio electrénico se ha incrementa exponencialmente,

reflejando de un 100% el 35.9% de las ventas se realizan de forma digital, de este dato
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el 33% hace referencia a prendas de vestir (CECE, 2017). En este sentido un porcentaje
muy aceptable de transacciones comerciales son virtuales, dentro del modelo de
comercio e-commerce el més frecuente es Business to Consumer B2C que cuyo
significado es “de la empresa al consumidor”, pues desarrolla una relacion directa de

la empresa con el cliente o consumidor final (TiendasvirtualesyComercioWeb , s.f.).

Para la creacion de E-commerce basado en el modelo B2C se pretende adaptar el
modelo realizado por (Montenegro, Medina, Calvache, Ballesteros, & Moreno ,
2019)y compuesta de 7 actividades, para la comercializacion de la linea de productos

de la empresa Jhon & Alex.
Anidlisis del entorno

3
Analisis de la propuesta
A\
Soporte técnico
S

Soporte de marketing

Modelo E-commerce basado en B2C para
- - - 7 Ve “ . . . s

la comercializacién de la linea de Soporte—de comerciatizacio

productos de la empresa Jhon & Alex.
Isoporte Administrativo

Monitoreo y evaliacidn

VA

4

llustracion 5: Modelo de negocio e-commerce
Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: adaptado de (Montenegro, Medina, Calvache, Ballesteros, & Moreno , 2019)

3.2. Segmentacién de mercado

La segmentacidn de mercados es el procedimiento de dividir un mercado potencial
heterogéneo, en diversos grupos que tienden a ser homogéneos en referencia a factores
determinados, para poder brindar estrategias que cumplan con la necesidad de cada
uno de estos grupos o en su defecto en el grupo de enfoque para la empresa (Feijoo

Jaramillo, Guerrero Jirén, & Garcia Regalado, 2017).
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Tabla 4: Segmentacién

Variable de Variables Ao Dato Fuente Observacion
segmentacion
Geogréfica Prov. 2010 | 1.369.780 | (INEC, Poblacion de
Manabi 2010) la provincia
en general
Geografica Canton 2010 | 280.029 (INEC, | Poblacion del
Portoviejo 2010) canton
Portoviejo
Geografica Canton 2010 | 226.477 (INEC, | Poblacion del
Manta 2010) cantén Manta
Demografica | Comerciantes | 2019 760 (Ferrin, | Comerciantes
Portoviejo 2019) autonomos
Alajuela
Demografica | Comerciantes | 2019 1.840 (Mera & | Comerciantes
Manta Mufoz, de Nuevo
2019) Tarqui
Demografica | Comerciantes | 2019 74 (Gobierno | Comerciantes
Manta Municipal | de la Bahia
de Manta de Tarqui
,2019)

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: (INEC, 2010), (Ferrin, 2019), (Mera & Mufioz, 2019), (Gobierno Municipal
de Manta, 2019).

3.2.1. Mercado meta

También conocido como target market, hace referencia a un “grupo particular de un
segmento total en el que el investigador enfoca su técnica de comercializacién para
satisfacer la demanda, con el propdsito de conseguir una determinada utilidad”
(Asociacion Americana de Marketing, 2015). Por tal razén, en el presente
emprendimiento resulta necesario enfocarse en los segmentos ya establecidos siendo

los mismos el mercado meta.
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Calculo:

El calculo del mercado meta se consigue a partir de la segmentacién de mercado que
la empresa ya posee, siendo el mas importante y a donde a dirigida la investigacion,
asociaciones comerciales de la provincia de Manabi, en los cantones Portoviejo y
Manta, tales como comerciantes autonomos Alajuela en Portoviejo y comerciantes de

nueva Tarqui y de la Bahia de Tarqui en Manta.
Analisis:

De las tres asociaciones comerciales mencionadas se determina un mercado meta de
2.674 comerciantes para el afio 2019, datos obtenidos de (Ferrin, 2019), (Mera &
Mufioz, 2019) y del (Gobierno Municipal de Manta, 2019). Por tanto, el manejar datos

actuales

Tabla 5: Mercado Objetivo

Variable de Variable Mercado | Fuente Afio

segmentacion Objetivo

Demografica | Comerciantes 760 (Ferrin, | 2019
Portoviejo 2019)

Demografica | Comerciantes 1.840 (Mera & | 2019

Manta Mufioz,
2019)
Demografica | Comerciantes 74 (Gobierno | 2019
Manta Municipal
de Manta
, 2019)
Total, Mercado Objetivo 2.674

Elaborado por: Mauricio Guangasi

Por tanto, el manejar datos actuales es importante para el desarrollo correcto del
emprendimiento, la poblacion del afio 2019 se toma como dato inicial para la

aplicacion de la tasa de crecimiento poblacional de Manabi con proyeccién al afio en
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curso (2022), en este caso la TCP es de 1.60% establecido en el Plan de Desarrollo y

Ordenamiento Territorial de Manabi 2015 — 2024,

Para una mejor aplicacion se toma datos Cantonales, en el caso del emprendimiento
su mercado meta son los cantones de Portoviejo y Manta siendo su TCP de 1.79% Y
1.82% respectivamente segun (INEC Censo, 2010), y con un promedio de las dos de

1.81%.
Dandonos una total de 2.822 personas dentro del mercado objetivo para el afio 2022.

Tabla 6: Poblacion del mercado objetivo

Tabla de Proyeccién Mercado

Objetivo

Afio Namero TCP
de (1.81%)

Personas

2019 2.674 48,40

2020 2.722 49,28

2021 2.772 50,17

2022 2.822

Elaborado por: Mauricio Guangasi

3.2.2. Poblacién y muestra

Es el grupo en general de individuos, medidas u objetos que tengan caracteristicas
comunes observables en un lugar y tiempo determinado (Wigodski, 2010). También
se lo determina como un conjunto de elementos similares, o individuos con un mismo

interés.

Ecuacién 1:Férmula de calculo de la muestra

ZZ*P*Q*N
z2«P*xQ+ N * e?

Elaborado por: Mauricio Guangasi
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Donde:

n = Tamafio de la muestra

z = Nivel de confianza 1,96

P = Probabilidad a favor de 50% o 0,5

Q = Probabilidad en contra de 50% o0 0,5
N = Poblacién 2.822

e = Nivel de error de 5% o0 0,05

Célculo

1.96%2 x 0,5 % 0,5 * 2.674
n =
1,962 % 0,5% 0,5 + 2.822 % 0,052

2568,1096
~ 7,6456

n = 335,902

n = 339

Analisis:

Al realizar el calculo de la muestra de 2.822 comerciantes como poblacidn general, se
obtuvo como resultado 339 personas a encuestar, paro lo cual se gestiona el uso de la
plataforma virtual QuestioPro, pues mediante el uso de esta plataforma se genera un

ahorro de tiempo y mejora la interaccion con los encuestados.

3.3. Investigacidn del mercado

Para realizar la investigacion de mercado, por el nivel y tipo de informacién que
brindan distintas fuentes se utilizaron fuentes primarias y secundarias (Ayala &

Restrepo, 2018).
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Tabla 7 Investigacion del mercado

Fuente Referencia Tipos
Primarias Informacidn actual y e Libros
original e Revistas cientificas

e Normas técnicas

Secundarias | Informacion en referencia a e Antologias
documentacion originaria e Directorios

e Libros basados en fuentes
primarias

Elaborado: Investigador
Fuente: (Ayala & Restrepo, 2018)

Fuentes primarias

Son aquellas que brindan informacion relevante actual y son fuentes fiables, pues
permiten obtener informacidn de primera mano que ayude a la ejecucion del propoésito

sea académico o no.

Para la finalidad del emprendimiento se opta por la construccidn y ejecucion de
encuestas virtuales pues es de suma importancia el criterio del mercado objetivo con

relacidn a lo plateado a desarrollar en el proyecto.
Fuentes Secundarias

Son documentos o fuentes de informacién que se desarrollaron a base de documentos

ya elaborados y esta disponibles para su revisidn.

Por lo cual para el desarrollo del presente documento se revisara documentos similares
como, articulos o revistas que permitir delimitar diferentes aspectos relacionados, que

ayuden y dirijan al fin programado a obtener.

3.3.1. Analisis e interpretacién de resultados
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1. Informacion general

Pregunta 1.1. Género

Tabla 8: Género

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Hombre 222 1.848 65.48%
Mujer 117 974 34.52%
Total 339 2.822 100,00%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 1: Género

35%

Hombre

Mujer

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a travées de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

De acuerdo a los datos obtenidos, del 100% de personas encuestada dentro del mercado
objetivo el 65.48% del grupo son hombres, representando una frecuencia de 1.738
personas, y siendo asi el resto un 34.52% de género femenino representado por 936
personas. Esta variante resulta importante para determinar la aceptacion de prendas
ofertadas para caballeros de parte de los dos géneros, y la aceptacién bajo el criterio

de hombres y mujeres.
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Pregunta 1.2. Edad

Tabla 9: Edad
Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
De 25 a 35 125 1.041 36.90%
De 36 a 45 133 1.109 39.29%
De 45 a 50 61 504 17.86%
De 51 a 55 12 101 3.57%
Mayor de 55 8 67 2.38%
Total 339 2.822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 2: Edad

De 25 a 35
18% 37% De 36 a 45
De 45 a 50
| ]
De 51 a 55
39%
Mayor de 55

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

Mediante los datos obtenidos de la encuesta realizada, del 100% de personas
encuestada dentro del mercado objetivo el 39.29% siendo el més representativo hace
referencia a personas que estan entre la edad de 36 a 45 afios, el 36.90% representa a
personas entre 25 a 35 afios, y con un porcentaje menor a personas mayores de 55 afios
con un 2.38%; sobre entendiéndose que la mayor parte del mercado objetivo se

encuentra en una edad de entre 25 a 45 afios.

Mediante la variable edad se puede entender e identificar que el porcentaje mayoritario
es joven, y de acuerdo con Davalos (2021) los usuarios que manejan el internet y social
media con mayor frecuencia estan entre los 18 a 24 afios seguidos de los de 24 a 34,
por ende, la incorporacién de un e-commerce como herramienta digital debera ser

disefiada de forma practica e interactiva.
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Pregunta 1.3. Ocupacion

Tabla 10: Ocupacion

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Servidor
Publico 28 235 8,33%
Servidor
Privado 69 571 20,24%
Cuenta propia 238 1982 70,24%
Otra 4 34 1,19%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 3: Ocupacion
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.
Analisis e interpretacion
Del 100% de personas encuestada dentro del mercado objetivo el 70.24% trabaja bajo
su propia cuenta siendo asi su propio jefe, como servidor privado se representa con un
20.24% pues cada persona dentro de este grupo responde a un superior dependiendo
del trabajo y administracion que realice el mismo de forma privada, el resto

corresponde a servidores pablicos y otros tipos de ocupaciones.

Mediante la variable ocupacion se puede determinar que el porcentaje mayoritario es
aquel que trabaja por cuenta propia, es decir que es quien tomara las decisiones de
adquirir o no directamente el producto, acortando asi tiempos e intermediarios en la

venta y adquisicién de productos ofertados por la empresa.
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2. Informacidn especifica

2.1. Factibilidad del mercado

Pregunta 2.2. ;Usted adquiriria Productos de produccion nacional comercializados

por internet?

Tabla 11: Porcentaje de personas que adquiririan productos de produccién nacional
comercializados por internet

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Si 295 2452 86,90%
No 44 370 13,10%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 4: Porcentaje de personas que adquiririan productos de produccion nacional
comercializados por internet

13%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

De la encuesta realizada se puede apreciar que, del 100% de personas encuestada
dentro del mercado objetivo el 86.90% estd de acuerdo en adquirir productos de
produccion nacional comercializados por internet siendo el porcentaje mayoritario en
referencia al 13.10% de personas que opinaron diferente. Por lo cual, el desarrollo del
emprendimiento se basard también en la promocion del consumo de productos

nacionales y el uso de internet para adquirirlos.
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Pregunta 2.3. ; Qué tanta aceptacion tiene el producto nacional en el mercado?

Tabla 12: Aceptacion del producto nacional en el mercado

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Nada Aceptable 0 0 0,00%
Aceptable 8 67 2,38%
Neutral 24 202 7,14%
Algo Aceptable 214 1781 63,10%
Muy Aceptable 93 773 27,38%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 5: Aceptacion del producto nacional en el mercado
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los datos obtenidos, del 100% de personas encuestada dentro del mercado
objetivo el 63.10% ha manifestado que el producto nacional es algo aceptable en el
mercado, y el 27.30% menciona que es muy aceptable, siendo las dos variables las
mas representativas de la pregunta. Por tal razon con el emprendimiento se pretendera
impulsar la produccion de prendas de vestir para caballeros de fabricacidn nacional

dando a denotar la calidad de prendas que se pueden ofertar.
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Pregunta 2.4. ;Qué tan de acuerdo estaria usted con la insercion de la empresa Jhon&

Alex en mercados digitales?

Tabla 13: Insercién de la empresa Jhon& Alex en mercados digitales

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral L
Objetivo
Nada Aceptable 0 0 0,00%
Aceptable 8 67 2,38%
Neutral 40 336 11,90%
Algo Aceptable 121 1008 35,71%
Muy Aceptable 170 1411 50,00%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 6: Insercién de la empresa Jhon& Alex en mercados digitales
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacion

La Insercion de la empresa Jhon& Alex en mercados digitales se argumenta en que,
del 100% de personas encuestada dentro del mercado objetivo el 50% menciona que
es muy aceptable que la empresa Jhon& Alex incursione en mercados digitales,
seguidos de un 35.71% de personas que se inclinan por que es algo aceptable la
incursidn en medios digitales, tan solo el 2.38% argumenta que es aceptable, aun asi,
se nota de manera positiva la necesidad de mayor presencia en mercados digitales. Por
tal razén se pretende mediante el emprendimiento impulsar el uso de herramientas

digitales para brindar una mejora en atencion al cliente.
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Factibilidad Técnica
Pregunta 2.5. ; Actualmente compra productos de la empresa Jhon & Alex?

Tabla 14: Porcentaje de personas que actualmente adquieren productos de la
empresa Jhon&Alex

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Si 278 2318 82,14%
No 61 504 17,86%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 7: Porcentaje de personas que actualmente adquieren productos
de la empresa Jhon&Alex

18%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacion

De los porcentajes obtenidos del instrumento de investigacidn, del 100% de personas
encuestada dentro del mercado objetivo el 82.14% menciona que actualmente si
adquiere productos de la empresa, y el 17.86% a mencionado que no adquiere
actualmente productos. Por ende, se pretende mediante la ejecucién del proyecto de
emprendimiento llegar a ese 17.86% de personas y brindarles mayor informacién sobre

los beneficios del producto tratando de disuadirlos a adquirir los productos.
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Pregunta 2.6. Con qué frecuencia adquiere los productos de la empresa Jhon & Alex.

Tabla 15: Frecuencia de adquisicidn de productos en la empresa Jhon & Alex

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral ..
Objetivo

Semanal 16 134 4,76%
Quincenal 85 706 25,00%
Mensual 177 1478 52,38%
Trimestral 61 504 17,86%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 8: Frecuencia de adquisicion de productos en la empresa Jhon & Alex
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

Del mercado meta en relacion a la forma adquisicién de los productos, del 100% de
personas encuestada dentro del mercado objetivo el 52.38% a mencionado que compra
productos de la empresa Jhon & Alex de manera mensual, el 25% lo realiza
quincenalmente, el 17.86% de forma trimestral y tan solo el 4.76% lo realiza de manera
semanal. Por tal razén, mediante la incorporacion de la herramienta digital se pretende
modificar y actualizar informacion de los productos en tiempos establecidos en los que

los clientes tengan mas predisponian a adquirir nueva mercaderia.
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Pegunta 2.7. Esta de acuerdo con que la empresa Jhon & Alex diversifique su

produccidn e implemente nuevas lineas de productos para caballero.

Tabla 16: Implementacion de nuevas lineas de productos para caballero.

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral L
Objetivo
Muy en
Desacuerdo 0 0 0,00%
Algo Desacuerdo 0 0 0,00%
Neutral 24 202 7,14%
Algo de acuerdo 145 1209 42,86%
Muy de acuerdo 170 1411 50,00%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréafico 9: Implementacion de nuevas lineas de productos para caballero.
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Anélisis e interpretacion

Del 100% de personas encuestada, la mitad correspondiente al 50 % estd muy de
acuerdo en que la empresa Jhon & Alex diversifique su produccién e implemente
nuevas lineas de productos para caballero, el 42,86% menciona estar algo de acuerdo
y el 7.14% se encuentra en una disposicion neutral acerca de la implementacién de
nuevos productos. Por tal razon, resulta de gran importancia la implementacién de
nuevos productos, y de acorde con las necesidades de los clientes se pretende elaborar

e instaurar nueva mercaderia a la ya existente.
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Pregunta 2.8. ;Compraria usted nuevos productos ofertados por la empresa?

Tabla 17: Porcentaje de personas que comprarian nuevos productos ofertados por la
empresa

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Si 323 2688 95,24%
No 16 134 4,76%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 10: Porcentaje de personas que comprarian nuevos productos ofertados por
la empresa

productos ofertados por la empresa
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas, del 100% el 95.24% menciona que si compraria
nuevos productos ofertados por la empresa, y tan solo el 4.76 % no esta dispuesta a
comprar. Por tal razén, la implantaciéon de nuevos productos mediante el
emprendimiento seria un éxito, cabe mencionar que unas de las razones por las que el
4.76% argumento que no es por el desconocimiento del nuevo producto o qué tipo de
producto seria el ofertado, y la mayor parte de los que argumentaron el Sl, fue por la

calidad de prendas que elabora la empresa.
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Factibilidad comercial

Pregunta 2.9. Ordene numéricamente: ;/Qué marca de productos textiles considera

mas

influyente en el mercado?

Tabla 18: Marca més influyente en el mercado

Respuesta | Medida | Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia | Porcentaje
muestral muestral muestral
Media 1 2 3
Zingaro 1,887 101 29,76% 178 52,38% 61 17,86%
Jhon&Alex 1,684 165 48,81% 113 33,33% 60 17,86%
Hec&Luc 2,427 73 21,43% 48 14,29% 218 64,29%
Total 339 100% 339 100% 339 100%
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.
Gréafico 11: Marca mas influyente en el mercado
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

La influencia de marca en el mercado de acorde a los resultados de la encuesta, la mas

reconocida es Jhon & Alex con una media de 1.69 siendo la misma que se acerca mas

al puesto 1, y en frecuencia muestra en referencia la 1lra posicién lo respaldan 164

personas del total de encuestado, en la segunda posicion encontramos a la empresa

Zingaro con una media de 1.88, y con una frecuencia muestral de 100 en referencia la

lra posicidn, y en 3ra posicion tenemos a Hec & Luc con una media de 2.43 apoyado

con 72 personas que argumentan en referencia a la 1lra posicién. Por tal razoén, el

generar un plus o valor agregado al momento de implementar el emprendimiento,

consistira también en sostener y aumentar la aceptacién del mercado objetivo.
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Pregunta 2.10. ;Cudl es la razon principal por la que adquiere productos en Jhon &

Alex?

Tabla 19: Razén principal para adquirir los productos

Frecuencia | Frecuencia Frecuencia
Respuesta Muestral Muestral Mercado Porcentaje
general Objetivo

Precio 148 81 678 24,03%

Modelos 160 88 733 25,97%

Acabados 132 73 605 21,43%

Calidad 176 97 806 28,57%
Total 616 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 12: Razén principal para adquirir los productos
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

De acuerdo a los datos obtenidos, del 100% de personas encuestada dentro del mercado
objetivo la variable calidad tiene un 28.57% de prioridad al momento de la adquisicién
de un producto, las variables de precio y modelo contemplan un porcentaje casi
similar, 25.97% y 24.03% correspondientemente y la variable acabados siendo el valor
menor con un 21.43%. entonces, en la ejecucion del emprendimiento es necesario
recalcar cada variable puesto que no existe mayor diferencia argumentando y

brindando mayor informacion de cada una en el producto.
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Factibilidad econémica financiera

Pregunta 2.11. ;Las compras que usted realiza a la empresa son por retail o al por

mayor?

Tabla 20: Formas de compra

Frecuencia .
Respuesta pro persona Frecuenc_la_ Porcentaje
Mercado Objetivo

Retail 65 538 19,05%

Al por mayor 198 1646 58,33%

De las dos
formas 76 638 22,62%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 13: Formas de compra
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Anélisis e interpretacion

En referencia a la forma de compra se ve reflejada del siguiente modo, del 100% de
personas encuestada dentro del mercado objetivo el 58.33% menciona que las compras
que realiza son al por mayor y el 19.05% lo realiza por retail y la diferencia del 22.62%
realiza compras de las dos maneras. Asi, en el desarrollo del emprendimiento es
necesario considerar esta variante para la implementacion de informacion sobre el

stock al momento que el cliente realice sus pedidos.
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Pregunta 2.12. ;Con que frecuencia realiza compras por internet?

Tabla 21: Compras por internet

. Frecuencia
Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral . .
Objetivo
Siempre 4 34 1,19%
Casi siempre 57 470 16,67%
Medianamente 190 1579 55,95%
Casi Nunca 72 605 21,43%
Nunca 16 134 4,76%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 14: Compras por internet
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

El 55.95% del total de las personas encuestadas ha argumentado que medianamente
realiza compras por internet, mientras que el 21.43% casi nunca compra en internet, el
16.67 ha dicho que casi siempre lo hace, y al contrario el 4.76% nunca ha comprado
ningdn producto via digital. Por lo tanto, mediante este indicador se puede decir que
el porcentaje mayoritario a utilizado plataformas digitales para realizar diferentes
compras, mediante la implementacion de la herramienta e-commerce como el
emprendimiento a realizar se realizara énfasis en poder cubrir varias vias de publicidad

digital para redirigir a las personas a la pagina principal de ventas.
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Pregunta 2.13. ;Qué cantidad de prendas adquiere mensualmente a la empresa Jhon

& Alex?

Tabla 22: Cantidad de prendas mensuales

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral L
Objetivo
Dela3 105 873 30,95%
De 4a6 121 1008 35,71%
De 6 a 10 73 605 21,43%
Mas de 10 40 336 11,90%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 15: Cantidad de prendas mensuales

12%

31% De 1a 3 docenas
De 4 a 6 docenas
De 6a 10 docenas

" Mas de 10 docenas

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

Se ha manifestado del 100% del mercado objetivo, un 35.71% con la variable de
compra mensual de 4 a 6 prendas, mientras que el 30,95% menciona que realiza
compras de 1 a 3 prendas mensuales de prendas de la empresa Jhon& Alex, también
el 21.43 compra entre 6 a 10 prendas mensualmente y el 11.90% compra mas de 10
prendas al mes. Por tal razén, mediante la ejecucién del emprendimiento se busca
aumentar el porcentaje de personas que adquieren entre 6 a 10 prendas mensual ya que
se brindara una mejor atencién y mayor informacion sobre la prenda y su

disponibilidad sin pérdidas de tiempo.
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Pregunta 2.14. ;Qué cantidad de dinero mensual gasta en compra de productos

complementarios (camisetas, camisas, etc.) a los que ofrece la empresa?

Tabla 23: Dinero mensual invertido en compra de productos complementarios

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
De 50 a 100 doblares 52 437 15,48%
De 101 a 150 délares 52 437 15,48%
De 151 a 200 d6lares 85 706 25,00%
De 201 a 251 dolares 61 504 17,86%
Mas de 251 délares 89 739 26,19%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 16: Dinero mensual invertido en compra de productos complementarios
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacién

Del total de personas encuestadas, el 26.19% menciona que destina mas de 251 délares
para la compra de productos complementarios a los que ofrece la empresa Jhon &
Alex, el 25% del publico objetivo sefiala que realiza compras mensuales de entre 152
dolares a 200 délares, también el 17.86% dice que invierte entre 201 ddlares y 251
délares mensuales en mercancia relacionada y como dato final el 30.96% destina entre
50 a 150 dolares a productos complementarios. La idea de la implementacién de
nuevas lineas de productos a través de la aplicacién del emprendimiento, resulta en la
fabricacion de prendas (camisetas y camisas) para poder brindar un mejor servicio al
cliente, al brindar un espacio en donde encuentre los productos que necesite sin
necesidad de buscar en otras empresas generando mayores beneficios a la empresa

Jhon& Alex.
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Pregunta 2.15. ¢ A través de qué medios desearia mirar detalles y disponibilidad de

los productos?

Tabla 24: Presentacion del producto

Frecuencia .
Respuesta pro Frecuenc_la . Porcentaje
Mercado Objetivo
persona

Presencial 77 638 22,62%

Virtual (ATL) (television,
radio, revistas, carteles) 36 302 10,71%

Virtuales (BTL) (redes
sociales, correos, medio
telefonico, eventos) 226 1881 66,67%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 17: Presentacion del producto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacién

Del porcentaje total del publico encuestado el 66.67% de personas menciona que le

gustaria informacién y disponibilidad de los productos ofertados por la empresa a

través de redes sociales, correos, medio telefénico y eventos (publicidad BTL), el

22.62% gusta de una relacion presencial para el conocimiento de los productos y el

10.71% de personas optan por una publicidad ATL (televisién, radio, revistas,

carteles). En tal virtud, la implementacién de la herramienta digital e-commerce,

tendra que ser complementada con presencia en social media, publicidad mediante

correos y servicio de postventa con llamadas telefdnicas.
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Personalizacion

Pregunta 2.16. Estaria de acuerdo en comprar y realizar pedidos mediante una

plataforma digital.

Tabla 25: Pedidos mediante una plataforma digital

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Muy en desacuerdo 0 0 0,00%
Algo desacuerdo 4 34 1,19%
Neutral 36 302 10,71%
Algo de acuerdo 117 974 34,52%
Muy de acuerdo 182 1512 53,57%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 18: Pedidos mediante una plataforma digital
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Anélisis e interpretacion

Del 100% del publico objetivo, el 53.57% estd muy de acuerdo en comprar y realizar
pedidos mediante una plataforma digital, el 34.52% mencionan estar algo de acuerdo
en utilizar plataformas digitales para adquirir productos, también el 10.71%se
encuentra en un rango neutral al momento de conseguir nuevos productos, el 1.19%
estd algo desacuerdo en realizar este tipo de transacciones. Lo cual demuestra, que el
porcentaje mayoritario del publico objetivo estd muy de acuerdo en realizar compras
por internet, y estaria dispuesta a utilizar la herramienta digital e-commerce que la

empresa implementara a su servicio.
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Pregunta 2.17. ;Por qué compraria por internet?

Tabla 26: Por que comprar por internet

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Comodidad 105 873 30,95
Precio y
promocién 69 571 20,24
Ahorro de Tiempo 141 1176 41,67
Seguridad 24 202 7,14
Total 339 2822 100%
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.
Gréafico 19: Por que comprar por internet
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

Del 100% de encuestados el 41.67% compra en internet por ahorrar tiempo, al
contrario, el 30.95% lo realiza por comodidad, al igual que las dos variables anteriores
el 20.24% lo hace por los precios y promociones que se pueden encontrar y tan solo el
7.14% menciona que lo realiza por seguridad. Por lo cual, la empresa debera acortar
tiempos en el proceso de venta y para atraer al 20.24% que lo realiza por precios y
promociones, se deberd brindar espacios de tipos de promociones por las compras

realizadas.
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Pregunta 2.18. Al adquirir productos textiles por internet que criterios considera para

seleccionarlos.

Tabla 27: Criterio para comprar un producto

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral L
Objetivo

Disefio 73 605 21,43
Precio 141 1176 41,67
Calidad 109 907 32,14
Marca 16 134 4,76
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 20: Criterio para comprar un producto

32%

Disefio Marca

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

Del total del publico objetivo, el 41.67% de personas mencionan que al momento de
adquirir productos textiles por internet el principal criterio que consideran para
seleccionarlos es el precio, mientras que el 32.14% lo hace por la calidad, el disefio de
una prenda también es uno de los criterios a considerar y por lo cual el 21.43% se
inclina por esta variable al momento de comprar y el 4.76% se fija en la marca. Por lo
cual al momento de la ejecucién del emprendimiento se debe hacer énfasis en el tipo
de publicidad, y brindar un precio competitivo en el mercado con relacion al producto,
sin dejar de lado el disefio del producto ya que a la marca se la reconoce por la calidad

de materia prima e insumos que ocupa pen sus productos.
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Participacion
Pregunta 2.19. Considera seguro comprar por internet

Tabla 28: ¢Es seguro comprar por internet?

Frecuencia Frecuencia
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral L
Objetivo
Si 300 2494 88,39
No 39 328 11,61
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 21: ;Es seguro comprar por internet?

12%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacion

El88.39% del 100% del total de encuestados, esta de acuerdo en que es seguro comprar
por internet, pero recalcando que se debe considerar la plataforma que se utiliza para
realizar diferentes transacciones, y mientras que el 11.61% menciona no estar de
acuerdo en comprar por internet ya que argumentan que han vivido o escuchado sobre
diferentes tipos de estafas por medio de internet. Asi que, es importante implementar
un dominio propio de la empresa y considerar las plataformas mas seguras para los

tipos de pago por compra, brindando seguridad y confianza al publico objetivo.
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Pregunta 2.20. ;Qué forma de pago prefiere?

Tabla 29: Formas de pago

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral ..
Objetivo
Efectivo 88 739 26,19%
Transferencias
bancarias 174 1445 51,19%
Cheques 65 538 19,05%
Pago mediante tarjetas 12 101 3,57%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 22: Formas de pago
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Anélisis e interpretacion

Del 100% de personas encuestadas, el 51.19% al realizar compras prefieren realizar

transferencias bancarias como método de pago, el 26.19% menciona que pagar en

efectivo es la forma de pago que elige, el 19.05% opta por el uso de cheques para las

compras y tan solo el 3.57% dice prefiere el pago mediante tarjetas sea de bebito o

crédito. Por lo cual, la empresa deberd implementar métodos seguros de pago en la

plataforma, y también mediante las sucursales de las que dispone seguir trabajando

con las demas variables e incluir pagos con tarjetas sea de crédito o débito.
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Peer to peer

Pregunta 2.21. Estad usted de acuerdo en que Jhon & Alex incorporara una tienda

virtual para la venta de productos y recepcion de pedidos.

Tabla 30: Incorporacion de una tienda virtual

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Muy en desacuerdo 4 34 1,19%
Algo desacuerdo 8 67 2,38%
Neutral 40 336 11,90%
Algo de acuerdo 105 873 30,95%
Muy de acuerdo 182 1512 53,57%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 23: Incorporacién de una tienda virtual
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

Del total de personas encuestadas, el 53.57% esta muy de acuerdo en la incorporacion
de una tienda virtual para la venta y recepcion de pedidos por parte de la empresa Jhon
& Alex, también el 30.95% argumenta estar algo de acuerdo en la inclusién de este
nuevo servicio, el 11.90% no estad segura ya que su criterio se encuentra en un estado
neutral y tan solo el 1.19% dice estd muy en desacuerdo. Por tal motivo, mediante el
emprendimiento se enfatizara en el Peer to peer de marketing, para que a través de
recomendaciones en linea se llegue a motivar al 11.90% de que la inclusion de este

nuevo proyecto es esencial para la empresa y usen la plataforma.
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Predicciones modeladas

Pregunta2.22. Que producto relacionado compra con mayor frecuencia

Tabla 31: Productos relacionados con mayor demanda

Frecuencia Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral .
Objetivo
Camisas y camisetas 157 1310 46,43%
Bermudas y cortos 57 470 16,67%
Pantalones casuales 89 739 26,19%
Ternos deportivos 36 302 10,71%
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 24: Productos relacionados con mayor demanda
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacion

Ternos deportivos

El 46.43% del total de encuestados menciona comprar con mayor frecuencia camisas

y camisetas como productos complementarios a los que ofrece la empresa Jhon &

Alex, también el 26.19% adquiere pantalones casuales, el 16.67% dice adquirir

bermudas y cortos con regularidad y el 10.71% restante compra ternos deportivos. A

través de los datos obtenidos, como predicciones modeladas se buscara entender el

comportamiento del consumidor con la finalidad de adaptar nuevos productos que

cubran las necesidades de los clientes.
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Pregunta 2.23. Entre promociones, ¢;Cuéles de las siguientes le gustaria que se

emplee?

Tabla 32: Promociones

Respuesta Frecuencia Frecuenc_ia Mercado Porcentaje
Muestral Objetivo
Crédito en compras 129 1075 38,10
Seguimiento de
postventa 32 269 9,52
Entregas sin
recargos 133 1109 39,29
Descuento por
compra en efectivo 45 370 13,10
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Grafico 25: Promociones

Crédito en compras
13%

Seguimiento de postventa

38%

Entregas sin recargos
39%

Descuento por compra en
efectivo

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Analisis e interpretacidn

Del 100% del publico objetivo, el 39.29% recomienda que como un tipo de promocion
se opte por realizar entregas sin recargo de parte de la empresa, también el 38.10%
gusta de tener mayor crédito en compras, el 13.10% desea tener descuentos por
compras en efectivo o pago al contado y el 9.52% quiere tener seguimiento de
postventa. Por lo cual, para poder cubrir con las peticiones o promociones que soliciten
los clientes se debe realizar cambios en el patron de envid tratando de minimizar costos

para no afectar en el margen de utilidad que tienen los clientes en referencia al

producto.
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Pregunta 2.24. Si la empresa diversificase su produccién usted; estaria de acuerdo en

adquirir los productos.

Tabla 33: Diversificar la produccion

. Frecuencia
Frecuencia .
Respuesta Mercado Porcentaje
Muestral ..
Objetivo
Muy desacuerdo 0 0 0,00
Algo desacuerdo 4 34 1,19
Neutral 36 302 10,71
Algo de acuerdo 117 974 34,52
Muy de acuerdo 182 1512 53,57
Total 339 2822 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Gréfico 26: Diversificar la produccion
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia a través de la encuesta.

Andlisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas, el 53.57% esta muy de acuerdo en adquirir nuevos
productos que la empresa fabrique, también el 34.52% dice estar algo de acuerdo en
relacion a la interrogante, 10.71% denota no estar seguro con su decisién ya que se
encuentra en un estado neutral y tan solo el 1.19% esta algo en desacuerdo con esta
variable. Entonces, el desarrollo del presente proyecto se basara también en la
diversificacion de produccion, teniendo asi mas lineas de productos que satisfagan a

clientes actuales y atraigan la atencidn de posibles clientes.
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3.4. Estudio de la demanda

El estudio de la demanda refiere al analisis del comportamiento del consumidor y el
determinar la dindmica del mercado para cubrir una necesidad. En el proceso del
estudio se adquiere informacion sobre los bienes y servicios que buscan las personas
dentro del mercado objetivo. Ademas, mediante el estudio de los resultados obtenidos
por el anélisis de la demanda se calcula la cantidad de productos o servicio que el
mercado meta esta dispuesto a adquirir (Arboleda, 2021). Por lo tanto, el estudio de la
demanda refleja la intencion de un grupo de personas (mercado meta) para adquirir un

producto o servicio que se brinda dentro del mercado.

3.4.1. Estudio de la demanda de personas con relacion al producto

Para realizar el calculo de la demanda del mercado objetivo con relacién al producto,
se utilizoé la informacion obtenida de la encuesta en base a la interrogante 2.5 sobre la
factibilidad técnica que refiere al porcentaje de personas que compran productos de la

empresa.

Pregunta 2.5: ¢ Actualmente compra productos de la empresa Jhon & Alex?

Para determinar la demanda en personas con relacién al producto, se tomé del total de
encuestados, a los que afirmaron “SI” compra productos de la empresa Jhon & Alex

actualmente.

El dato corresponde a 278 personas con un porcentaje de 82,14% y una frecuencia de

mercado objetivo de 2318 personas, que representa la demanda real del mercado.

Tabla 34: Demanda actual de personas sobre el producto

Demanda Demanda .
Total, del Porcentaje
~ en Resultado de la
Afio . mercado de
frecuencia pregunta 2.5 L -
. objetivo aceptacioén
muestral (si)
2022 278 2318 2822 82,14%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: (INEC, 2010), (Ferrin, 2019), (Mera & Mufioz, 2019), (Gobierno Municipal
de Manta, 2019).

La proyeccidn de la demanda se utilizé una tasa de crecimiento poblacional (TCP) de

1.81% establecido en el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial de Manabi
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2015 — 2024 con relacidn a los cantones del mercado meta, y se establecié una vida

atil de 5 como permanecia minima de la propuesta de E-commerce.

Tabla 35: Proyeccion de la demanda de personas con relacion al producto

Tabla de proyeccidn de la demanda en
los proximos 5 afios
Demanda en

AROoS personas TCP

2022 2318 1,81%
2023 2360 42
2024 2403 43
2025 2446 43
2026 2490 44
2027 2536 45

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Grafico 27: Proyeccion de la demanda de personas con relacion al producto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Analisis e Interpretacién

A través del manejo de la informacidn recolectada por la pregunta 2.5 de la encuesta
sobre si en la actualidad compran productos de la empresa Jhon & Alex los miembros
mercado objetivo, se observo que para el afio 2022 alrededor de 2318 personas si
adquieren productos de la empresa. Posterior a esto se establecié una proyeccion para
5 afios en relacion a la vida util del emprendimiento y en base a la TCP de los dos

cantones a los que se enfoca el estudio, con un 1,81% de TCP la demanda es de 2536
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personas para el afio 2027 observando un incremento de 218 personas en relacién al

afo 2022.

3.4.2. Estudio de la demanda de productos con relacién a la cantidad

Para el calculo de la demanda del mercado objetivo con relacion a la cantidad mensual,
se utilizd la informacion obtenida de la encuesta en base a la pregunta 2.13 sobre la
factibilidad econ6mica financiera que refiere al porcentaje de personas que compran

determinada cantidad de productos a la empresa.

Pregunta 2.13: ;Qué cantidad de prendas adquiere mensualmente a la empresa Jhon &

Alex?

Para determinar la demanda de productos con relacién a la cantidad mensual, se tomé
del total de encuestados en relacion a la interrogante anterior a las 2318 personas que

respondieron comprar productos de la empresa.

El dato corresponde para el 2022 de, 2318 personas con un porcentaje de 82,14%, que

representa la demanda real actual de personas por el producto.

Para el desarrollo del estudio de la demanda se tom6 como base los porcentajes de
cada cantidad de productos adquiridas por los miembros del mercado objetivo
multiplicandolo por la cantidad promedio de compras. Dando como resultado para el
afio 2022 un total de 1970 productos como frecuencia de consumo promedio mensual
obtenida de la division del total de la cantidad de compras (12310) para el promedio
del promedio de las variables de cantidad mensual (6.25), y como dato necesario para

la proyeccion la demanda anual seria de 23640 prendas promedio de forma anual.

Tabla 36: Demanda de productos en relacion a la cantidad mensual

Afio | Demanda
en Cantidad Demanda Cantidad
personas | Variables por Promedio de
gue si Porcentaje | variable compra
adquieren de
el compra
producto
Dela3 30,95% 717 2 1434
2022 2318 Dedab 35,71% 828 5 4140
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De7al0 21,43% 497 8 3976

Mas de 10 2760
10 11,91% 276
Total 100% 2318 6.25 12310
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Para la proyeccidn de la demanda se lo ha realizado a cinco afios como permanencia
minima del emprendimiento, donde se utiliz6 la tasa de consumo per cépita como
indicador de 6.25% obtenido del promedio del promedio de la cantidad de prendas

demandadas por el mercado meta.

Tabla 37:Proyeccién de la demanda de productos con relacidn a la cantidad

Tabla de proyeccién de la demanda en
los préximos 5 afios
Demanda en

Afios productos TCP

2022 23640 6,25%
2023 25118 1478
2024 26687 1570
2025 28355 1668
2026 30128 1772
2027 32010 1883

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Grafico 28: Proyeccion de la demanda de productos con relacién a la cantidad
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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Anélisis e Interpretacién

De acuerdo al con la informacion estudiada respecto a la pregunta 2.13 sobre la
cantidad de prendas que adquiere mensualmente el mercado meta a la empresa Jhon
& Alex, se observa en la tabla y grafico previos que para el afio 2022 alrededor de
23640 prendas son vendidas por la empresa. Posterior a esto se establecié una
proyeccion para 5 afios en relacion a la vida atil del emprendimiento y con la tasa de
consumo per capita como indicador de 6.25% la demanda es de 32010 prendas para el

afio 2027 observando un incremento de 8370 prendas en relacién al afio 2022.

3.5. Estudio de la Oferta

De forma semejante al andlisis de la demanda, se debe realizar el estudio de la oferta,
esta investigacion debe de considerar el tamafio de la oferta en tiempo pasado, presente
y futuro al proyecto (Nufiez, 2017). Ademas, a la oferta se la relaciona con el conjunto
o la cantidad de bienes o servicios que determinas empresas ponen a disposicién de
los miembros de un mercado especifico a un precio y en relacion de un periodo de

tiempo con la finalidad de cubrir necesidades y llenar expectativas.

3.5.1. Estudio de la Oferta de personas con relacién al producto

Para realizar el célculo de la oferta del mercado objetivo con relacién al producto, se
utiliz6 la informacién obtenida de la encuesta en base a la interrogante 2.5 sobre la
factibilidad técnica que refiere al porcentaje de personas que compran productos de la

empresa.

Pregunta:2.5 ¢ Actualmente compra productos de la empresa Jhon & Alex?

Para determinar la oferta en personas con relacion al producto, se tomé del total de
encuestados, a los que mencionaron “No” compra productos de la empresa Jhon &

Alex actualmente.

El dato corresponde a 61 personas con un porcentaje de 17,86% y una frecuencia de

mercado objetivo de 504 personas.
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Tabla 38: Oferta actual de personas sobre el producto

Oferta
Oferta en Total, del
o . Resultado de la ]
Afo frecuencia mercado Porcentaje
pregunta 2.5 ..
muestral objetivo
(No)

2022 61 504 2822 17,86%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia

Para la proyeccion de la oferta se utilizé una tasa de crecimiento poblacional (TCP) de

1.81% establecido en el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial de Manabi

2015 — 2024 con relacidn a los cantones del mercado meta, y se establecié una vida

atil de 5 como permanecia minima de la propuesta de E-commerce.

Tabla 39: Proyeccion de la oferta de personas con relacién al producto

Tabla de proyeccidn de la oferta en los
proximos 5 afios

Afos | Oferta en personas TCP

2022 504 1,81%
2023 513 9
2024 522 9
2025 532 9
2026 541 10
2027 551 10

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Grafico 29: Proyeccion de la Oferta de personas con relacion al producto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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Andlisis e Interpretacién

En el estudio realizado previamente en relacién a la oferta, se detalla y se observa en
la tabla de proyecciény su grafica que en el afio en curso 2022, un total de 504 personas
como oferta del emprendimiento dentro del mercado meta. Ademas, al realizar la
proyeccion a 5 afios futuros con la tasa de crecimiento poblacional del 1.81%se obtuvo
para el afio 2027 que la oferta aumentara en 47 personas, dando un total de 551

personas.

3.5.2. Estudio de la oferta de productos con relacién a la cantidad

Para el calculo de la oferta del mercado objetivo con relacion a la cantidad mensual,
se utilizé la informacién obtenida de la encuesta en base a la pregunta 2.13 sobre la
factibilidad econdmica financiera que refiere al porcentaje de personas que compran

determinada cantidad de productos a la empresa.

Pregunta 2.13: ;Qué cantidad de prendas adquiere mensualmente a la empresa Jhon &

Alex?

Para determinar la oferta de productos con relacion a la cantidad mensual, se tomé del
total de encuestados en relacién a la interrogante anterior a las 504 personas que

respondieron “NO” comprar productos de la empresa.

El dato corresponde para el 2022 de, 504 personas con un porcentaje 17,86%, que

representa la oferta real actual de personas por el producto.

Para el desarrollo del estudio de la demanda se tom6 como base los porcentajes de
cada cantidad de productos adquiridas por los miembros del mercado objetivo
multiplicAndolo por la cantidad promedio de compras. Dando como resultado para el
afio 2022 un total de 428 productos como frecuencia de consumo promedio mensual
obtenida de la division del total de la cantidad de compras (2676) para el promedio del
promedio de las variables de cantidad mensual (6.25), y como dato necesario para la

proyeccion la demanda anual seria de 5136 prendas promedio de forma anual.
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Tabla 40: Oferta de productos en relacion a la cantidad mensual

Afio | Ofertaen
personas | Cantidad Oferta Cantidad
que si Variables _ por Promedio de
adquieren Porcentaje | variable compra
el de
producto compra
Dela3
30,95% 156 2 312
2022 504
Ded4ab6
35,71% 180 5 900
De 7a 10
21,43% 108 8 864
Mas de
10 11,91% 60 10 600
Total 6.25 2676
100% 504

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Para la proyeccion de la oferta se lo ha realizado a cinco afios como permanencia
minima del emprendimiento, donde se utiliz6 la tasa de consumo per cépita como
indicador de 6.25% obtenido del promedio del promedio de la cantidad de prendas

demandadas por el mercado meta.

Tabla 41: Proyeccion de la oferta de productos con relacién a la cantidad

Tabla de proyeccidn de la oferta en los
proximos 5 afios

Afios | Oferta en productos TCP

2022 5136 6,25%
2023 5457 321
2024 5798 341
2025 6160 362
2026 6545 385
2027 6955 409

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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Grafico 30: Proyeccion de la oferta de productos con relacion a la cantidad
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Analisis e Interpretacion

De acuerdo al con la informacion estudiada respecto a la pregunta 2.13 sobre la
cantidad de prendas que adquiere mensualmente el mercado meta a la empresa Jhon
& Alex, se observa en la tabla y grafico previos que para el afio 2022 alrededor de
5138 prendas son el resultado de la oferta de manera anual. Posterior a esto se
estableci6 una proyeccidn para 5 afios en relacién a la vida Gtil del emprendimiento y
con la tasa de consumo per capita como indicador de 6.25%, la oferta es de 6955
prendas para el afio 2027 observando un incremento de 1819 prendas en relacién al

afio 2022.

3.6. Mercado potencial para el proyecto

Refiere al grupo de personas que se agrupan a un segmento defino de una empresa
para realizar transferencia comercial sea de un bien o servicio. De otra manera se
entiende a modo de que el grupo de individuos demande un producto o servicio que
como proyecto se oferta (Terreros, 2021). Ademads, se observa esto como una
oportunidad de negocio al incitar a personas que en la actualidad no consumen los

productos, pero que posiblemente podrian formar parte del segmento.
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3.6.1. Demanda potencial insatisfecha DPI de personas con relacién al producto

Para el célculo del DPI se realizara la resta de la proyeccidn de la demanda de los
préximos 5 afios de personas con relacion al producto y la proyeccidn de la oferta de

5 afios a futuro de personas con relacidn al producto.

Tabla 42: Demanda potencial insatisfecha de personas con relacion al producto

Demanda potencial
Demanda en insatisfecha (DP1)
Afos personas Oferta en personas
2022 2318 504 1814
2023 2360 513 1847
2024 2403 522 1881
2025 2446 532 1914
2026 2490 541 1949
2027 2536 551 1985

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Gréafico 31: Demanda potencial insatisfecha de personas con relacién al producto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Anélisis e Interpretacién

Al realizar el célculo de la demanda potencial insatisfecha, se pudo observar que para

el 2022 la DPI serd de 1814 personas y mediante los datos proyectados a 5 afios de
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vida 0til del emprendimiento con una tasa de crecimiento poblacional del 1,81%, se

observa que para el 2027 la DPI ser& de 1985 personas.

3.6.2. Demanda potencial insatisfecha DPI de productos

Para el célculo del DPI se realizara la resta de la proyeccién de la demanda de los
préximos 5 afios de productos en relacién al tiempo y cantidad, y la proyeccion de la

oferta de 5 afios a futuro de productos en relacion al tiempo y cantidad.

Tabla 43: Demanda potencial insatisfecha de productos

Demanda en Oferta en Demanda potencial

Afios productos productos insatisfecha (DPI)
2022 23640 5136 18504
2023 25118 5457 19661
2024 26687 5798 20889
2025 28355 6160 22195
2026 30128 6545 23583
2027 32010 6955 25055

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Grafico 32: Demanda potencial insatisfecha de productos
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Andlisis e Interpretacién

Al realizar el calculo de la demanda potencial insatisfecha con relacion a los productos,

se pudo observar que para el 2022 la DPI sera de 18504 productos y mediante los datos
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proyectados a 5 afios de vida util del emprendimiento con una tasa de consumo per

capita del 6,25%, se observa que para el 2027 la DPI sera de 25055 productos.

3.7. Precio

El precio es el fervor, indicado en dinero, de un objeto o servicio brindado al mercado.
El precio resulta ser un elemento esencial al establecer estrategias comerciales siendo

la definicion de la rentabilidad del emprendimiento y su propoésito (Rojas, 2017).

Para el calculo del precio se utilizard la informacion del listado de productos y su
precio mencionado en las tablas 2 y 3 con respecto a las lineas de productos. Pues,
mediante la encuesta y la recoleccion de informacion, en base a la pregunta 2.5 el
82,14% de personas menciona si comprar productos a la empresa y por ende conocen

y estan dispuestos a pagar los precios ya establecidos.

Tabla 44: Linea de productos y precios

Linea de productos a base de tela Jeans
Pantalones Cortos
Pantaldn Precio: $11,00 | Corto Jeans | Precio: $9,00
jeans clasico Clasico
Pantal6n Precio: $12,00 | Corto jeans | Precio: $10,00
Jeans modelo Modelo Normal
Pantalén Precio: $12,00 | Corto jeans | Precio: $10,00
jeans negro Modelo Rasgado
Promedio $11,70 Promedio $9,70
Linea de productos a base de tela cruda
Pantalones Cortos
Pantalén Tela | Precio: $11,00 | Bermuda de Tela | Precio: $9,00
de modelo con Modelo
Pantalén tela | Precio: $12,00 | Bermuda Tela | Precio: $9,50
modelo Modelo con
Mejor calidad bolsillo al
costado
Pantalén tela | Precio: $13,00 | Cortos de | Precio: $9,50
con bolsillos modelo
al costado
Promedio $12,00 Promedio $9,30
Promedio de $11.85 Promedio de $9.50
pantalones cortosy
bermudas

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Archivos de la empresa mencionados en tabla 2y 3
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Para la proyeccién del precio promedio se tomard la inflacidn anual con respecto a la

region costa correspondiente a 2,71% anual y 0,92% mensual registrado en el boletin

técnico N°01-2022-1PC enero 2022 pégina 10.

Tabla 45: Proyeccion de la linea de productos pantalén

Afio Precio Tasa
Pantalén Inflacion
2022 $11,85 2,71%
2023 $12,06 0,21
2024 $12,28 0,22
2025 $12,51 0,22
2026 $12,73 0,23
2027 $12,96 0,23

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: boletin técnico N°01-2022-1PC enero 2022 pagina 10.

Grdfico 33: Proyeccion de la linea de productos pantaldn
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Analisis e Interpretacion

Mediante el calculo y la elaboracion del grafico se puede observar que el precio

promedio del pantaldn para el 2022 es de $11,85 y el precio proyectado con una

inflacion del 2.71% anual en la region costa sera para el 2027 de $12,96.
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Tabla 46: Proyeccion de la linea de productos cortos

Afno Precio Inflacién
Cortos

2022 $9.50 2,71%
2023 $9,67 0,17
2024 $9,85 0,18
2025 $10,03 0,18
2026 $10,21 0,18
2027 $10,39 0,18

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
Grafico 34:Proyeccion de la linea de productos cortos
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Analisis e Interpretacion

Mediante el calculo y la elaboracién del grafico se puede observar que el precio

promedio de los cortos para el 2022 es de $9,50 y el precio proyectado con una

2026

10,21

2027

inflacion del 2.71% anual en la regién costa sera para el 2027 de $10,39.

3.8. Canales de comercializacion y distribucién

Los canales de comercializacion, comprende de rutas o vias por las cuales una empresa
transfiere sus productos desde sus instalaciones hasta el consumidor, ademas existen

2 tipos de comercializacion la directa e indirecta (Jesuites, 2018). Ademas, trata de
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establecer una forma mas eficiente y econémica de realizar la transferencia de un

producto.

A diferencia los canales de comercializacion los de distribucion estdn conformados
por empresas que brindan un servicio de intermediarios con los consumidores finales,
abriendo a un mas el mercado objetivo procurando genera mayor rentabilidad (Cury,

2019).

Para la aplicacion de los canales de distribucién se tomaré en cuenta los resultados de
la pregunta 2.15 de la encuesta que como resultado se obtuvo un 66,67% de personas
en disponer de medios virtuales BTL como canal de distribucion, pero sin
despreocupar el 22,62% de personas que prefieren tener una relacién presencial con la

empresa.

Medios virtuales BTL se relaciona con el marketing digital que se considera como el
estudio de las diversas técnicas que existen para comercializacidn en base al internet,
también ayuda a la creacion de contenido publicitario y mediante esto genera
transacciones comerciales, para muchos el objetivo principal del marketing digital es
la mejora continua en relacion al cliente, cabe mencionar que como una finalidad tiene
la captacion de nuevos mercados, esto ayuda al impulso del posicionamiento de marca
en referencia a la competencia pues con esto incrementa la rentabilidad empresarial

(Hardin, 2019).

Y mediante el uso de estas herramientas como también redes sociales, el e-commerce
se le conoce como la actividad econémica realizada por medio online o digital, siendo
actividades principales la comercializacion, compra y venta ya sea de productos los
servicios, esto se debe en gran parte a la evolucién y globalizacién que ha tenido el
internet por innovaciones tecnoldgicas que con el pasar de los dias aumente (Cisneros,
2017). También tiene relacién con transacciones electronicas centrando actividades
que estrechar lazos en comunicacion con cliente, proveedores entre otros, esto basado
en que este tipo de comunicacién es mas rapida e interactiva (Basantes, Gallegos,

Guevarra, & Jacome, 2016).
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llustracion 6: Canal de comercializacion y distribucion

3.9. Estrategias de comercializacion

Elaborado por: Mauricio Guangasi.

A las estrategias de mercado también se las conoce como estrategias de mercadeo, y

son acciones estructuradas y planeadas que ayudan a llevar a cabo operaciones para

alcanzar determinados objetivos, algunas de las metas mas comunes que se pretende

alcanzar son el mostrar un nuevo producto o aumentar la rentabilidad de una empresa

y mayor participacion en el mercado (Arechavaleta, 2019). Por lo cual se debe conocer

a detalle los productos como modelos, tallas, colores y su disponibilidad con tiempos

empleados para su fabricacién.

Tabla 47: Detalle de los productos de la empresa (Pantalones)

Producto | Detalle | Modelos Tallas Colores Observacion
Clasico Normales Petroleo | Los colores pueden
28-30-32-34- | Arena | ser variados y
36-38 Cafe también dependen de
Extras Stone 1 | los pedidos que
40-42-44 Stone 2 | realicen los clientes,
Bajo pedido Hielo | los antes
Verde | mencionados son los
de mayor preferencia.
Licrados Normales Petrdleo | Los colores pueden
de 28-30-32-34- | Arena | ser variados y
modelo 36-38 Cafe también dependen de
y tela Extras Stone 1 | los pedidos que
Tela negra 40-42-44 Stone 2 | realicen los clientes,
Jeans Bajo pedido Hielo | los antes
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Verde | mencionados son los
de mayor preferencia.
Pantal6n Normales Negro | La tela utilizada es
Tela de | 28-30-32-34- | Blanco | “denim Steven” y al
Pantalones modelo 36-38 Rojo ser cruda puede
Viviado Extras Cafeé tomar el color que se
40-42-44 Beige | desee.
Bajo pedido | Militar
Pantal6n Normales Negro | La tela utilizada es
tela 28-30-32-34- | Blanco | “pepertouch” y al ser
modelo 36-38 Rojo cruda puede tomar el
Tela | Viviado Extras Cafeé color que se desee.

Crudo Mejor 40-42-44 Beige | Se la considera de
calidad Bajo pedido | Militar | mejor calidad por dar
Azul un mejor brillo al
momento de la tintura
de color y por ser
considerada semi

impermeable.
Pantalon Normales Negro | La tela utilizada es
tela con | 28-30-32-34- | Blanco | “denim Steven” y al
bolsillos. 36-38 Cafe ser cruda puede
Extras Beige | tomar el color que se

40-42-44 Militar | desee.
Bajo pedido

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Datos de la empresa Jhon & Alex

Tabla 48:Detalle de los productos de la empresa (Cortos y bermudas)

Producto Detalle Modelos Tallas Colores Observacion
Corto Normales | Petréleo | Los colores pueden
Jeans 28-30-32- | Arena | ser variados y
Clasico 34-36-38 Café | también dependen de
Extras Stone 1 | los pedidos que
40-42-44 | Stone 2 | realicen los clientes,
Bajo Hielo | los antes
pedido Verde | mencionados son los
de mayor
preferencia.
Corto Normales | Petrdleo | Los colores pueden
jeans 28-30-32- | Arena | ser variados y
Modelo 34-36-38 Café | también dependen de
Tela Jeans |y Extras Stone 1 | los pedidos que
rasgado 40-42-44 | Stone 2 | realicen los clientes,
Bajo Hielo | los antes
pedido Verde | mencionados son los
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Cortosy
bermudas

de mayor
preferencia.

Tela
Crudo

Bermuda | Normales | Negro | La tela utilizada es
de Tela | 28-30-32- | Blanco | “peper touch” y al
con 34-36-38 Rojo |ser cruda puede
Modelo Extras Café tomar el color que se
40-42-44 Beige | desee.
Bajo Militar
pedido
Bermuda | Normales | Negro | La tela utilizada es
Tela 28-30-32- | Blanco | “denim Steven” y al
Modelo 34-36-38 Rojo |ser cruda puede
con Extras Café tomar el color que se
bolsillo 40-42-44 Beige | desee.
al Bajo Militar
costado pedido Azul
Cortos Normales | Negro | La tela utilizada es
de 28-30-32- | Blanco | “peper touch” y al
modelo 34-36-38 Rojo ser cruda puede
Café tomar el color que se
Beige | desee.
Militar | Para los modelos se

dispone de estampes
personalizados.

Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Fuente: Datos de la empresa Jhon & Alex

A demés sumado a los productos el tipo de promocion resulta de gran importancia ya

que trata de brindar mayor informacion sobre la empresa y sus productos con la

finalidad de generar mayor rentabilidad y atraer a potenciales clientes a que adquieran

los productos, Pues mediante la informacion recabada por la encuesta y por medio de

la pregunta 2.15, menciona que el 66.67% del total de encuestados desean informarse

mediante una publicidad BTL (redes sociales, correos, medio telefénico y eventos),

para esto se generara mayor presencia en las principales redes sociales, la creacion de

catalogos digitales y publicidad multimedia.
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ihon alex denin Enviar mensaje s

6 publicaciones 19 seguidores 4 seguidos

Jhon & Alex
Que nada te limite.!
ROPA ( HOMBRE )

jessy_ter_y elizabethcunin

@ PUBLICACIONES

@ Editar

/' Editar "WhatsApp"

llustracion 7: Paginas en redes sociales de la empresa (Facebook y Instagram)
Elaborado por: Mauricio Guangasi.

La creacion de un banner digital publicitario fue ideada con el fin de poder enviarlo
via mensaje, por medios como WhatsApp o correo electrénico el cual [lame la atencion
del cliente e incite al mismo a buscar o pedir mayor informacién sobre los productos

y la empresa.

JHON & ALEX

Que nada te limite!!
lleva tu estilo al Gltimo nivel...

JHON ALE

llustracidon 8: Banner digital publicitario

72



Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Se puede observar en la gréafica del banner un codigo QR en la parte inferior derecha
el cual permite al visualizador poder ingresar a una plataforma predisefiada en
Wix.com en el cual se puede encontrar informacion acerca de la empresa, productos y
un blog interactivo en el cual se puede comentar y dar puntos de vista de diversas

tematicas.

Codigo QR

llustracion 9: Plataforma digital de la empresa.
Elaborado por: Mauricio Guangasi.

De esta forma, para establecer estrategias de comercializacion como forma de apoyo
al emprendimiento y lograr los objetivos planteados se elaborard una matriz FODA,
ya que mediante el planteamiento de las diferentes variables se platera posibles

estrategias y su funcionamiento apropiado en base a los requerimientos del proyecto.

3.10. Matriz FODA vy estrategias.

73



Tabla 49: Matriz FODA

Factores externos

Factores Internos

Amenazas

Oportunidades

1.- Economia inestable del pais
2.- Competencia desleal y productos sustitutos
3.- Resistencia al cambio tecnologico

4.- Alta competitividad con productos
similares

1.- Nuevos modelos de negocio digital

2.- Facilidad de publicidad por medio de social
media

3.- Diversificacion en la produccion
4.- Nueva tendencia de comercio electronico

Fortalezas

Estrategias F— A

Estrategias F— O

1.- Personal capacitado del area administrativo.
2.- Variedad de productos

3.- Posicionamiento de la marca en el mercado
4.- Disposicion de tiendas fisicas

(F1+F2+F3-A2-A4) Contribucion por medio
de campafias publicitarias para mayor
disponibilidad de produccion, que permita
reconocimiento empresarial y evitar fuga de
clientes hacia los productos sustitutos o
similares.

(F1+F2+02+03+04) Valeres del personal
capacitado para implementar una nueva
herramienta de comercio electrnico e
incrementar el uso de social media para brindar
informacion de los productos e investigar de
las necesidades del mercado.

Debilidades

EstrategiasD- A

EstrategiasD - O

1.- Limitado personal operativo

2.- Costos altos en produccion con respecto a la
competencia

3.- Carencia de planes organizacionales
4.- Limitado porcentaje financiero para inversion

(D4+A3) Creacion un plan de marketing
digital el cual brinde apoyo para persuadir a la
resistencia al cambio tecnologico de que
mediante el uso de la tecnologia se puede
acortar tiempo y dinero.

(D3-02) Implementacion de planes de
publicidad y promocion digital.

(D4-01+04) Maximizar el uso de las nuevas
tendencias de comercializacion y negocios
digitales con presupuestos especificos.

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO
4.1. Tamafio del emprendimiento

El emprendimiento es aquello que incluye la elaboracién y ejecucion de ideales por
parte de una persona, la cual realiza diferentes acciones ya sea creando una nueva
empresa o reconstruyendo un producto que puedan sustentar ideales y resolver
diferentes problemaéticas. Es decir que a la persona se la puede reconocer como un
emprendedor siendo el mismo el cual encuentra oportunidades de negocio a través de
necesidades que existen en un mercado y llevando estas oportunidades a la
consecucion y elaboracidn del proyecto que pueda satisfacer las necesidades y generar

réditos econémicos (Restrepo, 2016).

El tamafio del emprendimiento se lo mide mediante el tiempo, definido como la
capacidad de la empresa en ofertar un producto o servicio, identificadas en un proyecto
con periodos de tiempo determinados, la capacidad de la infraestructura mostrando ser

6ptimo para su ejecucion acortando costos y maximizando la rentabilidad.

4.1.1. Factores determinantes del tamafio
4.1.1.1. Demanda insatisfecha

Es uno de los indicadores con maés relevancia dentro de un proyecto que implique
inversidn, la adecuada determinacion de la demanda insatisfecha en una investigacion
permite sustentar informacidn sobre recursos necesarios que se deben implementar y

la intervencion que se deba dar (Andia, 2011).

En un aspecto general a la demanda insatisfecha se la pude determinar como la
cantidad de productos o servicios, que hipotéticamente un mercado consumird en un
periodo determinado, por lo cual es aquella demanda que no es cubierta por parte de
las organizaciones, sobreentiéndase de igual manera a que existe una mayor demanda

en relacién a la oferta.

4.1.1.2. Disponibilidad del capital

La disponibilidad del capital es a la cantidad monetaria que se esta dispuesto a invertir

al proyecto para el cumplimiento de los pardmetros que implique la consecucion de
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los objetivos siendo pues el pilar mas importante dentro del proposito del

emprendimiento.

4.1.1.3. Evolucion financiera del proyecto

Se trata de una ejecucion teérica-practica, por el cual se busca identificar el costo y
beneficio, valorarlos y compararlos entre si, siempre y cuando se relacionen a variables
de proyecto de inversidn, con el objetivo de tomar decisiones que permitan brindar un
valor, aumentar el valor refiere que el efectivo libre y el capital sean menores a lo

invertido (Ortega, 2018).

4.1.1.4. Tamafio optimo

El tamafo del proyecto es importante al realizar un proyecto qué implica inversion ya
que él mismo se encarga de determinar la capacidad de produccidn en una empresa y
de igual manera la cobertura del servicio dependiendo de los fines de cada
organizacion, dentro de un periodo de tiempo determinado, entiendo asi que los

productos o servicios son los que definen el tamafio del proyecto (Amaya, 2013).

Tabla 50: Aspectos del tamafio optimo

Alternativas de Determinantes Condicionantes
determinacion
del tamafio de | _
[«b]
un proyecto
c
[«B]
- - - - w
Capacidad inicial | 2 o e Demanda e RRHH
(&]
e Alta %% e Insumos e Tecnologia
e Baja = e Financiamiento
e Maedia K e Localizacion
[7p]
L o
5 g
0

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: (Amaya, 2013).

4.1.1.5. Calculo de la demanda potencial insatisfecha real

Para el calculo de la DPI se calcula la diferencia cuantitativa que existe entre la oferta
y demanda que ya se obtuvo anteriormente, de igual se utiliza la proyeccién de la DPI
realizada a 5 afios futuros, y en base a los resultados se debe tener en cuenta que el
100% de DPI no podra ser cubierta. Por lo tanto, para el presente proyecto se plantea

cubrir el 70% de la demanda potencial insatisfecha.
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Por lo cual, el tamafio 6ptimo de personas con relacidn al producto es de 1270 personas

para el 2022 y por proyeccidn para el 2027 serd de 1390 personas.

Tabla 51: Tamafio 6ptimo de personas con relacién al producto

Demanda
potencial
insatisfecha (DP1)

ARfos Estimacion DPI Real
2022 1814 70% 1270
2023 1847 70% 1293
2024 1881 70% 1317
2025 1914 70% 1340
2026 1949 70% 1364
2027 1985 70% 1390

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Gréafico 35:Tamafio dptimo de personas con relacion al producto.

Tamafio optimo del proyecto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Analisis e Interpretacién
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Al realizar el célculo de la demanda potencial insatisfecha real, se pudo observar que
para el 2022 la DPI real serd de 1270 personas y mediante los datos proyectados a 5
afios de vida atil del emprendimiento y con la estimaci6n de cubrir en un 70% la DPI,

se observa que para el 2027 la DPI real sera de 1390 personas.

Tabla 52: Tamafio 6ptimo en unidades de producto

Demanda

potencial
Afios | insatisfecha (DPI) Estimacion DPI Real
2022 18504 70% 12953
2023 19661 70% 13763
2024 20889 70% 14622
2025 22195 70% 15537
2026 23583 70% 16508
2027 25055 70% 17539

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Gréfico 36: Tamafio 6ptimo en unidades de producto
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Al realizar el calculo de la demanda potencial insatisfecha real con relacién a los

productos, se pudo observar que para el 2022 la DPI real serd de 12953 productos y
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mediante los datos proyectados a 5 afios de vida atil del emprendimiento y con la
estimacion de cubrir en un 70% la DPI, se observa que para el 2027 la DPI real seré

de 17359 productos.

4.2. Localizacion
4.2.1. Localizacion optima del proyecto

La localizacién hace referencia a lugar éptimo de ubicacion para ejecutar el proyecto,
siendo el mismo aquel que contribuya en mayor medida a lograr una alta rentabilidad

sobre el capital y una gran minimizacion de costos.

4.2.2. Método cuantitativo de puntos ponderados

Mediante la aplicacién del método permitird determinar la mejor ubicacion entre las
plantas Ay B, la misma que ayude a minimizar el uso de recursos y por ende generar

mayor rentabilidad para la empresa Jhon & Alex.

Planta = A sur de ciudad

Planta = B norte de la ciudad

Valor de impacto

e 1=Bajo
e 2= Medio
e 3 =Alto

Tabla 53: Matriz de localizacidon optima del proyecto

A B
Sur de la Ciudad Norte de la Ciudad
Factor Peso Calificacién | Calificacion | Calificaci | Calificacio
relevante asign ponderada on n
ado ponderada
Espacio 0,10 2 0,20 3 0,30
Accesibilidad 0,10 2 0,20 3 0,30
Material 0,07 1 0,07 2 0,14
Disponible
lluminacion 0,10 2 0,20 3 0,30
Bodegas 0,15 2 0,30 3 0,45
SS. HH 0,10 3 0,30 2 0,20
Oficinas 0,10 2 0,20 2 0,20

79



Seguridad 0,10 2 0,20 2 0,20
Magquinaria 0,10 0,20 3 0,30
Infraestructur | 0,08 0,16 2 0,16
a

Total 1,00 Suma 2,03 Suma 2,55

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Empresa Jhon & Alex

Analisis e Interpretacién

De acuerdo al con la informacion y mediante la matriz realizada se concluye con que
la localizacion dptima para el proyecto es en la planta B ya que obtuvo una ponderacion
de 2,55 mayor a la de la planta A, ya que mantiene un impacto superior en la mayoria

de factores mostrando un beneficio mayor en ahorro de recursos y maximizacién de

rentabilidad.

4.2.3. Macrolocalizacion del proyecto

Pais: Ecuador

Regidn: Sierra

Provincia: Tungurahua

Guayaquil
o

\ —
58
Ibarra /\’1
Quito
@
©
EtDuador
Cuenca
o
la
Loj
Y

Tungurahua
-1.268482,-78.612456

Cantén: Ambato

Zona: 3

llustraciéon 10: Macro localizacion del proyecto
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Google Maps
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4.2.4. Microlocalizacién

Parroquia: lzamba Barrio: Divino Nifio
Calle: 12 de febrero Sector: Parque Industrial
Y
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llustracion 11: Microlocalizacion del proyecto
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Google Maps

4.3. Ingenieria del proyecto

En un proyecto la ingenieria, hace referencia de una organizacion compuesta por
maquinaria, presupuesto, estructura, organigrama, entre otras. Para la formulacidn de
un proyecto de inversion es necesario integrar la asignacion de equipos necesarios para
el funcionamiento del emprendimiento ya sea recursos humanos o maquinaria, en este
caso la tecnologia es la que influye en la distribucién eficiente de actividades y los
diferentes procedimientos de control que permitan la definicidn de objetivos, a corto,
mediano y largo plazo, la correcta implementacidn de cada uno de estos llevara al éxito
del proyecto y una mala gestién de los mismos puede alejar a la empresa de sus

objetivos (Garcia, Merlino, Diez, & Rodriguez, 2013).

4.3.1. Producto — Proceso

El emprendimiento como todo negocio debe de disponer de procesos que indiquen el
funcionamiento o interaccion de las personas con la empresa, de igual se debe brindar
informacion de productos y de la organizacion, asi como también caracteristicas de la

forma en que se puede dar la venta y adquisicién de los productos.
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Tabla 54: Proceso de venta mediante e-commerce.

Namero | Actividad Descripcion Tiempo

1 Ingreso y | Al ingreso a la plataforma virtual se despliega 1
bienvenida contenido general y un mensaje de bienvenida | minuto

2 Registro de | El interesado al ingresar a la plataforma podra 7
usuario o | realizarlo como invitado o visitante, y si en el | minuto
visitante caso de querer adquirir un producto debera

registrarse.

3 Visualizacion | Durante la permanecia en la plataforma se 20
de contenido | observaré contenido multimedia relacionado a | minuto
en general. la empresa y sus actividades, asi como

también sus productos

(opcional) en la plataforma se incorpord una 5
seccion interactiva (blog) donde el usuario | minuto
puede realizar un comentario sobre tematicas
relacionadas a la empresa y sus actividades

4 Presentacion | En este punto el interesado visualizara 10
de productos | informacion sobre los productos, | minuto

caracteristicas y la disponibilidad de cada uno.

5 Selecciéon de | ElI cliente seleccionara los productos a 20
productos comprar. minuto

6 Generacion Al finalizar con la seleccidn de los productos 1
de orden de | aadquirir se generara una orden de compra en | minuto
compra el cual se detalla los productos seleccionados.

7 Pago y | El pago se lo recepta por medio de tarjeta o 8
generacioén pagos online y una vez realizado el pago se | minuto
de factura generara la facturacion correspondiente.

8 Despacho vy | Para el despacho de mercaderia debe llenar un | De 24 a
envio de | formulario con datos personales del 36
mercaderia comprador y lugar para el envio. horas

Elaborado por: Mauricio Guangasi.

Fuente: Investigacion propia.
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4.3.2. Balance de mercaderia

En este punto se detalla el total de productos del que se va a disponer para la

comercializacion mediante plataforma virtual de manera mensual.

Tabla 55: Disponibilidad de productos para el e-commerce.

Producto Disponibilidad Unidad de # de Total
mensual medida tallas

Pantalones

e Pantalon jeans 15 por talla Unidad 6 90
clasico

e Pantalén Jeans 15 por talla Unidad 6 90
modelo

e Pantalon jeans 15 por talla Unidad 6 90
negro

e Pantalon Tela de 15 por talla Unidad 6 90
modelo

e Pantalon tela 15 por talla Unidad 6 90
modelo

e Mejor calidad

e Pantalon tela con 15 por talla Unidad 6 90
bolsillos al costado

Cortos y Bermudas

e Corto Jeans Clasico 15 por talla Unidad 6 90

e Cortojeans Modelo 15 por talla Unidad 6 90
Normal

e Cortojeans Modelo 15 por talla Unidad 6 90
Rasgado

e Bermuda de Tela 15 por talla Unidad 6 90
con Modelo

e Bermuda Tela 15 por talla Unidad 6 90
Modelo con
bolsillo al costado

e Cortos de modelo 15 por talla Unidad 6 90

Total 1080

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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4.3.3. Diagrama de flujo

El diagrama de flujo es la representacion grafica de un algoritmo, que para su
construccién se usa de simbolos que representan diferentes operaciones, en otras
palabras, es un esquema grafico que se elabora con el fin de resolver un problema con
un orden l6gico y pre elaborado. Se lo llama diagrama de flujo porque cada paso es un
simbolo diferente, pero se enlazan por medio de indicadores lineas o flechas para
representar la secuencia de la operacidn (Escuela Tecnoldgica Instituto Técnico
Central, 2018).

El diagrama de flujo es la manera mas sencilla de representar detalles algoritmicos de

un proceso de forma gréafica.

Tabla 56: Simbolos para elaborar un Diagrama de Flujo

Simbolo Descripcion

Inicio o final del diagrama

Realizacion de una actividad

Realizacion de una actividad contra

Toma de decisiones

Actividad de control

Documentacién

Base de datos

Conexion o relacion

Auditoria

|Ooadredo

Indicadores del flujo de procesos

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: (Escuela Tecnoldgica Instituto Técnico Central, 2018)
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llustracion 12: Diagrama de flujo Proceso de venta mediante e-commerce.
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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4.3.4. Periodo operacional estimado del proyecto

El tiempo estimado para el proyecto de emprendimiento con base en el e-commerce
como herramienta de venta de productos elaborados por la empresa Jhon & Alex es de
cinco afios, basando se en la vida Gtil con una innovacion, sin despreocuparse de
ambitos econdmicos politicos y culturales, debido a que se debe llevar un control

estricto del entorno de la empresa.
4.3.5. Capacidad comercial

La estimacion anual para cubrir la DPI no se dio del 100%, se establece un 70% para
el proyecto que mediante la proyeccion realizada para 5 afios se incrementara en los
préximos periodos siendo asi que para el 2022 la DPI Real Diaria sera de entre 3y 4
personas diarias que demanden del uso de la plataforma e-commerce y para el 2027
serd de 116 personas de manera mensual y de igual manera de forma diaria estara de

entre 3 y 4 personas con mayor probabilidad de ser 4 personas de manera diaria.

Tabla 57: Capacidad de comercializacion del modelo e-commerce en Personas

DPI DPI DPI Real DPI Real
100% Real Mensual Diaria
Afos Estimacion | Anual
1270 106 Promedio de entre 3y 4
2022 | 1814 70% 3,53
1293 108 Promedio de entre 3y 4
2023 | 1847 70% 3.59
Promedio de entre 3y 4
2024 | 1881 70% 1317 110 3,69 > probabilidad a 4
1340 112 Promedio de entre 3y 4
2025 | 1914 70% 3,72 > probabilidad a 4
Promedio de entre 3y 4
2026 | 1949 |  70% 1364 114 3,79 > probabilidad a 4
Promedio de entre 3y 4
2027 | 1985 70% 1390 116 3,86 > probabilidad a 4

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

En relacion al producto del 100% de la DPI, el total a cubrir dentro del 70% de DPI

real de forma mensual para el 2022 sera de 1079 productos comercializados mediante
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la plataforma digital y en el 2027 ser& 49 productos demandados de manera diaria por

las personas interesadas.

Tabla 58:Capacidad de comercializacién del modelo e-commerce en Productos

DPI1 100% DPI Real DPI Real
Mensual Diaria
DPI Real
Afios Estimacion Anual
18504 70% 12953 1079 36
2022
0,
9023 19661 70% 13763 1147 38
20889 70% 14622 1219 41
2024
22195 70% 15537 1295 43
2025
23583 70% 16508 1376 46
2026
25055 70% 17539 1462 49
2027

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

4.3.6. Distribucion de maquinaria y equipos (Lay — out)

Tabla 59: Herramientas y software

Descripcion Detalle Consumo
anual
Gestores de redes Agilizan procesos de 2
sociales interaccion para compartir

contenido relevante.
Monitorea menciones sobre la
empresa y su competencia.

Licencia de tienda Sistema para comercio 1
virtual electrénico

Dominio Nombre Gnico en un sitio web 1
Estrategias de Factores positivos que ayudan 4

marketing (campafas a la consecucion de objetivos
publicitarias)

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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Tabla 60: Equipos de computo

Descripcion Detalle Consumo
anual
Computador de escritorio | Hp B&o 1
Computador portétil Laptop Hp CORE 7 — 7thGen 1
Impresora Epson 1.350 tinta continua 1

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Tabla 61: Muebles y enseres

Descripcion Consumo anual

Escritorio
Archivadores
Sillas
Sillones
Muebles de
recepcion
Muebles 2

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

LN

Tabla 62: Suministros de oficina

Descripcion Consumo anual
Resma de papel 4

bon

Perforadora 1
Grapadora 1

Caja de

esferogréficos 1

color azul

Folders 10

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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4.3.7. Distribucion de la planta

Para el proyecto se destinara una oficina para el control y manejo de la plataforma
digital, por lo tanto, su ubicacion seré céntricay accesible a los distintos lugares como;

bodegas, zona de terminado, zona de maquila, etc.

i " Maquinaria de Ojal Maquinaria Botonera
Maquinaria de @
terminado Mesa de corte

Zona de :
confeccign Perchas (Le

I I I material TELA
. Zona de materiales I I I I
C 1 1 T 1 1T T 1 11 I I I

Mesa de
terminadg

llustracidn 13: Distribucién primera planta
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia.

30000,00 >
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B Dog e e
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llustracion 14: Distribucion segunda planta
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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CAPITULO V
ESTUDIO ORGANIZACONAL

5.1. Aspectos generales

La adaptacidon de una empresa a los cambios constantes en tendencias comerciales
resulta vital para mantenerse competitivo en el mercado, asi pues, para la actualidad
como principal aspecto de cambio en procesos de comercializacién se debe a la
pandemia, de ahi el crecimiento constante y acelerado del uso de medios digitales y
redes sociales para la venta de productos o prestacién de servicios, por los beneficios

en tiempo y seguridad para el cliente.

Por tal motivo el proyecto se centra en la creacion y uso de la herramienta e-commerce,
para brindar un mejor servicio a clientes e interesados en adquirir productos de la
empresa con un ahorro de tiempo y sin poner en riesgo su salud, con la comodidad de

realizar su compra desde su hogar.

Ademas, el porcentaje de competitividad en relacién a productos similares ofertados
en el mercado es amplio, por lo cual la adaptacion de la empresa a los nuevos modelos

de negocios resulta en un mejor desarrollo competitivo de Jhon & Alex como empresa.

5.2. Disefio Organizacional

5.2.1. Niveles Jerarquicos

Los niveles de jerarquia en una empresa es la definicién estructural de la misma
mediante la instauracion de centros autoritarios con una relacién precisa, ya que la
linea jerarquica es la base autoritaria de un superior sobre los subordinados (Wolters

Kluwer, 2018).
5.2.2. Misién y Vision
Mision

“Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de prendas de vestir
para caballeros, con innovacion hacia nuevas tendencias de moda; a base de un

mejoramiento continuo en maquinaria para una mayor competitividad gracias al apoyo
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de colaboradores con sentido de pertenencia a la empresa que permita el crecimiento

organizacional”.
Vision

“Jhon & Alex para el afio 2027, pretende ser una empresa textil posicionada dentro de
las 20 empresas asentadas en la provincia de Tungurahua que orientan su crecimiento
permanente en la produccidn y comercializacion de prendas de vestir para caballeros,
bajo la oferta de productos con estandares de calidad reconocida, con principios de
honestidad, profesionalismo y compromiso de sus colaboradores, para un nivel éptimo

de competitividad en mercados nacionales y extranjeros”.

5.2.3. Valores corporativos

5.2.3.1. Valores personales del equipo

Puntualidad

La puntualidad personal de cada colaborador es un aspecto importante dentro de la
productividad empresarial, pues el cumplimiento del cronograma de actividades

permite un ahorro de tiempo y beneficios para las dos partes.

Trabajo en equipo

La empresa siempre buscara un ambiente laboral adecuado para mejorar las relaciones

internas, mediante la confianza y entusiasmo para alcanzar los objetivos.

Innovacién

Mediante la innovacion se busca que los colaboradores brinden apoyo frente a los retos

que se presenten mediante un mejoramiento continuo.

Profesionalismo

El contar con personal enfocado en la superacién mutua es un beneficio no rentable
pero que apoya en una diferenciacion competitiva en servicio, produccién y

comercializacion de los productos.

Lealtad
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La lealtad es una muestra de respeto y agradecimiento, y siendo mutuo es un gran
diferenciador entre organizaciones, al contar con personal comprometido se puede

garantizar una mejor servicio y produccion.

5.2.3.2. Valores de la organizacién

Respeto

Unos de los principales valores que se practica e inculca los colaboradores es el
respeto, mediante el cual lleva una relacion positiva y duradera entre el equipo de

trabajo, los proveedores, clientes y entorno de la empresa.

Rentabilidad

Como empresa se busca incrementar la rentabilidad por lo cual permita generar
mayores beneficios tanto empresariales y laborales, pues entre mayor rentabilidad

mayor porcentaje de inversidn.

Honestidad

El valor de la honestidad es unos de los que més se prioriza en la empresa ya que brinda
mejores relaciones con los colaboradores, proveedores y clientes, fomentando un

ambiente de confianza entre todos los integrantes internos y externos a la empresa.

Responsabilidad

La responsabilidad en el cumplimiento de las labores y en las obligaciones de la
empresa y sus colaboradores con los clientes, proveedores y la sociedad denota su

compromiso.

Compromiso

El contar con gente comprometida ayuda mantener un clima laboral positivo. La
confianza a la empresa por parte de sus clientes, proveedores y entorno ha sido por un
trabajo honesto y confiable, que ha desistido de solo cumplir con su servicio si no de

brindar un valor agregado el cual cree vinculos de lealtad entre empresa y sociedad.

Competitividad
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La busqueda constante de mejores oportunidades dentro de un sector afectado

econdémicamente por la diferentes crisis, es la manera de innovar el modelo de negocio

adaptandolo y brindando apoyo mutuo, tanto como para la supervivencia empresarial

y desarrollo econdémico.

5.2.4. Matriz axiologica

Tabla 63: Matriz axioldgica.

Valores Grupos de referencias
Sociedad | Proveedores | Colaboradores | Clientes | Estado
Respeto X X X X X
Rentabilidad X X X
Honestidad X X X X X
Responsabilidad X X X X
Compromiso X X X X X
Competitividad X X X

5.3. Estructura organizacional

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia.

La estructura organizacional es la forma de establecer una nocién general sobre las

funciones que se realiza en la empresa, en el que se establece un sistema jerarquico y

unidades de mando, asi como reparticion de trabajo y diferentes labores (IONOS,

2021).

5.3.1. Organigrama estructural

El organigrama estructural, es un esquema grafico el cual permite de esta forma

incluye preciar de forma rapida y sencilla la estructura jerarquica de una empresa, de

esta manera incluye unidades administrativas y las relaciones que existen

2014).
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DEPARTAMENTO PRODUCCION DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

DISENO Y CONFECCION TERMINADO Y REGISTROS CONTABLES GESTION DE MARKETING
EMBODEGADO Y VENTAS

llustracion 15: Organigrama estructural.
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia.

5.3.2. Organigrama funcional

En el organigrama funcional se reconoce las principales funciones que se realiza en
cada nivel, determina funciones especificas y espacios de trabajo en la empresa (Arco,
2014).

GERENCIA
Planifica, dirige, controla
y evalaa los
planes de la empresa

SECRETARIA
Recepcion de archivos
y documentos

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO
Gestiona, administra y

DEPARTAMENTO PRODUCCION
Planea, organiza y dirige la =

produccion.

los recursos en general.

TERMINADO Y REGISTROS CONTABLES GESTION DE MARKETING
EMBODEGADO Facturacion, registro de Y VENTAS
emperchado del producto R i et Canales de distribucién y
terminado comercializacion del productg

DISENO Y CONFECCION
Equipo de manufactura

llustracion 16: Organigrama funcional
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

5.4. Manual de funciones

Es una herramienta de trabajo que refleja las labores y diferentes normas que se deben
considerar y cumplir por todos los miembros de una organizacion, su elaboracion debe
estar centrada sobre los sistemas, procedimientos, reglamento y normas de la empresa

(Ramos, 2018).
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Fecha 5 5 2022
]
/ \ Manualde | Pagina 01 de 08
funciones
JHON ALEX Sustituye
Fecha de
Informacién Bisica Objetivo de cargo
Cargo Gerente Planifica, dirige, controla v evalua
los planes de la empresa
Nivel Ejecutivo
Jefe Inmediato Ninguno
-. Secretaria
Supervisa a -. Departamento de
produccion ¥
administrativo

Funciones especificas

y contables

cuota de mercado

+ Definir planes a corto, medio v largo plazo

+ DPlaneacion de las actividades que se desarrollen dentro de la empresa

» Organizar los diferentes recursos de la empresa
» Fijacion de objetivos que marcan el rambo v el trabajo de la organizacion
» Crear una estructura organizacional en funcion de la competencia, del

mercado, de los agentes externo para ser mas competitivos v ganar mas

+ Estudiar los diferentes asuntos financieros, admini strativos, de marketing

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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Fecha 5 5 2022
]
/ \ Manualde | Pagina 02 de 08
- funciones
JHON ALEX Snetiye
Fecha de
Informacién Bisica Objetivo de cargo
Cargo Secretaria Recepcion de archivos ¥
docum entos
Nivel Auxiliar
Apovo administrativo
Jefe Inmediato Gerente
Supervisa a Ninguno

Funciones especificas

» Recibir, almacenar v redactar documentos.
o Atender v registrar llamadas telef onicas.
s PBealizar calculos elementales.

» Orientar alos visitantes a la empresa.

informacion.

+» RBealiza gestiones de logistica.

» Atender alos clientes, asociados o al personal que requiera de

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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Fecha 5 5 2022
]
/ \ Manual de Pagina 03 de 08
funciones
JHON ALEX Sustituye
Fecha de
Informacion Basica Objetivo de cargo
Cargo Departamento  de | Planea, organiza dirige la
produccion produccion, logistica de disefio v
Nivel Operativo control de calidad de los productos
terminados.
Jefe Inmediato Gerente
Supervisa a Disefio v
confeccion
Terminado v
embodegada

Funciones especificas

o Control de calidad.

o Control de inventarios.

» Analizar los productos terminados.

+» Formas de ejecucion de labores.

» Supervisala seguridad de los colaboradores.

+ Medicion de tiempos empleados en produccion.

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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produccion

Departamento  de

Supervisa a

Ninguno

Fecha 5 5 2022
/ ) Manual de | Pigina 04 de 08
- funciones
JHON ALEX Sustitnye
Fecha de
Informacion Bisica Objetivo de cargo
Cargo Disefio v | Confeccion de productos
confeccion
Disefio de nuevos modelos
Nivel Operativo
Jefe Inmediato Gerente Encargado de la disposicion de

materia prima e insumos

Funciones especificas

Disefiar v enviar a confeccionar las prendas.

Responsable del disefio de modelos v tendencia.

Brindar informacion necesaria a responsables de la manufactura.

Emperchar de acuerdo alos detalles en las diferentes bodegas.

Entrega de productos terminados en tiempos establecidos.

Control de existencias.

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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Departamento  de
produccion

Supervisa a

Ninguno

Fecha 5 5 2022
]
/ ) Manual de | Pigina 05 de 08
- funciones
UHON ALEX Susttaye
Fecha de
Informacion Bisica Objetivo de cargo
Cargo Terminado v | Terminado del producto
embodegado
Emperchado del producto
Nivel Operativo
Jefe Inmediato Gerente Inventariar la produccion

Funciones especificas

+ Recibir el producto terminado.

» [Etiquetar v enfundar los productos.

+ Detallar por tallas, modelos, colores v tela.
+ Emperchar de acuerdo a los detalles en las diferentes bodegas.
+ Inventariar las existencias de cada producto.

+» Reportar a disefio v confeccion si existira anomalias.

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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Supervisa a

Fegistro contable

Gestion de
marketing v ventas

Fecha 5 5 2022
]
/ ) Manual de Pagina 06 de 08
funciones

JHON ALEX Sustiuye

Fecha de
Informacion Basica Objetivo de cargo
Cargo Departam ento Gestiona, administra v controla los
Administrativo recursos en general.
Nivel Ejecutivo
Jefe Inmediato Gerente

Funciones especificas

la empresa

+ RBecibir el producto terminado.

» Actualizar v mantener al dia los procedimientos
» RBealizar gestiones asociadas ala compra v alaventa

» Desarrollar v supervisar registros v archivos de contabilidad.
» Supervisar gestiones relacionadas con las cuentas de la empresa

» Informar v atender a clientes para ofrecerles informacion sobre servicios de

» (Gestionar v tramitar documentos de la administraci on

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Eamiro Jiménez Silva, MBA
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Fecha 5 5 2022
]
/ ) Manual de Pigina 07 de 08
funciones
Sustituy
JHON ALEX T
Fecha de
Informacion Basica Objetivo de cargo
Cargo Fegistros contables | Facturacion v registro de
- , , docum entos contables
Nivel Ejecutivo
Jefe Inmediato Gerente
Departamento
administrativo
Supervisa a Ninguno

Funciones especificas

+ Control de libros contables

» Cierre del ejercicio
Balances
Cuenta de pérdidas v ganancias
Cuentas

+» Pago deimpuestos

+ Pago acolaboradores

+ Pago aproveedores

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA
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administrativo

Supervisa a

Ninguno

Fecha 5 5 2022
]
/ ) Manual de | Pagina 08 de 08
- funciones
JHON ALEX sty
Fecha de
Informacion Basica Objetivo de cargo
Cargo Gestion de | Canales de distribucion v
marketing y ventas comercializacion del producto
Nivel Ejecutivo
Jefe Inmediato Gerente
Departamento

Funciones especificas

concreto

» Investigar la situacion del mercado

+ Desarrollar una estrategia de marketing para la empresav un plan de accidn

+» Impulsar el posicionamiento de la marca de la empresa
+ Trabajar enla promocion de la empresa v la marcaen el mercado
+ Llevar a cabo el proceso de fijacion de precios

+» (Generar, investigar e implementar nuevas ideas v formas de desarrollo

(TIENDA VIRTUAL)

Elaborado por:

Revisado por:

Mauricio Guangasi

Dr. Walter Eamiro Jiménez Silva, MBA
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CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCERO
6.1. Inversion en activos tangibles
Inversion Inicial

La inversion inicial refiere a los recursos necesarios en primera instancia para poner
en marcha un proyecto, sean fisicos (maquinaria, muebles, enseres o equipos),
financieros (capital disponible) esto con el fin de generar beneficios que justifiquen la
inversion. Por tanto, la disponibilidad de dinero es esencial para poder adquirir otros

activos necesarios para el funcionamiento del emprendimiento (Varela, 2019).

Activos Fijos Tangibles

Los activos fijos tangibles son todos los bienes y materiales palpables que tiene una
empresa, pues a diferencia de los intangibles estos activos no se pueden convertir en

efectivo a un corto plazo (Duarte, 2020).

Tabla 64: Equipos Cémputo.

Descripcion | Detalle | Consumo Costo Costo
anual Unitario total
Computador $759,00 $759,00
de escritorio | Hp B 1
&0
Computador | Laptop 1 $ 650,00 | $650,00
portatil Hp
CORE 7
7thGen
Impresora Epson 1 $ 190,00 | $ 190,00
L.350
tinta
continua
Total $1.599,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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Tabla 65: Muebles y enseres.

Descripcion Consumo Costo Costo Total
anual Unitario

Escritorio 1 $ 230,00 $ 230,00

Archivadores 2 $ 270,00 $ 550,00

Sillas 4 $ 46,00 $ 184,00

Sillones 2 $ 150,00 $ 300,00

Muebles de 1 $ 500,00 $ 500,00

recepcion

Muebles 2 $ 70,00 $ 140,00
Total $1.904,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Tabla 66: Resumen de activos fijos tangibles.

Total, Activos Costo total
Fijos

Equipos de $ 1.599,00
computo

Muebles y enseres | $ 1.904,00

Total $ 3.503,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

El total de inversién en de activos fijos que la empresa Jhon & Alex deberd tener es de
$3.503,00 donde la mayor inversion se lo realizara en muebles y enseres con $
1.904,00 para el mobiliario de oficina y de la empresa. También el valor de $ 1.599,00
es representativo y sustancial ya que refleja la inversién en equipos de coémputo

esenciales para el funcionamiento del emprendimiento.

6.2. Inversidn de activos intangibles

Activos diferidos: Los activos diferidos refieren a los recursos que una empresa
cancela de forma anticipada, aunque los mismo no sean utilizados, con el tiempo se

convierten en gastos. Siendo estos no recuperables por la empresa (Cruz, 2020).
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Tabla 67: Herramientas y software.

Descripcion Consumo Costo Costo
anual Unitario Total
Gestores de redes 2 $ 89,00 6 | $356,00
sociales meses
Licencia de tienda 1 $ 55,00 $ 55,00
virtual
Dominio 1 $ 35,00 $ 35,00
Estrategias de 4 $ 25 $ 100,00
marketing (campafias
publicitarias)
Total $ 546,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.3. Inversiones Capital de trabajo

El capital de trabajo es el indicador financiero que demuestra la capacidad econémica
con la que la empresa dispone para trabajar de forma eficiente. Pues comprende de

activos de naturaleza monetaria (Gerencie, 2022).

6.3.1. Activos Corriente o Circulantes 3

Caja - Bancos

La empresa Jhon & Alex destina un valor de $1000,00 délares para el proyecto, por el
cual se consolidard un nuevo canal de comercializacion virtual de los productos

elaborados por la empresa.

Inventarios

La empresa dispone de su cartera de productos, y como se establecio en la Tabla 54
sobre la disponibilidad de los productos para el e-commerce con los cuales se manejara
de forma mensual, y el precio a manejarse sera el establecido como promedio en la
Tabla 44, se procede al calculo del inventario excluir el internet como insumo

principal.
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Tabla 68: Inventario de mercaderia.

Producto Disponibilidad Precio Valor Valor anual
mensual Promedio mensual
Pantalones
e Pantalén jeans 90 $11,85 $1.066,50 | $12.798,00
clasico
e Pantalén Jeans 90 $11,85 $1.066,50 | $12.798,00
modelo
e Pantalén jeans 90 $11,85 $1.066,50 | $12.798,00
negro
e Pantalon Tela 90 $11,85 $1.066,50 | $ 12.798,00
de modelo
e Pantalon tela 90 $11,85 $1.066,50 | $ 12.798,00
modelo
e Mejor calidad
e Pantalon tela 90 $11,85 $1.066,50 | $12.798,00
con bolsillos al
costado
Suma 540 $11,85 $6.399,00 | $76.788,00
Cortos y Bermudas
e Corto Jeans 90 $ 9,50 $855,00 $10.260,00
Clasico
e Corto jeans 90 $ 9,50 $855,00 $10.260,00
Modelo
Normal
e Corto jeans 90 $9,50 $855,00 $10.260,00
Modelo
Rasgado
e Bermuda de 90 $ 9,50 $855,00 $10.260,00
Tela con
Modelo
e Bermuda Tela 90 $9,50 $855,00 $10.260,00
Modelo con
bolsillo al
costado
e Cortos de 90 $9,50 $855,00 $10.260,00
modelo
Suma 540 $ 9,50 $5.130,00 | $61.560,00
Insumos
Servicio Disponibilidad Valor mensual Valor anual
mensual
Internet 1 $20,00 $240,00
TOTAL $11,549,00 $138.588,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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La empresa Jhon & Alex tiene un inventario de mercaderia e insumos en un valor

anual de $138.588,00 y mensual de $11,549,00.

Activo Corriente

Tabla 69: Activo corriente.

Cuenta Valor
Caja — Bancos $1.000,00
Inventario $138.588,00
TOTAL $139.588,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia

La empresa Jhon & Alex tiene activos corrientes por un valor de $139.588,00; en el
cual se incluye Caja- Bancos por un valor de $1.000,00, y de inventarios por

$138.588,00.

6.3.2. Pasivo Circulante o corriente

El pasivo circulante refiere a las obligaciones empresariales a corto plazo, es decir en
un tiempo menor a un afio comercial para deudas y obligaciones que una entidad

mantenga.

Par el célculo del pasivo circulante se toma el valor de 2,5 establecido por el Banco
Central del Ecuador que cuya finalidad es imposibilitar pérdidas econémicas en el

proyecto.

Ecuacién 2: Pasivo Corriente

Activo corriente

Tasa Circulante = - -
Pasivo corriente

$139.588,00
Pasivo corriente

$139.588,00
2,5

)

Pasivo corriente =

Pasivo corriente = $55.835,2

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia
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La empresa Jhon & Alex tiene un activo circulante de $55.835,20; el cual se obtuvo
de la division de los activos corrientes con valor de $139.588,00 y de la tasa circulante

dada por el Banco Central del Ecuador con un valor de 2,5.

6.3.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo es el indicador financiero que demuestra la capacidad econdmica
con la que la empresa dispone para trabajar de forma eficiente. Pues comprende de

activos de naturaleza monetaria (Gerencie, 2022).

Ecuacién 3: Capital de trabajo

Capital de Trabajo = Total Activo corriente — total pasivo corriente
Capital de Trabajo = $139.588,00 — $55.835,2

Capital de Trabajo = $83.752,80

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia

La empresa Jhon & Alex tiene un capital de trabajo de $83.752,80; el cual se obtuvo
de la resta del total de activos corrientes con valor de $139.588,00 menos el

total de pasivos corriente de $55.835,20.

6.4. Resumen de las inversiones

La inversion inicial que requiere tener la empresa Jhon & Alex para la puesta en
marcha del emprendimiento es de $87.801.80 como se muestra en la ecuacion 4, en la

cual se incluye activos fijos y diferidos junto al capital de trabajo.

Ecuacioén 4: Inversion inicial

Inversién inicial = Activos Fijos + Activos diferidos + capital de trabajo
Inversidn inicial = $3.503,00 + $546,00 + $83.752,80

Inversién Inicial = $87.801,80

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia
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6.5. Financiamiento

El financiamiento es el proceso por el cual se adquiere un capital monetario por parte
de una empresa para destinarlo a los fines de la misma. Este capital se lo puede asignar
a la compra de un bien o servicio que colabore a la obtencion de los objetivos de la
empresa. En su mayor porcentaje el financiamiento se lo realiza a través de entidades

bancarias (Euroinnova, 2020).

Tabla 70: Financiamiento

Financiamiento Monto Aportacidn
Capital Propio $67.801,80 77,22%
Entidad financiera $20.00,00 22,78%
TOTAL $87.801,80 100%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

La empresa Jhon & Alex requiere de una inversion de $87.801,80; el cual se lo
financiara con un 77,22% de capital propio equivalente a $67.801,80 y un préstamo a

una entidad financiera de $20.000,00 siendo el 22,78% restante necesario.

Opciones de Financiamiento

Tabla 71: Opciones de financiamiento.

Entidad Financiera Monto Tasa de Tiempo Garantes
interés en meses

Banco Pichincha C.A. $20.00,00 | 11,23% 24 No
OSCUS Ltda. $20.00,00 | 24,23% 24 No
Banco Solidario $20.00,00 |11,79% 24 No

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Una vez revisado las 3 opciones de entidades financieras para el financiamiento del
proyecto, se opta por seleccionar al Banco Pichincha ya que maneja el interés de
11,23% siendo el mas bajo entre las 3 entidades. También se opta por el banco
Pichincha debido a que se maneja con una cuenta en el mismo y se obtiene beneficios
en créditos por el buen manejo de la cuenta y el interés puede disminuir a un 10,5% en

un plazo de 12 meses.
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6.6. Plan de Inversién

La empresa Jhon & Alex muestra en la siguiente tabla su plan de inversién de

acuerdo al detalle;

Tabla 72: Plan de inversion

Inversion Total Aporte
Activo Fijo $3.503,00 3,99%
Activo Diferido $546,00 0,59%
Capital de trabajo $83.752,80 95,42%
Total, de Inversion $87.801,80 100%

Capital Propio $67.801,80 77,22%
Financiamiento $20.00,00 22,78%
(Banco Pichincha)

Total, $87.801,80 100%
financiamiento

Elaborado por: Mauricio Guangasi.

La empresa Jhon & Alex tiene un aporte en activos fijos del 3,99%, en diferidos con
el menor porcentaje de 0,59% y el mas representativo de 95,42% correspondiente al
capital de trabajo. Dicho esto, la empresa requiere una inversion de $87.801,80, que
se dividird en 77,22% de capital propio y el 22,78% restante corresponde al

financiamiento por parte de un préstamo en el banco Pichincha.

Tabla 73:Condiciones del crédito

Condiciones y costo total del crédito

Fecha 16/05/2022 Producto Comercial

Plazo(meses) 24 Frecuencia de | Mensual
pago

Tasa de interés | 11,23% Tipo de tasa Reajustable

nominal

Tipo de sistema | Aleman Tasa 0,5%

de contribucion

amortizacion Solca

Valor N/A

bien/vehiculo

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Simulador de crédito Banco Pichincha
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Tabla 74: Tabla de amortizacion Banco Pichincha

Cuota Fecha de pago Capital Interés Seguro desg. | Valor cuota Saldo Capital anual | Interésy
0 16-may-22 0.0 0.0 0.0 0.0 20000.0 Seguro
1 16jun-22 83333 18717 1333 103383 | 1916667 anual

2 16jul-22 83333 17937 12.78 102548 | 1833334

3 16-ag0-22 83333 17157 2.2 101712 | 1750001

4 16-5ep-22 83333 163.77 1167 100877 | 16666.68

5 16-0ct-22 83333 15597 1111 100041 | 1583335

6 16n0v-22 833233 14817 1056 992.06 15000.02

7 16-dic-22 83333 14033 100 983.71 1416660 | 1000000 |$1.854,63
8 16-ene-23 83333 13258 944 97535 13333.36

9 16-feb-23 833233 12478 8.89 967.0 12500.03

10 16-mar-23 833233 11698 833 953,64 11666.7

11 16-2br-23 83333 10018 778 950.29 1083337

1 16-may-23 833233 10133 722 941.93 10000.04

13 16-un-23 83333 9358 6.67 93358 9166.71

14 16-jul-23 83333 85.79 6.11 925.23 833338

15 16-ag0-23 83333 77.99 555 916,87 7500.05

16 16-5ep23 83333 70.19 50 90852 6666.72

17 16-0ct-23 83333 62.39 444 900.16 5833.39

18 16-nov-23 83333 54,59 3.89 891.81 500006 | $10.000,00 |3$65163

19 16-dic-23 83333 2679 334 88346 4166.73

20 16-ene-24 83333 38.99 2.78 8751 33334

21 16-feb-24 83333 31.19 223 866.75 250007

2 16-mar-24 833233 234 1.66 858.39 1666.74

23 16-abr-24 833233 156 111 850.04 83341

24 16-may-24 83341 78 055 841.76 00
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6.7. Presupuesto de Gastos e Ingresos

6.7.1. Gatos operativos

Refiere al total de gastos que se toma en cuenta para el funcionamiento de una

empresa y su desarrollo, sean actividades diarias como adquisicion de materiales e

insumos, pago a proveedores o sueldos (Euroinnova, 2020).

Inventario de mercaderia e insumos

Tabla 75:; Gasto de mercaderia e insumos.

Modelo con

Producto Disponibilidad Precio Valor Valor anual
mensual Producciéon | mensual
Pantalones
e Pantalén jeans 90 $9.31 $837,90 $ 10.054,80
clasico
e Pantaldn Jeans 90 $9.31 $837,90 $ 10.054,80
modelo
e Pantalén jeans 90 $9.31 $837,90 $ 10.054,80
negro
e Pantalén Tela 90 $9.31 $837,90 $ 10.054,80
de modelo
e Pantalén tela 90 $9.31 $837,90 $10.054,80
modelo
e Mejor calidad
e Pantalon tela 90 $9.31 $837,90 $ 10.054,80
con bolsillos al
costado
Suma 540 $9.31 $5.027,4 | $60.328,80
Cortos y Bermudas
e Corto Jeans 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
Clasico
e Corto jeans 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
Modelo
Normal
e Corto jeans 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
Modelo
Rasgado
e Bermuda de 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
Tela con
Modelo
e Bermuda Tela 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
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bolsillo al
costado
e Cortos de 90 $ 7,46 $671,40 $8.056,80
modelo
Suma 540 $ 7,46 $4.028,40 | $48.340,80
Insumos
Servicio Disponibilidad Valor mensual Valor anual
mensual
Internet 1 $20,00 $240,00
TOTAL $9,075,80 $108.909,60

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Empresa Jhon & Alex y (Luisa, 2022)

Depreciacion y Amortizacion

Tabla 76: Depreciacién y amortizacion

Depreciacion

Descripcion Valor Depreciacion

Equipos de computo | $ 1.599,00 $255,84

Muebles y enseres $1.904,00 $304,64
Total, depreciacién $560,48

Amortizacion

Descripcion Valor Amortizacion
Herramientas y $ 546,00 $87,36
Software

Total $87,36

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Como se puede observar en la tabla realizada sobre la depreciacion y amortizacion
cada céalculo se lo realizo para 5 afios de vida util del proyecto, por tal motivo se lo

dividira para 5.
Mantenimiento de equipos de computo
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Tabla 77: Mantenimiento de equipos de computo

Descripcion Detalle Consumo Costo Costo total
anual Unitario

Computador de $35,00 $35,00
escritorio HpB &o 1
Computador Laptop Hp 1 $ 35,00 $ 35,00
portatil CORE 7 -

7thGen
Impresora Epson 1 $ 35,00 $ 35,00

L.350

tinta

continua

Total $105,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Gastos operativos

Tabla 78: Gastos operativos

Descripcion Valor
Materiales e insumos $108.909,60
Depreciacion $560,48
Amortizacion $87,36
Mantenimiento de equipos $105,00
Total $109.662,44

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.7.2. Gastos Administrativos

Son gastos que no incurren en directamente con las actividades de la empresa, como
procesos de produccién o venta. En su mayoria estdn conformados por sueldos o costos
de servicios, estos gastos administrativos son menos relevantes para el funcionamiento
de la empresa, pero se los considera como impulsadores a la eficiencia de una entidad

(Gonzalez, 2020)
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Tabla 79: Servicios basicos

Descripcion Costo mensual Costo Valor Total
promedio anual
Mes 1 Mes 2 Mes 3 de los
altimos 3
meses
Energia
eléctrica $18,97 | $19,02 | $19,25 | $19,08 $228,96 | $228,96
(EEASAS.A)
Agua potable | $8,26 $7,43 $8,74 $8,14 $97,68 | $97,68
(EMAPAE.P.)
Telefonia fija | $7,75 $7,28 $7,55 $7,53 $90,36 | $90,36
(CNT)
TOTAL $417,00
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
Tabla 80: Sueldos del personal
Descripcion Personal | Tiempo Costo Valor mensual Valor
parcial anual
Administrador 1 2diasa | $25el dia $200,00 $2.400,00
(tienda virtual) la
semana
Bodeguero vy 1 Medio -- $212,50 $2.550,00
despachador tiempo
TOTAL $4,950,00

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Nota aclaratoria: en el caso de la contratacién de un administrador se lo realiza

especialmente para la tienda virtual, y de manera ocasional.

Tabla 81: Suministros de limpieza

Descripcion Consumo Unidad de Valor Valor Tota
anual Medida Unitario

Escobas 3 Unidad $1,50 $4,50
Desinfectante 2 Galén $5,50 $11,00
de piso

Recogedor de 1 Unidad $4,25 $4,25
basura

Trapeador 2 Unidad $1,50 $3,00
Toallas 5 Unidad $0,45 $2,25
pequefias

TOTAL $25,00
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Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
Tabla 82: Suministros de oficina

Descripcion Consumo Valor Valor total
anual unitario

Resma de papel 4 $5,50 $22,00

bon

Perforadora 1 $1,50 $1,50

Grapadora 1 $2,65 $2,65

Caja de

esferograficos 2 $3,25 $6,50

color azul

Folders 10 $0,45 $4,50
TOTAL $37,15

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Resumen de Gastos administrativos

Tabla 83: Resumen de Gatos administrativos

Descripcion Valor
Servicios basicos $417,00
Sueldos del personal $4,950,00
Suministros de limpieza $25,00
Suministro de oficina $37,15

TOTAL $5.429,15

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.7.3. Gastos Financieros

Los gastos financieros son el aporte econdmico para el desarrollo del emprendimiento,
principalmente se basan en la adquisicion de maquinaria necesaria 0 insumos y materia

prima, entre otros recursos necesarios para el inicio del funcionamiento (Abad, 2021).

Se detallan a continuacion los gastos financieros presentes para el proyecto de

emprendimiento:

117



Tabla 84: Préstamo bancario

Descripcion Valor anual
Interés 11,23% $2.339,60
Seguro desg. $166,66
TOTAL $2.506,26

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.8. Resumen del presupuesto de gastos

Tabla 85: Presupuesto de gastos

Gastos Operativos

Materiales e insumos

$108.909,60
Depreciacion
$560,48
Amortizacion
$87,36
Mantenimiento equipo de computo
$105,00
TOTAL, GASTOS OPERATIVOS
$109.662,44
Gastos Administrativos
Servicios Béasicos $417,00
Sueldos del personal $4,950,00
Suministros de limpieza $25,00
Suministros de oficina $37,15
TOTAL, GASTOS ADMINISTRATIVOS $5.429,15
Gastos financieros
Interés del préstamo bancario $2.339,60
Seguro $166,66
TOTAL, GASTOS FINANCIEROS $2.506,26
TOTAL, GASTOS $117.597,85

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.9. Situacién financiera actual
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BALANCE GENERAL INICIAL
Tabla 86 Balance General Inicial

ACTIVO
CORRIENTE
Caja/Bancos

Inventario

ACTIVO
FI1JO
Equipo de
computo
Muebles y
enseres
(-) Cargos de
depreciacidn

ACTIVOS
DIFFERIDOS
Gestores de
redes sociales
Licencia de
tienda virtual
Dominio
Estrategias de
marketing
(campanias
publicitarias)
(-) Cargos de
Amortizacion

TOTAL,
ACTIVOS

ACTIVO
$139.588,00

$1.000,00

$138.588,00

$2.942,52
$1.599,00
$1.904,00

$560,48

$458,64
$356,00
$55,00

$35,00
$100,00

$87,36

$142.989,16

PASIVO
CORRIENTE
Pasivos
corrientes

PASIVO NO
CORRIENTE
Préstamo
bancario

TOTAL,
PASIVOS

PATRIMONIO

Capital

TOTAL,
PASIVO Y
PATRIMONIO

PASIVO

$55.835,20

$55.835,20

$20.000,00

$20.000,00

$105.835,20

$67.153,96

$67.153,96

$142.989,16

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.10. Situacién Financiera Proyectada

Para la proyeccion de la situacion financiera se utiliza el porcentaje de inflacion

actual, y para una proyeccién mas exacta se ocupa la inflacién por regiones y en el

caso del proyecto se ocupa la de la regidn costa de 2,99% segln el Boletin Técnico

N°04-2022-1PC Abril, 2022 del INEC.
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Tabla 87: Balance general Proyectado

ACTIVO CORRIENTE
Caja/Bancos

Inventario

ACTIVO FIJO

Equipo de computo
Muebles y enseres

Cargos de depreciacion
ACTIVOS DIFFERIDOS
Gestores de redes sociales
Licencia de tienda virtual
Dominio

Estrategias de
(campafias publicitarias)
Cargos de Amortizacion
TOTAL, ACTIVOS
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Pasivos corrientes

PASIVONO CORRIENTE
Préstamo bancario

TOTAL, PASIVOS
PATRIMONIO

Capital

TOTAL, PASIVO Y
PATRIMONIO

marketing

2022
$139.588,00
$1.000,00
$138.588,00
$2.94252
$1.599,00
$1.904,00
$560,48
$458,64
$356,00
$55,00
$35,00
$100,00

$87,36
$142.989,16

$55.835,20
$55.835,20
$20.000,00
$20.000,00
$75.835,20

$67.153,96
$142.989,16

2023
$139.588,03
$1.029,90
$142.731,78
$2.382,04
$1.343,16
$1.599,36
$560,48
$472,35
$366,64
$56,64
$36,05
$102,99

$89,97
$142.442 42

$57.504,67
$57.504,67

$0,00
$78.102,67

$69.161,86
$126.666,54

2024
$143.761,71
$1.060,69
$146.999,46
$1.821,56
$1.087,32
$1.294,72
$560,48
$486,48
$377,61
$58,34
$37,12
$106,07

$92,66
$146.069,75

$59.224,06
$59.224,06

$0,00
$80.437,94

$71.229,80
$130.453,87

2025
$148.060,19
$1.092,41
$151.394,75
$1.261,08
$831,48
$990,08
$560,48
$501,02
$388,90
$60,08
$38,23
$109,24

$95,43
$149.822,29

$60.994,86
$60.994,86

$0,00
$82.843,04

$73.359,57
$134.354,44

2026
$152.487,19
$1.125,07
$155.921,45
$700,60
$575,64
$685,44
$560,48
$516,00
$400,53
$61,88
$39,38
$112,51

$98,29
$153.703,79

$62.818,61
$62.818,61

$0,00
$85.320,04

$75.553,03
$138.371,63

2027
$157.046,55
$1.158,71
$160.583,50
$140,12
$319,80
$380,80
$560,48
$531,43
$412,50
$63,73
$40,55
$115,87

$101,23
$157.718,11

$64.696,88
$64.696,88

$0,00
$87.871,11

$77.812,06
$142.508,95

Elaborado por: Mauricio Guangasi

120



6.11. Presupuesto de ingreso

Para el célculo correspondiente del presupuesto de ingreso se toma en referencia la
DPI real Calculada y multiplicada por el precio del producto en relacién actual y
proyectado, obteniendo un valor monetario mensual el mismo que se debera

multiplicar pol12 para obtener el valor anual.

Tabla 88: Presupuesto de ingreso en relacion al producto (precio promedio)

DPI Real mensual en

Ao productos Precio | Ingreso mensual | Ingreso anual
2022 1079

$10,68 $11.518,33 $138.219,90
2023 1147

$10,87 $12.462,16 $149.545,86
2024 1219

$11,07 $13.488,24 $161.858,82
2025 1295

$11,27 $14.594,65 $175.135,80
2026 1376

$11,47 $15.782,72 $189.392,64
2027 1462

$11,68 $17.068,85 $204.826,20

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

De los ingresos estimados en relacion al producto promedio (pantalones -
cortos/bermudas) se establece un ingreso mensual de $11.518,33 para el 2022 y con
un valor anual de $$138.219,90. Ademaés, a medida de la proyeccion para el 2027 se
observa un crecimiento en los ingresos a $17.068,85de forma mensual y

$204.826,20de manera anual.

6.12. Estado de resultado proyectado
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Tabla 89: Estado de resultado proyectado

Flujo neto de efectivo

2022 2023 2024 2025 2026 2007

Ingresos $138219,90 | $14954586 | $161.85882 | $175.135,80 | $189.392,64 | $204.826,20
0| Gatos operativos $10066244 | $112.94135 | $116.31829 | $119.79621 | $123378,12 | $127.067,12
()| Utilidad bruta $2855746 | $3660451 | $4554053 | $5533950 | $66.01452 | $77.759,08
(-) | Gatos Administrativos $542915 | $559148 | $5.75867 | $593085 | $6.108,18 | $6.290,82
(-) | Gastos Financieros $1.85463 $651,63 $ - |3 - |9 - | $ )
- ge“t"r‘i%‘;jzrc‘}oeﬁege laparticipacion | ¢o1 97368 | $3036140 | $39.78186 | $49.40874 | $59.90634 | $71468.26
)| T Rar cipacion $319105 | $328646 | $338473 |$348593 |$350016 | $369751
5| Utilided antes del impuesto $1808263 | $2707494 | $36397,13 | $4592281 | $56.31618 | $67.770,75
) Impuestoa la renta $40349 $41555 | $427.98 | $44078 | $45396 | $467,53
)| Utilicad despus del impuesto | $ 1767914 | $2665938 | $3596915 | $4548203 | $5686222 | $6/31822
" Cargos de depreciacion y $ 647,84 $66721 | $687.16 | $70771 | $72887 | $750,66
()| Pagos Principales $10000,00 | $10.00000 | $ -~ s - T3 - |8 i

$832698 | $17.32659 | $36.656,31 | $46.189,74 | $56.501,09 | $68.053,88

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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6.13. Punto de equilibrio

El Break Even como también se lo conoce relacionan a los gastos fijo y variable

cubiertos por los ingresos, indicando lo minimo de ventas necesarias para no tener

perdidas (Muente, 2019).

Tabla 90: Costos fijos y variables

Gastos Operativos Costos Costos
fijos Variables
Materiales e insumos
$108.909,60 $108.909,60
Depreciacion
$560,48 $560,48
Amortizacion
$87,36 $87,36
Mantenimiento equipo de
computo $105,00 $105,00
Gastos Administrativos
Servicios Basicos $417,00 $417,00
Sueldos del personal $4,950,00 $4,950,00
Suministros de limpieza $25,00 $25,00
Suministros de oficina $37,15 $37,15
Gastos financieros
Interés del préstamo bancario $1.731,30 $1.731,30
Seguro $123,33 $123,33
TOTAL, GASTOS $116.946,22 | $7.974.47 $108.971,75

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

3.13.1. Punto de equilibrio en unidades monetarias

Ecuacion 5: Punto de equilibrio unidades monetarias

Costos Fijos

PE = _ Costos variables
Ventas
$7.974 .47
PE =
1— $108.971,75
$138.219,90
$7.974.47
PE = —— PE = $37.685,48
$0,211605

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
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La empresa Jhon & Alex encuentra el punto de equilibrio en unidades monetarias con
relacién a la incorporacién de la herramienta e-commerce, en $37.685,48 de acuerdo
al volumen de ventas, por tal razén se debe facturar el valor indicado para empezar a

generar utilidades.

6.13.2. Punto de equilibrio en unidades de produccion

Para el célculo del PE en unidades de produccion se debe obtener la diferencia entre
el precio de venta unitario (P.V.U) y el costo variable por unidad siendo el resultado
el margen de contribucion, y al final dividir los costos fijos para el margen de

contribucion.

Ecuacidn 6: Punto de equilibrio promedio en unidades

PE Costos fijos
" P.V.U — Costos variable unitario

7.974,47
"~ 10,68 — 8,39

PE = 3.482,30 PE = 3.482 anual
PE = 290,19 PE = 290 mensual

PE = 9,67 PE = 10 diarias

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia.

La empresa Jhon & Alex encuentra el punto de equilibrio en productos con relacion a
la incorporacion de la herramienta e-commerce, en 3.482 prendas anuales, una
cantidad de 290 unidades de manera mensual y como dato diario son 10 unidades. Esto
para el minimo de productos con lo cual no se genere perdidas ni ganancias, siendo a

partir de este valor donde se generen ganancias.

P.E = 3.482 unidades Costos fijos = $7.974,47
PVU Promedio= $10,68

Costo variable unitario= $ 8,39

Ingreso equilibrio = $37.187,76

124



6.13.3. Punto de equilibrio graficado

Punto de equilibrio Promedio en cantidad de
productos

Costo total Ingreso ventas Costos fijos
$60.000,00 —

$50.000,00 PE= 3482; 37.187,76
$40.000,00

$30.000,00 /
$20.000,00
$10.000,00

$0,00

0 1060 1500 2000 2500 3000 3500 4000 4500 5000

Grafico 37: Punto de equilibrio en promedio de unidades
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacidn propia.

6.14. Tasa de descuento y criterio alternativos para la evaluacién de proyectos

Refiere a la realizacién de la evolucién financiera para detallar de mejor manera los
ingresos y costos del proyecto de emprendimiento, detallando la forma adecuada de
inversién que determina el rendimiento minimo necesario para el inicio de las

actividades (Zhangallimbay, 2021).
6.14.1. Célculo TMAR 1y TMAR 2
TMAR: Tasa minima aceptable de rendimiento

i = Riesgo pais (809 Banco central del Ecuador 16 mayo 2022)

f = inflacion (2,99% el Boletin Técnico N°04-2022-1PC Abril, 2022 del INEC)

Ecuacién 7: TMAR1 Y TMAR?2

TMAR 1 TMAR 2
TMAR1= i + f TMAR2= i + (f*2)
TMAR1= 8,09% + 2,99% TMAR2= 8,09% + (2,99%%*2)

TMAR1= 11,44% TMAR:2= 14,07%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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6.14.2. Calculo TMAR 1 global mixto

Tabla 91: TMAR 1 global mixto

Fuente de | % de | Equivalencia | TMAR1
financiamiento | aporte

Ponderacién

Capital Propio 77,22% | 0,7722 0,1144 0,0883
Entidad 22,78% | 0,2278 0,1123 0,0255
Financiera

TOTAL 100% 11,38%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

6.14.3. Calculo TMAR 2 global mixto

Tabla 92: TMAR 2 global mixto

Fuente de | % de | Equivalencia | TMAR?2
financiamiento | aporte

Ponderacién

Capital Propio 77,22% | 0,7722 0,1407 0,1086
Entidad 22,78% | 0,2278 0,1123 0,0255
Financiera

TOTAL 100% 13,41%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

Criterios de evaluacién

Tasa del 1 al 10 Riesgo Bajo

Tasa del 11 al 20 Riesgo Medio

Tasa mayor a 20 Riesgo Alto
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La tasa utilizada para el rendimiento financiero es el 11,23%en la entidad bancaria, ya
con este dato se procede al calculo en el cual se obtiene para la TMAR del proyecto
los porcentajes de 11,38% y 13,41%, estando dentro del rango de riesgo medio, siendo

estable y atractivo para el inversionista en el emprendimiento.

6.15. Valor presente neto (VAN)

Por sus siglas Valor Actual Neto, es un indicador financiero que establece y valora la
rentabilidad y viabilidad de un plan de inversidn, se determina con flujos de gastos e
ingresos proyectados menos la inversién inicial (Ramirez, 2022). Cabe recalcar que,

si el resultado es positivo, entonces el proyecto es viable.
Calculo VAN1

Donde: Regla de decisién. — VAN mayor o igual
que 0

1 = constante

FNE = Flujo Neto de Efectivo
lo = Inversion inicial

i = TMAR 11,38%

Ecuacién 8: Ecuaciéon VAN1

FNE 1 FNE 2 FNE 3 FNE 4 FNE 5

VAN1 = —Jo + + + + +
A1+ 1+ QA+ A@A+D* (1+10)°

$17.326,59 $36.656,31 $46.189,74
VAN1 = —$87.801.80 + + +
(1+11,38%)* (1 + 11,38%)% (1 + 11,38%)3
$56.591,09 $ 68.053,88

+ +
(1+11,38%)*  (1+ 11,38%)°

VAN1 = $67.206,51
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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EI VAN1, como resultado fue $67.206,51 y de acuerdo con laregla de decision el valor
es mayo a 0 por lo cual el proyecto resulta viable para su aplicacion. El calculo se lo

realizo con el porcentaje de 11,38% correspondiente a la TMAR1.

Ecuacién 9: Ecuaciéon VAN?2

FNE 1 FNE 2 FNE 3 FNE 4 FNE 5

VAN2 = —Jo + + + + +
1+ 1+ @A+ A+D* (1+10)°

$17.326,59 $ 36.656,31 $46.189,74
VAN2 = —$87.801.80 + + +
(1+13,41%)' (1 + 13,41%)% (1 + 13,41%)3
$56.591,09 $ 68.053,88

+ +
(1+13,41%)* (1 + 13,41%)°

VAN2 = $58.125,22
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

ElI VAN2, como resultado fue $58.125,22 y de acuerdo con laregla de decision el valor
es mayo a 0 por lo cual el proyecto resulta viable para su aplicacién. El calculo se lo

realizo con el porcentaje de 13,41% correspondiente a la TMAR?2.

6.16. Tasa beneficio-costo

El indice de beneficio y costo es mediante el cual se puede relacionar y comparar
directamente los beneficios y costos del plan y determinar la viabilidad del mismo

realizando una division entre los ingresos brutos y los costos del proyecto.

Regla de decision:

Relacion Igualal Sin ganancia ni perdida
Relacion Menoral Perdida
Relacion Mayoral Ganancia

Ecuacién 10: Tasa beneficio-costo

YIngresos brutos

Relacion beneficio /costo =
Y.Costos totales del proyecto

$1.018.979,22
$746.778,94

Relacion beneficio/costo =

Relacién beneficio /costo = 1,36
Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.
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La empresa Jhon & Alex tiene una relacion beneficio/costo de 1,36 y de acuerdo con
la regla de decisién el valor es mayo a 1 por lo cual el proyecto resulta viable para su

aplicacién.
6.17. Periodo de recuperacidn de inversion

De entiende como el tiempo que el proyecto ocupara para la recuperacion de la

inversidn o capital inicial.
Donde:

FNE= Flujo Neto de Efectivo
lo= inversion Inicial

N° afios de vida atil del proyecto

Ecuacién 11: PIR

lo
PRI = NE
N° anos de vida util
PRI $87.801,80 PRI = 1,95
T $224.817,61 -
5

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

La empresa Jhon & Alex recuperara si inversion inicial en un periodo de 1 afio, 11

meses y doce dias.

6.18. Tasa interna de retorno

Por sus siglas TIR refiere a la rentabilidad que ofrece el proyecto de inversion. Es

decir, el calculo del porcentaje de beneficio o perdida.

129



Ecuacién 12: TIR

VAN1
VAN1 — VAN2

TIR = Tmarl + (Tmar2 — Tmarl)

67.206,51
67.206,51 — 58.125,22

TIR = 11,38% + (13,41% — 11,38%)

TIR = 13,41% * 7,4005

TIR = 99.23%

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

La tasa interna de retorno (TIR) para el proyecto es de 99,23%, es decir que como

resulta mayor a la TMAR el proyecto es viable para su ejecucidn.
6.19. Indicadores financieros

indice de solvencia

El indice de solvencia determina la capacidad de la empresa para confrontar

obligaciones como pagos o deudas.

Ecuacion 13: Indice de solvencia

Activos totales

Solvencia = -
Pasivos totales
$142.989,16
Solvencia = ——
$105.835,20

Solvencia = $1,35

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

El indice de solvencia para la empresa, determina una capacidad de $1,35 ddlares a

recuperar por cada délar invertido.

indice de liquidez
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Refiere a la capacidad empresarial de generar recursos monetarios, de la

transformacion de los activos disponibles.

Ecuacion 14:indice de liquidez

Activos corriente

Liquidez = - -
Pasivos circulante
$139.588,00
Liquidez = ——————
$55.835,20

liquidez = $2,5

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacién propia

El indice de liquidez para la empresa, determina que por cada ddlar de pasivo a corto

plazo se obtiene $2.5 ddlares del activo circulante o corriente.
indice de apalancamiento

El indice de apalancamiento es el financiar sus operaciones atreves de la combinacién

de la deuda y capital, evaluando el indice de cubrir deuda a medida del tiempo.

Ecuacion 15: indice de apalancamiento

Pasivo Total

Apalancamiento = - -
Partrimonio neto
$105.835,20
Apalancamiento = ————————
$67.153,96

Apalancamiento = $1,57

Elaborado por: Mauricio Guangasi.
Fuente: Investigacion propia.

El indice de apalancamiento para la empresa es de $1,57 ddlares por lo que la empresa

muestra mayor utilidad a comparacién de la deuda, siendo beneficioso para el

proyecto.
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Indicadores de rentabilidad

Tabla 93: Indicadores de rentabilidad

Indicador Ecuacion Afo 1 Ano 5 Crecimiento
Margen  de | Utilidad neta 0,06 0,33 27%
utilidad Ventas

6% 33%
ROA Utilidad neta 0,05 0,41 36%
A.Totales
5% 41%
ROE Utilidad neta 0,12 0,87 75%
Capital
12% 87%

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Investigacion propia.

En relacidn a los indicadores de rentabilidad se obtuvo que el margen de utilidad para
el afio 1 es de 6% Yy para el afio 5 de 33% teniendo un crecimiento del 27%, en relacién
al ROA se observa un crecimiento de 36% con relacion al afio 1 de 5% y al afio 5 del

41%, y en referencia al ROE el crecimiento es de 75% de entre 12% del afio 1 y 87%

del afio 5.

6.20. Andlisis de sensibilidad

Se utiliza en el modelo de plan de inversion como herramienta para el analisis de la
interaccion de las variables que afectan al proyecto bajo ciertas condiciones, sean
positivas o negativas con el predmbulo de que la empresa pueda actuar y tomar

decisiones correctas (EAE Business School, 2021).

Datos:

VAN1= $67.206,51

TIR=99,23%

R B/C=1,36

PIR= 1,951 afio, 11 meses y doce dias.

VAN2= $58.125,22
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Escenario (+) = 15% Escenario (-) = 15%

Tabla 94:Analisis de sensibilidad

Variaciones I(Ef)cenarlo Valor Dato Real I(E_;cenarlo Valor
VAN1 15% $77.287,49 | $67.206,51 15% $57.125,53
VAN2 15% $66.844,00 | $58.125,22 15% $49.406,44
TIR 15% $1,14 99,23% 15% $0,84
R B/C 15% $1,56 1,36 15% $1,16
PIR 15% $2,24 1,95 15% $1,66
2 afos, 2 1 afio, 11 1 afo, 7

PIR mesesy 26 meses mesesy 27
TIEMPO S Y vy S Y

dias doce dias dias

Elaborado por: Mauricio Guangasi
Fuente: Investigacion propia.

Con la realizacion del andlisis de sensibilidad se puede observar 3 escenarios el
negativo y el positivo con una variacién del 15 % en cada uno y el real con el que se
maneja el proyecto. En el primer escenario el positivo se observa una VAN1 de
$77.287,49 una VAN2 de $66.844,00 yuna TIR, R B/Cy PIR de 1,14, 1,56 y de 2,24
respectivamente, el Gltimo dato de la PIR en tiempo es de 2 afios, 2 meses y 26 dias.
En el escenario negativo con una disminucién se observa una VANL1 de $57.125,53
una VAN2 de $49.406,44 y una TIR, R B/C y PIR de 0,84, 1,16 y de 1,66

respectivamente, el Gltimo dato de la PIR en tiempo es de 1 afio, 7 meses y 27 dias.
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1. Conclusiones

Con la elaboracion del plan de negocios para la incorporacion de la herramienta e-
commerce en laempresa Jhon & Alex, se puede concluir con la viabilidad de ejecucion
del proyecto, resaltando que el uso del e-commerce como herramienta de
comercializacién, brinda un mejor alcance al mercado potencial, analizado en

direccion a la cartera de productos y necesidades de integrar nuevos productos.

La aceptacién al proyecto por parte del mercado estudiado, en su porcentaje
mayoritario es por el uso de tendencias digitales como modelos de negocios, las
plataformas digitales tienen una gran demanda en la actualidad. La empresa Jhon &
Alex deberéd incorporar de manera inmediata el e-commerce por la facilidad, seguridad
y comodidad que proporciona a los clientes y el alcance que llegaria a tener a

potenciales mercados.

Mediante el andlisis técnico se determind la cantidad de mercaderia necesaria en
determinados periodos (afios, meses y dias), los canales de comercializacién y
distribucion, estrategias digitales como presencia en social media para enganche a la
plataforma e-commerce, los precios asignados y el precio promedio en prendas que se

maneja en la cartera de productos.

Con el estudio organizacional se establecié la misidn y vision empresarial en base de
los valores personales como equipo de trabajo y organizacionales, también la creacion
del organigrama beneficia a la empresa, se crea una linea de mando establecida y con

el soporte en manual de funciones se da un mejor rendimiento a nivel productivo.

La elaboracion del estudio financiero permitié determinar la forma de financiamiento
econémico para la empresa mediante la aportacién mayoritaria en capital propio y el
faltante en préstamo bancario, con lo cual se garantiza el plan de inversion. Ademas,
se determind la viabilidad de la inversion a través de indicadores financieros con
valores como $67.206,51, en valor actual neto y un porcentaje de 99,23% en la Tasa
interna de retorno junto con estados contables actuales y proyectados en base la vida

atil del proyecto.
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7.2. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa Jhon & Alex utilizar modelos de negocios en relacién a
plataformas digitales que permita atraer nuevos clientes e ingresar a otros mercados,
siendo reconocido por su mayor competitividad en relacion a su competencia. Con el
uso de herramientas digitales se minimizara costos en comercializacion y maximiza

beneficios a clientes como ahorro de tiempo y seguridad en compras.

Al ser una empresa ya posicionada en el mercado se debe crear nuevas estrategias,
como se observa en el estudio de mercado y en la encuesta, se menciona la necesidad
de incorporacion de nuevos productos a la empresa que generen relaciones mas

estables entre cliente-empresa.

Con referencia a los canales de comercializacion se recomienda, seguir con el modelo
entrega personal, ya que se crea mayor confianza y seguridad. También el tener
siempre actualizada la pagina de venta online es esencial para evitar pérdidas de ventas
y perdida de nuevos clientes de igual se debe incorporar contenido permanentemente

en social media.

Se recomienda realizar un seguimiento continuo al desarrollo de las actividades de los
colaboradores, que permita evitar pérdidas en tiempos de produccién y maximizar la

productividad laboral.

La inversion en capacitaciones al personal esencial de la empresa debe de ser un punto
a considerar dentro del crecimiento empresarial. Se recomienda también el desarrollo
de un nuevo estudio financiero al final del periodo, que permita determinar falencias

o inconvenientes futuros.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
MARKETING Y GESTION DE NEGOCIOS
ENCUESTA A CLIENTES EXTERNOS DE LA EMPRESA JHON & ALEX

Tema: Creacion de un plan de negocios e-commerce, para la implementacién de una
nueva linea de prendas de vestir para caballeros en la empresa JHON & ALEX.
Objetivo: Recopilacion de datos para medir la factibilidad de construir un plan de
negocios e-commerce, para la implementacidn de una nueva linea de prendas de vestir
para caballeros en la empresa JHON & ALEX.
Instrucciones:
» Lea detenidamente las preguntas del cuestionario.
» Senale con una X la respuesta que usted considere méas acertada.
* Solo puede escoger una opcion en ciertos casos se especificara en la pregunta
Nota de descargo: EIl presente cuestionario tiene como finalidad la recoleccién de
datos de manera académica, el investigador se compromete en no divulgar las
respuestas que se proporcionen. Toda informacién serd manejada con discrecién.
1. INFORMACION GENERAL

1.1. Género: Hombre: I:I Mujer: |:|
1.2. Edad:

De 25 a 35 De36a4SH
De 36 a 45 De 46 a 55
Mayor de 55

1.3. Ocupacién:

Servidor Publico
Servidor Privado
Cuenta propia

Otra (Cudl?: .. .

2. INFORMACION ESPECIFICA

Marque con una X su opcidn de respuesta

2.1. Factibilidad de mercado

2.2. ¢Usted adquiriria Productos de produccion nacional comercializados por

internet?
Si: |:| No: |:|
JPor qué?: Lo
2.3. ;Qué tanta aceptacion tiene el producto nacional en el mercado?
Muy Algo Neutral Poco Nada
Aceptable Aceptable Aceptable | Aceptable

2.4. ;Qué tan de acuerdo estaria usted con lainsercion de la empresa Jhon& Alex
en mercados digitales?

Muy de Algo de Neutral Algo Muy en
acuerdo acuerdo desacuerdo | desacuerdo

Factibilidad técnica
2.5. ¢ Actualmente compra productos de la empresa Jhon & Alex?
Si: No:
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JPor qué?: oo
2.6. Con qué frecuencia adquiere los productos de la empresa Jhon & Alex.
Semanal | Quincenal | Mensual | Trimestral

2.7. Esta de acuerdo con que la empresa Jhon & Alex diversifique su produccion
e implemente nuevas lineas de productos para caballero.

Muy de | Algo de | Neutral Algo Muy en
acuerdo acuerdo desacuerdo | desacuerdo

¢Compraria usted nuevos productos ofertados por la empresa?
Si: |:| No:
CPOT qUé?: L
Factibilidad comercial
2.8. Ordene numéricamente: (Qué marca de productos textiles considera mas
influyente en el mercado?

Zingaro Hec&Luc I:I
Jhon & Alex
Otro ¢Cual?:
2.9. ¢ Cudl es la razdn principal por la que adquiere productos en Jhon & Alex?
Precio Acabados
Modelo Calidad

Otros ¢ Cuales?:
Factibilidad econémica financiera
2.10. ¢Las compras que usted realiza a la empresa son por retail o al por mayor?

Retail |:| al por mayor |:| De las dos formas
2.11. . Con que frecuencia realiza compras por internet?
Siempre Casi Medianamente Pocas Nunca
siempre veces

2.12. ;Qué cantidad de prendas adquiere mensualmente a la empresa Jhon &

Alex?

De 1 a 3 docenas H De 7 a 9 docenas H

De 4 a 6 docenas Mas de 10 docenas
2.13. (Qué cantidad de dinero mensual gasta en compra de productos
complementarios (camisetas, camisas, etc) a los que ofrece la empresa?

De 50 a 100 De 101 a De 151 a De 201 a Mas de 251
délares 150 délares | 200 dolares 251 délares Délares

2.14. ;A través de qué medios desearia mirar detalles y disponibilidad de los
productos?

Presencial

Virtual (ATL) (televisién, radio, revistas, carteles)
Virtuales (BTL) (redes sociales, correos, medio telefonico,
eventos)

Otros ¢cuales?:
Personalizacion
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2.15. Estaria de acuerdo en comprar y realizar pedidos mediante una plataforma
digital.

Muy de Algo de Neutral Algo Muy en
acuerdo acuerdo desacuerdo | desacuerdo

2.16. ¢Por qué compraria por internet?
Comodidad Ahorro de Tiempo H
Precio y promocién Seguridad
Otros ¢ Cuales?:
2.17. Al adquirir productos textiles por internet que criterios considera para
seleccionarlos.

Disefio Marca H
Precio Calidad
Otros ¢ Cuales?:
Participacion
2.18. Considera seguro comprar por internet
Si: I__E| No: |:|
CPOT qué?: Lo
2.19. ¢Qué forma de pago prefiere?
Efectivo Transferencias bancarias H
Cheques Pago mediante tarjetas

Otros ¢ Cuales?:
Peer to peer
2.20. Est4 usted de acuerdo en que Jhon & Alex incorporara una tienda virtual
para la venta de productos y recepcion de pedidos.

Muy de Algo de Neutral Algo Muy en
acuerdo acuerdo desacuerdo | desacuerdo

Predicciones modeladas

2.21. Que producto relacionado compra con mayor frecuencia
Camisas y camisetas Bermudas y cortos
Pantalones casuales Ternos deportivos

Otros ;Cuéles?

2.22. Entre promociones, ¢ Cuales de las siguientes le gustaria que se emplee?

Crédito en compras Seguimiento de postventa

Entregas sin recargos Descuento por compra en efectivo

Otros ¢ Cuales?

2.23. Si la empresa diversificase su produccion usted; estaria de acuerdo en

adquirir los productos.

Muy de Algo de Neutral Algo Muy en

acuerdo acuerdo desacuerdo | desacuerdo

¢Por qué?:
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Anexo 2: RUC

~ Certificado
Registro Unico de Contribuyerntes
Apellidos y nombres Himero RUC
CHANGD TOAPANTA MARILA ESTHELA 1803048550001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO REGIMEN Mo registra
MICROEMPRESARIAL
Fecha de registro Fecha de actualizacidn
2000852013 050452021
Inlcio de sctividades Relniclo de actividades Cese de actividades
200062013 Mo registra Mo ragistra
Jurisdiccidn Obligado a llevar contabilidad
ZOMA 3 TUNGURAHUA f AMBATO Sl
Tipo Agente de retenclon Contribuyente especial
FPERSOMAS MATURALES 5l NO

Domicilio tributario
Ublcacidn geografica

Provincla: TUNGURAHUA Cantdn: AMBATO Parroguia: |ZAMEBA
Direccidn

Barro: DIVING MING Calle: PAMAMERICANA WORTE Mimero: 5/W Referencla: A
CINCO CUADRAS DEL CONTROL POLICIAL NORTE, CASA DE TRES PISOS, COLOR
CAFE

Medios da contacto
Celular: 0933110324 Emall: mariachangofei@omail com Teléfono domicllle: 032434416

Actividades econdmicas

= £14000501 - FABRICACION DE PREMDAS DE VESTIR DE TELAS TEJIDAS, DE TELAS NO TEJIDWS,
ENTRE OTRAS, PARA HOMBRES, MUJERES, HMINOS ¥ BEBES: PANTALOMES, FALDAS,
CABMISETAS, ETCETERA DE ROPA EXTERIOR.

= G4TTI1M - VENTA AL POR MENOR DE PRENDAS DE WVESTIR Y PELETERIA EN
ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

Establecimientos
Ablertos Cerrados
3 1

Obligaciones tributarias
2011 DECLARACION DE Ik

= 1031 - DECLARACION DE RETENCIOMNES EM LA FUENTE
+ ANEXD TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO
* 1024 IMPUESTO A Lk RENTA REGIMEN BAPCSITIVO PARA MICROEMPRESAS

12
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Apellidos y nombres Mamero RUC
CHANGO TOAPANTA MARIA ESTHELA 1803048550001

o el SUjolas & ca

Mimeros del RUC anterlores

Mo registra
Cécion da vasficecssn o TR Ao DO TS ES
Ficha y homa da anmidn 23 da novambew Sa 120 V14T
Dwwccidn 1P BOL1E 14T

Waldet dal cartlcada: El prasente cafcade s wvilkds da conboemaded & o etabiecn an e
Fasolocies Mo KAC-DEERCEC S-00001T, pubbosda n al Tirnoe: Soplermen o dal Pegtetro Ofciel
A5 dal 10 da mates S 318, por b gue o recue salio ol fme por parle da e ASminElTeciee
Tribularia, mmmo que ko poede veslficer en @ pecine hemscconsl 381 an lises yio an e asboacion
S b

Az

145



Anexo 3: Boletin técnico N°04-2022-1PC

JAINEC | micstiees

Abril, 2022

Resultazdoos‘lnO
Censo

-nel Ecuador

FASCICULO PROVINCIAL MANABI
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