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A. TITULO

PLAN DE COMERCIALIZACION DE ROPA AMERICANA EN EL BARRIO
TERERE DE LA CIUDAD DE TENA — PROVINCIA DE NAPO.
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RESUMEN

La falta de espacio fisico que se tiene en la actualidad para almacenar y la tendencia del
reciclaje que va en aumento dia a dia, son las causas que han llevado a la creacion del

presente plan de comercializacion de ropa americana.

El estudio demuestra que un negocio enfocado a brindar el servicio de comercializacion
de ropa americana, con un mercado potencial de 23.307 habitantes en la ciudad de Tena

es muy factible y conveniente econdmicamente.

Por el momento no existe en el pais un portal de e-commerce con un modelo de negocio
que contemple lo que los consumidores quieren: la comodidad que ofrece el internet para
realizar la compra/venta de productos, la confianza en la calidad de los productos
publicitados, el buen precio por prendas especiales y de marcas reconocidas y sobre todo
la confidencialidad, aspecto importante que se requiere para que las personas cambien el

habito de almacenar ropa especial.

Palabras clave: unidad basica, produccion, oferta, demanda, inversion.
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ABSTRACT

The lack of physical space currently available to store and the recycling trend that
Is increasing day by day, are the main causes that have led to the creation of this
marketing plan of American clothing.

The study shows that in a business focused on providing a marketing service of
American clothing, with a potential market of 23,307 inhabitants in Tena city, is

very workable and economically convenient.

At the moment there is no e-commerce portal in the country with a business model
that contemplates what consumers want: the convenience that offered internet about
buy / sell products, the confidence in the quality of the advertised products, the
good prices for special garments and recognized brands and specially the
confidentiality, an important aspect that is required for people to change the habit
of storing special clothes.

Keywords: basic unit, production, supply, demand, investment.

Reviewed by:

@ i (@) JENNIFFER

gjg;-' VALERIA
- :F "~y

SIEETE VARGAS

@R SERRAND
BA. Jenniffer Vargas

Coordinator of Language Center ISTT
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1. Necesidad

Debido a las diferentes situaciones que tiene el Barrio Tereré de la ciudad de
Tena, es la falta de abastecimiento de vestimenta, se ha visto la necesidad de crear una
microempresa que va acorde a su situacién econdmica para cubrir su demanda en la

adquisicion de prendas de vestir de ropa americana a un bajo costo y de buena calidad.

2.2. Actualidad

En la actualidad, debido al incremento poblacional en el Barrio Tereré de la
ciudad de Tena, se puede reflejar uno de los problemas més graves que existe; siendo esto
la falta de trabajo por lo cual no cuentan con un sueldo fijo, para abastecerse de alimentos,
vestimenta y otras necesidades, donde incluso también el excesivo nimero de integrantes
en las familias es otro inconveniente que dificulta la satisfaccion de las necesidades por

la falta de dinero.

2.3. Importancia

Esta microempresa sera muy factible tanto para los ciudadanos del Barrio Tereré
de la ciudad de Tena, para recurrir a un gasto minimo de lo que ellos acostumbran a gastar
en la adquisicion de las prendas de vestir y por otro lado la ayuda al microempresario a
obtener ganancias que mejorarian la rentabilidad de la microempresa y el crecimiento de
el mismo, donde se implementard un estudio de mercado para el disefio de un plan de
comercializacién, lo cual es importante ya que es un mecanismo que nos ayudard a
encontrar las falencias internas y externas a su entorno con lafinalidad de posicionarse en

el mercado con mayor impacto, aportando positivamente a la economia local.
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2.4. Presentacion del problema profesional a responder.

¢Es necesaria la elaboracion del estudio de mercado para la comercializacion de

ropa americana en el Barrio Tereré de la ciudad de Tena?

Se realiz6 una investigacion de mercado basada en datos tanto de informacion
primaria como secundaria. Ambas fuentes fueron importantes debido a que con ellas se

logré una vision mas amplia de lo requerido.

El instrumento utilizado fue una encuesta cualitativa, para conocer los habitos,
promedio de gasto anual, lugares de compra actual, e intencionalidad de compra de ropa

americana, en la ciudad de Tena.

Las fuentes secundarias ayudaron a obtener informacion sobre datos
demogréaficos, econdmicos entre otros, necesarios para obtener el volumen potencial de

los consumidores.
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C. OBJETIVOS

3.1.  Objetivo General

Generar un Plan de Comercializacién de ropa americana en el Barrio Tereré de
la Ciudad de Tena — Provincia de Napo.

3.2.  Objetivos Especificos

Aplicar un estudio de mercado para la comercializacion de ropa americana.

Determinar la Factibilidad de la comercializacion de ropa americana.

Disefiar un Plan de comercializacion de ropa americana.

16



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se ha considerado
apoyarse en la siguiente metodologia de estudios que contempla la malla curricular

de la carrera de Tecnologia Superior en Administracion.

Cuadro 1. Matriz de Asignaturas Integradoras.

Aplicacion | Aplicacion

Asignatura Resultados de Aprendizaje . .
g P ] Directa Indirecta
Metodologia de Formular la solucion de problemas de
indole  administrativo  aplicando X
Investigacion metodologias y técnicas de
investigacion.
Identificar el contexto de la
Investigacion de Mercado organizacién utilizando herramientas X

administrativas, para el correcto
desempefio del area departamental de
la empresa.

Disefiar la estructura de la organizacion
e - mediante el analisis de los factores del
Planificacion Estratégica . . X

entorno empresarial que influyen en la
formulacion de

estrategias.

Aplicar métodos  analiticos vy
estadisticos e interpretar sus resultados
para una eficaz toma de decisiones en
el contexto de la empresa.

Métodos Estadisticos

Emprender y evaluar ideas de negocios
que promuevan la productividad y
Comercio Electronico contribuyan al crecimiento eficaz de la X
empresa, ejerciendo las actividades
con liderazgo y compromiso ético

Fuente: Plan de Estudio de la Asignatura (PEA) de la carrera de Tecnologia Superior en
Administracion.
Elaborado por: Wilmer Andy
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

5.1 Estudio de Mercado

La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis,
difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el propésito de mejorar
la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y

oportunidades de marketing. (Malhotra, 2009)

La investigacion de mercados puede definirse como la accién de agrupar un
conjunto de informacién para tomar decisiones que aporten positivamente al

desarrollo de la empresa, asi como también para identificar y solucionar problemas.

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccién y analisis de
datos e informacidn acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos
incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio,
mejorar productos o servicios existentes y expandirse a nuevos mercados, puede ser
utilizado para determinar que porcién de la poblacién comprara un producto o

servicio, basado en variables como el género, la edad, ubicacion y nivel de ingresos.

Estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la
respuesta del mercado (Target (demanda) y proveedores, competencia (oferta)) ante

un producto o servicio.

Se analiza la oferta y la demanda, asi como los precios y los canales de
distribucién. El objetivo de todo estudio de mercado es determinar una vision clara
de las caracteristicas del producto o servicio que se quiere introducir en el mercado,
y un conocimiento exhaustivo de los interlocutores del sector. Junto con todo el

conocimiento necesario para una politica de precios y de comercializacion.
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Con el estudio de mercado deberia quedar clara la distribucion geogréafica y
temporal del mercado de demanda. Cual es el target con el perfil mas completo,
(sexo, edad, ingresos, preferencias, etc.), cual ha sido histéricamente el
comportamiento de la demanda y que proyeccion se espera, maxime si su producto
0 servicio viene a aportar valores afiadidos y ventajas competitivas. Lo que puede

revolucionar el sector, la oferta.

Andlisis de precios y su evolucién de los distintos competidores o

demarcaciones geograficas.

Con respecto a la competencia, necesitaremos un minimo de datos, quienes
son y por cada uno de ellos volumenes de facturacién, cuota de mercado, evolucion,

empleados, costes de produccion, etc. todo lo que podamos recabar.

5.2 Definicion del problema

La definicidn del problema supone plantear el problema genera e identificar
los componentes especificos del problema de investigacion de mercados. La
investigacion solo puede disefiarse y conducirse de forma adecuada cuando el

problema a tratar se ha definido con claridad. (Malhotra, 2009)

Definir el problema en una investigacion de mercados es la parte mas
importante, ya que este permitird tomar decisiones de una manera eficiente para

tener un resultado satisfactorio y resolver el problema identificado.
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5.3 Producto

El producto tiene como finalidad satisfacer las distintas necesidades de los
clientes, por ello dentro de una empresa se deben establecer estrategias que hagan
que los productos sean llamativos y accesibles en el mercado. Keegan (2009) afirma
que: “Un producto es un bien, servicio o idea con caracteristicas tanto tangibles

como intangibles que en conjunto crean valor para un comprador 0 usuario”

El cliente siempre se orienta a comprar por preferencias, gustos, beneficios,
entre otros. Buscan lo mejor a un buen precio, para satisfacer sus necesidades. Por
ello los productos se clasifican en: industriales (empresa) y de consumo (hogar), ya

que dependiendo del consumidor del producto, los procesos pueden variar.

53.1 Ciclo de vida del producto (CVP)

El ciclo de vida del producto es un grafico que representa las ventas
realizadas del producto al paso del tiempo, desde el inicio hasta su declive. Como
lo afirma Belio & Andrés (2007): “Si llamamos ciclo de vida del producto (CVP) a
la evolucidn de las ventas a lo largo del tiempo, parece evidente que todos los

productos lo tienen”

El ciclo de vida del producto presenta cuatro fases segun Belio (2007):

Introduccion, Crecimiento, Madurez-Saturacion y Declive.
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Graéfico 1.- Ciclo de vida del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Declive
USD (3|
e g \
//’ \\
d d “\
/
/ Q (Tiempo)
Elaborado por: Wilmer Andy
5.4 Oferta

La oferta del mercado se puede definir como la cantidad de bienes yservicios
que las empresas estan dispuestas a vender a diferentes precios. La oferta no es una
cantidad especifica, sino una descripcion completa de las cantidades de un bien o
servicio que los vendedores estarian dispuestos a colocar en el mercado a los

diferentes precios. (Mancera & Romero, 2014)

Las empresas luchan por ganar el liderazgo entre la competencia, para
lograrlo deben formular estrategias que contribuyan a que sus metas y objetivos se
cumplan, laley de la oferta manifiesta que entre mas oferta se coloque en el mercado,
mas ingresos habra para la empresa y por lo tanto mas ganancias, que en un futuro

serviran para invertir o reinvertir.

En la pendiente de la curva de la oferta se puede observar que cuando los
ingresos aumentan, la produccion o cantidad ofertada también aumenta, es decir es
una relacién directamente proporcional. El grafico que representa a la oferta tiene

dos variables, precio (ingresos) y cantidad (produccion).
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Graéfico 2.- Oferta

Precio (%)
H»'/f
.f/’J
[Cantidad (Q)
Elaborado por: Wilmer Andy
5.5 Demanda

Mancera & Romero (2014) afirman que: “La demanda de mercado es la
cantidad de bienes que los consumidores estan dispuestos a comprar a los diferentes

2

precios, manteniendo lo demds constante,..” los consumidores diariamente
demandan en el mercado en diferentes lineas de productos, para una empresa la
demanda es la suma de todas las compras realizadas por sus clientes en cada una de

las lineas.

En el grafico de la demanda cuando los precios disminuyen la demanda o la
cantidad de productos aumenta, es decir, existe una relacion inversamente
proporcional. Las dos variables que se observan son las mismas de la grafica de la

oferta.
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Graéfico 3.- Demanda
Precio ($)

Cantidad (Q)
Elaborado por: Wilmer Andy

5.6 Comercializacion

La comercializacién o distribucion, es necesaria para dar salida a los
productos elaborados por la organizacién; en dicho proceso confluyen actores como
los distribuidores, quienes incorporan en recursos, que desde la perspectiva logistica
pueden agregar o restar eficiencia al proceso, asi como costos a los productos

comercializados.

5.6.1 Precio

El precio de venta al publico se fijara calculando el costo de la prenda o
accesorio con un recargo del 35% de margen, mas el Impuesto de valor agregado
(IVA), asi:

Precio = Costo / (1 — % margen) + IVA

La politica de precio sera revisada continua y cuidadosamente de tal manera
que asegure que el negocio sea rentable y se enmarque dentro de la disposicion a

pagar del consumidor.

23



5.6.2 Producto

La apuesta es comercializar ropa americana de importantes marcas a precios
accesibles; para hombre, mujer y nifio. Toda prenda sera evaluada y etiquetada

previamente antes de ser ingresada al exhibidor.

Con el fin de generar emocion y romper el mito del uso de ropa americana, la
empresa rociara sutilmente la prenda con una fragancia suave y sofisticada que de
una buena sensacion al consumidor y en el futuro se asocie positivamente con la

marca de la empresa.

5.6.3 Plaza

El proyecto de negocio serd una tienda fisica y se esta considerando también como
tienda online (e-commerce), la plaza que se utilizara sera principalmente las redes

sociales (Facebook, Instagram).

564 Promocioén

Con la promocién el negocio pretenderd lograr que un gran nimero de
personas sean fieles al negocio, que la visiten continuamente con el fin de ver que

de nuevo hay en ella y obviamente que compre los productos expuestos.

Se da en dos planos: Micro y Macro y por lo tanto se generan dos

definiciones: Microcomercializacion y Macrocomercializacion
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e Microcomercializacion: Observa a los clientes y a las actividades de las
organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecucion de
actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organizacion previendo
las necesidades del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una

corriente debienes y servicios que satisfacen las necesidades.

e Macrocomercializacién: Considera ampliamente todo nuestro sistema de
produccion y distribucidn. También es un proceso social al que se dirige el
flujo de bienes y servicios de una economia, desde el productor al
consumidor, de una manera que equipara verdaderamente la oferta y la

demanda y logra los objetivos de la sociedad.

Funciones de Comercializacién

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr
informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta de bienes

y servicios. A continuacion, se detallan las funciones principales:

e Funcion comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios para poder

adquirirlos eligiendo el méas beneficioso para nosotros.

e Funcion venta: Se basa en promover el producto para recuperar la inversion

y obtener ganancia.

e Funciodn transporte: Se refiere al traslado de bienes o servicios necesario

para promover su venta o compra de los mismos.

e La financiacion: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como

empresa o consumidor.

e Toma de riesgos: Entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de

la comercializacién

25



Las funciones de la comercializacion son ejecutadas por los productores,

consumidores y especialistas en comercializacion. Los facilitadores estdn con

frecuencia en condiciones de efectuar también las funciones de comercializacion.

5.2 Marco Legal

Antecedentes Investigativos
Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se ha tomado los

siguientes antecedentes legales.

(CQNSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008)
SENALA.

En la seccion segunda, Ambiente sano, se contempla “Art 14.- Se reconoce
el derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y ecolégicamente
equilibrado, que garantice la sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay.
Se declara de interés publico la preservacion del ambiente, la conservacion
de los ecosistemas, la biodiversidad y la integridad del patrimonio genético
del pais, la prevencion del dafio ambiental y la recuperacion de los espacios

naturales degradados.”

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion

precisa y no engafosa sobre su contenido y caracteristicas.

Art. 71.- La naturaleza o Pacha Mama, donde se reproduce y realiza la
vida, tiene derecho a que se respete integralmente su existencia y el
mantenimiento y regeneracion de sus ciclos vitales, estructura, funciones y
procesos evolutivos. Toda persona, comunidad, pueblo o nacionalidad
podréa exigir a la autoridad publica el cumplimiento de los derechos de la
naturaleza. Para aplicar e interpretar estos derechos se observaran los
principios establecidos en la Constitucion, en lo que proceda. El Estado
incentivara a las personas naturales y juridicas, y a los colectivos, para que
protejan la naturaleza, y promovera el respeto a todos los elementos que

forman un ecosistema.
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e Art. 74.- Las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades tendran
derecho a beneficiarse del ambiente y de las riquezas naturales que les
permitan el buen vivir. Los servicios ambientales no seran susceptibles de
apropiacion; su produccion, prestacion, uso y aprovechamiento seran

regulados por el Estado.

e En el capitulo noveno, Responsabilidades menciona que “Art. 83.- Son
deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los ecuatorianos, sin
perjuicio de otros previstos en la Constitucidn y la ley: literal 6. Respetar los
derechos de la naturaleza, preservar un ambiente sano y utilizar los

recursos naturales de modo racional, sustentable y sostenible.’

(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

e Art. 385.- El sistema nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y saberes
ancestrales, en el marco del respeto al ambiente, la naturaleza, la vida, las

culturas y la soberania, tendra como finalidad:

1. Generar, adaptar y difundir conocimientos cientificos y tecnologicos.

2. Recuperar, fortalecer y potenciar los saberes ancestrales.

3. Desarrollar tecnologias e innovaciones que impulsen la produccion
nacional, eleven la eficiencia y productividad, mejoren la calidad de vida y

contribuyan a la realizacion del buen vivir.

En el CODIGO ORGANICO DEL AMBIENTE se estipula enel Art. 3,
literal 5. “Regular las actividades que generen impacto y dafio ambiental, a través
de normas y parametros que promuevan el respeto a la naturaleza, a la diversidad

cultural, asi como a los derechos de las generaciones presentes y futuras.”

(CODIGO ORGANICO DEL AMBIENTE, 2018)
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El CODIGO ORGANICODE LA PRODUCCION,
COMERCIO E INVERSIONES nos indica en el Art. 4, literal c: “Fomentar la
produccion nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y servicios, con
responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializacion y uso de
tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas;” literal d: “Generar
trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las formas de
trabajo y cumplan con los derechos laborales;” (CODIGO ORGANICO DE LA
PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES, 2010)

(PLAN NACIONAL DE DESARROLLO -TODA UNA VIDA,
2017-2021)

Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida
Objetivo 1

e Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas
las personas.

Multiples espacios de dialogo destacan la importancia del uso del espacio
publico y el fortalecimiento de la interculturalidad; asi como los servicios sociales
tales como la salud y la educacion. Uno de los servicios sociales mas importantes
y prioritarios es el agua, el acceso y la calidad de este recurso para el consumo
humano, los servicios de saneamiento y, por supuesto, para la produccion y

sistemas de riego.

La ciudadania hace hincapié en el acceso a los servicios basicos y el disfrute
de un habitat seguro, que supone los espacios publicos, de recreacion, vias,
movilidad, transporte sostenible y calidad ambiental, asi como a facilidades e
incentivos a través de créditos y bonos para la adquisicion de vivienda social; pero
también sefiala la importancia del adecuado uso del suelo y el control de

construcciones.
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Nuevamente, se reitera la pertinencia territorial, cultural y poblacional de
los servicios sociales, sobre todo en los temas de vivienda, salud o educacién. Se
demanda la garantia de salud de manera inclusiva e intercultural, con énfasis en la
atencion preventiva, el acceso a medicamentos, la salud sexual y reproductiva, la
salud mental; impulsando el desarrollo permanente de la ciencia e investigacion.
Concomitante a la salud, en los diferentes didlogos ciudadanos se sefiala la
problematica de la malnutricion, que comprende trastornos como la desnutricion,
la obesidad y el sobrepeso, los cuales tienen implicaciones en los habitos y las
practicas culturales, que deben ser prevenidas con campafas de informacion

permanente sobre los alimentos que se consumen.

Para el caso de la educacion se sefiala que el acceso a los diferentes niveles
(inicial, basica, bachillerato y superior) debe garantizarse de manera inclusiva,
participativa y pertinente, con disponibilidad para la poblacién en su propio
territorio. Se debe implementar modalidades alternativas de educacion para la
construccion de una sociedad educadora en los niveles que mayor atencion
requieren: el bachillerato y la educacién superior. Las mesas de dialogo por la
plurinacionalidad, la cultura, la educacion, entre otras, destacan la importancia de
la profesionalizacion de la ciudadania (oficios, artesanos, artistas, otros), para lo
cual es prioritario fortalecer la educacion técnica y tecnoldgica al considerarla
como de tercer nivel. Ademas, plantea que la oferta académica debe tener
pertinencia productiva (segun sus diferentes entornos y territorios) y vinculacién

con el mundo laboral.

Entre las prioridades se encuentra también la erradicacion de diferentes
formasde violencia, principalmente respecto a mujeres, nifios, nifias, adolescentes
y jovenes, promoviendo un sistema de prevencion, proteccion, atencién integral y
reparacion de derechos a las personas que han sufrido de ella. En el mismo sentido,
la discriminacion y la exclusion social son una problematica a ser atendida, con la

vision de promover la inclusion, cohesion social y convivencia pacifica.
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Por ello, la ciudadania hace alusion a la Constitucion (2008), en la que se
garantiza la proteccion integral y la proteccion especial a traves del Sistema de
Inclusion y Equidad Social, que debe aplicarse por medio de sistemas especializados
de atencidn; este es el caso particular de la nifiez y adolescencia, donde se afirman
los principios de la doctrina de la protecciéon integral, la especificidad y
especialidad dentro del sistema de proteccion de derechos, los temas de justicia
especializada, la justicia juvenil penal para los adolescentes infractores y la
aplicacion efectiva de medidas socioeducativas en el caso de adolescentes

infractores, entre otros temas.

Asi mismo, en las diferentes mesas de didlogo se sefialan los temas de
seguridad social con énfasis en los grupos de atencion prioritaria y grupos
vulnerables. La seguridad ciudadana aborda de manera integral la atencién a los
tipos de muertes prevenibles; la proteccion especial para los casos de violencia
sexual, explotacion sexual y laboral, trata de personas, trabajo infantil y
mendicidad, abandono y negligencia, accidentes de transito, suicidios; y la
prevencion del uso de drogas, tomando en cuenta el control, tratamiento,
rehabilitacion y seguridad del consumo problemético de las mismas, bajo un

enfoque de derechos y con base en evidencia cientifica.

Finalmente, otro gran grupo de propuestas priorizadas en los dialogos
nacionales se centra en temas relativos a la formacion en valores, la promocion de
la cultura y el arte, la produccién nacional audiovisual; el acceso, uso y
aprovechamiento de medios y frecuencias, la informacion, la comunicacion y sus

tecnologias.
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Obijetivo 3

o Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras
generaciones

Las mesas de dialogo alrededor de la agenda del sector externo han hecho
particulares aportes referentes al fortalecimiento de una diplomacia verde, que

luche contra el cambio climatico y que exija respeto a la naturaleza.

La protecciony el cuidado de las reservas naturales y de los ecosistemas fragilesy
amenazados, es un tema de preocupacion en las diferentes mesas. Se destaca,
incluso, que frente a aquellas consecuencias ambientales que son producto de la
intervencion del ser humano, es necesario un marco de bioética, bioeconomia y
bioconocimiento para el desarrollo; es decir, la investigacion y generacion de

conocimiento de los recursos del Ecuador.

En este sentido, se propone una gobernanza sostenible de los recursos
naturales no renovables, a través del establecimiento de préacticas responsables con
el medio ambiente y con la poblacion, y el establecimiento de limites a las
actividades extractivas cuando amenacen areas protegidas, territorios ancestrales

sagrados, fuentes de agua, entre otros.
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5.2 Marco Conceptual

Activo: Son los valores y bienes que estan a favor de la empresa, entre sus
cuentas principales se encuentra caja, bancos, inventario, terrenos, equipos,

magquinaria, etc.

Comercializacion: Es el acto de vender un producto, ya sea un bien o
servicio, para recibir a cambio una cantidad de dinero de parte del cliente o

consumidor.

Consumidor: Es la ultima persona en la cadena de valor, la que compra el

producto ofrecido y lo consume.

Costos: Son los desembolsos que hace la empresa para adquirir materia que

utiliza en el proceso de produccion para elaborar losproductos.

Demanda: Es la cantidad de personas que muestran interés y pueden

comprar el producto y esta dispuesto a pagar el precio del mismo.

Efectivo: Es la cantidad de dinero disponible fisico, ya sea en una empresa

grande, mediana, pequefia, micro empresa, 0 un emprendimiento.

Egresos: Son las salidas de dinero de la empresa a cambio de productos, o

servicio prestados para la empresa.
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Emprendimiento: Es el proceso de crear un negocio con un producto

innovador, para en el futuro generar ganancias a los propietarios de la empresa.

Empresa: Es la unidad econémica basica que produce y vende uno o mas

productos dentro del mercado.

Estrategia: Son acciones o planes dirigidos a cumplir y alcanzar metas y

objetivos que ayudan a llegar a la empresa al éxito.

Gastos: Son los desembolsos que hace la empresa para cubrir los montos de

la actividad de la empresa, como, por ejemplo: energia eléctrica, agua, teléfono, etc.

Ingresos: Son las entradas de dinero a la empresa, por las ventas realizadas

y por venta de activos fijos.

Liderazgo: Lo conforman las habilidades y destrezas que tiene una persona

para dirigir y controlar a un grupo de personas.

Mercado: Son transacciones que se hacen entre la empresa y el cliente o

consumidor, dentro de un espacio determinado.

Objetivos: Son resultados que se esperan alcanzar en un plazo, utilizando

cierta medida de recursos.

Oferta: Es la cantidad de empresas que tienen un producto y tienen la

disponibilidad para venderlos.
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Plaza: Es el canal en el que se desenvuelven las empresas para poder

entregar su producto al consumidor.

Precio: Es el valor que se le da a un producto, valor que los consumidores

deben pagar si quieren adquirirlo.

Producto: Es algo tangible o intangible, que cubre necesidades

identificadas en los consumidores, teniendo en cuenta sus preferencias y gustos.

Promocion: Es la accion de transmitir las caracteristicas de cada uno de los

productos, esto para ocupar un espacio en la mente de las personas y los compren.

Proveedor: Son las empresas encargadas de proveer de productos o materia

prima a la otra empresa.
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F. METODOLOGIA

La metodologia se refiere a los métodos que se emplean para lograr un

objetivo o paraobtener conocimientos necesarios para el aprendizaje de un tema

especifico, en pocas palabras la metodologia es el “como” de un estudio o

investigacion. (Navarro, 2008)

Es la viabilidad técnica del trabajo de investigacion, mediante el uso de

materiales e insumos que permiten que el trabajo se concrete o sea viable.

6.1 Materiales
Los materiales a utilizar son:

- . VALOR UNITARIO | VALORTOTAL
item DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD (USD) (USD)

1 | Impresiones B/N Hojas 250 0,10 25,00
2 | Impresiones a Color Hojas 100 0,25 25,00
3 | Internet Diaria 60 1,00 60,00
4 | Anillado Unidad 3 1,50 450
5 | Otros Gastos 50,00
Sub Total 164,50
Imprevistos 10% 16,50
TOTAL 181,00

Elaborado por: Wilmer Andy

6.2 Ubicacién del Area de estudio.

El proyecto de investigacion tiene como finalidad determinar la

factibilidad de comercializacion de ropa americana, se encuentra ubicado en

la ciudad de Tena, capital de la provincia Napo en el Barrio Tereré, calle

Colonso y Tereré a 150 metros del puente de la via perimetral.
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llustracion 1.- Mapa Satelital Barrio Tereré

Fuente: Google Maps

Aspectos Fisicos Ambientales

Ubicacion de la zona de estudio

La ciudad de San Juan de los dos rios de Tena, es la capital de la
provincia de Napo, llamada asi por que el rio Pano y tena que pasan por el
centro de la misma uniéndose al rio Misahualli, S encuentra a 500 m.s.n.m.
Fue aprobada “la ciudad de la canela”, en la época de la colonia por los
espafioles. Se encuentra al suroriente a una distancia de 200 km de la ciudad

de Quito, en la provincia de Napo (Espin, 2017)

Anélisis Climético
Segun el P.D.O.T. del GAD municipal de Tena(2014), el clima de la
ciudad esta determinado por las caracteristicas generales de la zona tropical,
resultado de la convergencia de los vientos de los dos hemisferios, presion
uniforme, altastemperaturas y elevada humedad, que dan origen al llamado
régimen oriental que se caracteriza por no presentar variaciones estacionales
muy marcadas pero esta zona posee un periodo himedo que abarca los meses

de marzo hasta julio con una temperatura meda de 20.4°C.
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« Aspectos Econdémicos

Esta integrado por factores que afectan el poder de compra del
consumidor y sus patrones de gasto.
El poder de compra total depende de los ingresos, precios,

descuentos y créditos.

« Aspecto Social

Existen varios programas que se han implementado en la ciudad de
Tena, donde el barrio Tereré es uno de los activos por la poblacion a través

de la practica de actividades fisicas.

» Aspecto Cultural

En los dltimos tiempos la ciudad de Tena se estd motivando en la
Cultura utilizar ropa muy comoda por el fuerte clima que hace, donde las
prendas mas buscadas son; blusas, shorts, pantalonetas, camisetas y etc.

siendo las prendas mas econdémicas en ropas americanas.

6.3 Método de recoleccion de datos

El método cientifico es el disefio de la estrategia o pauta general de
cdmo nos acercamos al objeto, que se concreta y se especifica por medio del
proceso de investigacion y en este es donde se definen las técnicas mas
concretas para obtener informacion del fendmeno investigado, se disefian
instrumentos, incluso particulares o Unicos, para una investigacion
determinada. (Mufioz, 2015)
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6.3.1 Decampo

Entre los métodos de recoleccion, los enfoques cuantitativo,
cualitativo y mixto, son unos de los mas utilizados en investigaciones, pues
son muy utiles, asi lo afirma Sampieri (2014): “Los enfoques cuantitativo,
cualitativo y mixto constituyen posibles elecciones para enfrentar problemas
de investigacion vy resultan igualmente valiosos. Son, hasta ahora, las
mejores formas disefiadas por la humanidad para investigar y generar

conocimientos”.

El método que se utilizara en este proyecto, se contempla en el
enfoque cualitativo y cuantitativo, el método cualitativo por el producto, sus
diferentes caracteristicas; y el método cuantitativo por la recoleccion de
datos numéricos en las encuestas y el analisis financiero que se hace con la

idea de invertir para una proyeccion de las ganancias que se obtendran.

6.3.2 Poblacién

Poblacion se hace referencia habitualmente al conjunto de seres
humanos que hacen vida en un determinado espacio geogréafico o territorio
(Hernéandez F. y., 2014)

La poblacion total de la ciudad de Tena es de 60.880 habitantes. Pero
la poblacion que se tom6 en cuenta para la investigacion es la de zona urbana
de laciudad conformada por untotal de 23.307 habitantes, por lo que esta sera

la cantidad tomada como poblacién.
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6.3.3 Muestra

Al ser la poblacion de gran tamafio (23.307) se realiz6 el muestreo
respetivo, ya que esto permite ahorrar tiempo y recursos, la poblacion a
estudiar es finita cuando el universo o poblacion es inferior a 100.000, por

lo que se cita la siguiente formula dada en Fisher & Navarro (1999):

_ Nz*p(1 —p)
~ (N-1)e? +2z2p(1 —p)

n

Donde:

n= Tamafo de la muestra

N= Universo o poblacion

z= Coeficiente de nivel de confianza
p= Probabilidad a favor

(1-p)= Probabilidad en contra

e= Error de estimacion

Datos:

N=23.307
z=95%= 1,96
p=0,5

(1'p): 0’5
e=0,05

~ (23.307) (1,96)2 (0,5) (0,5)
" (23307 = 1) (0,05)2F (1,96)(0,5) (0,5)

| 22384,0428
"= 58265 + 0.9604

n =377,9466

n =378
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6.4 Tipos de investigacion

6.4.1 Investigacion Exploratoria

Este tipo de investigaciones se emplean cuando se conocen pocos
estudios que anteceden al que el investigador hard, o se han hecho los
mismos, pero en otro contexto. Sirve para conocer fendmenos
desconocidos o nuevos problemas que van a pareciendo en la zona a
investigar. En esta investigacion se realizé un estudio exploratorio yaque
existen muy pocos trabajos realizados en esta ubicacion que estan
enfocados en la comercializacién de ropa americana. Estudiar esta

necesidad de la comercializacion antecede al estudio descriptivo.

6.4.1 Investigacion Descriptiva

Este tipo de investigacion nos ayuda a describir fendbmenos en la
realidad, a partir de la recoleccion de informacion y datos, analizdndolos
e interpretandolos, este tipo de investigacion puede anteceder a una toma
de decisiones dependiendo del problema en cuestion que haya sido
determinado por el investigador. Se decidi6 tomar en cuenta este tipo de
estudio ya que fue necesario obtener datos de la poblacién para entender,

profundizar la problematica y proponer una posible solucién.

La recopilacién de datos es el proceso de recopilar y medir
informacion sobre variables especificas en un sistema establecido, que luego

permite responder preguntas relevantes y evaluar resultados.
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6.5 Metodologia para cada objetivo.

Aplicar un estudio de mercado para determinar el grado de aceptacién para
la comercializacion de ropa americana: El estudio de mercado parte de una
principal necesidad de los habitantes, donde analizd las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas siendo esto fundamental para llegar

al éxito.

Determinar la factibilidad de la comercializacion de ropa americana: Se
decidio realizar encuestas virtual por medio plataforma denominado
formulario Google, basandose en preguntas de tipo personal y preguntas
cerradas, para ello fue necesario realizar el respectivo muestreo sobre la
poblacion de la zona urbana de la ciudad de Tena, dando como tamafio de

muestra 378.

Disefiar un plan de comercializacién de ropa americana: A partir del analisis
de los resultados se elabora una propuesta que pretende cubrir la necesidad
detectada al principio de la investigacion, dicha propuesta consta de 4
componentes necesarios para implementar una unidad bésica dedicada a
comercializar ropa americana en el Barrio Tereré, los que son:

organizacional, comercializacion, talento humano y financiero.
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Metodologia para cada objetivo

Cuadro 1.- Metodologia por cada objetivo

METODOLOGIA PARA CADA OBJETIVO

OBJETIVOS

METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION

TIPOSDE
INVESTIGACION

HERRAMIENTAS DE
INVESTIGACION

Aplicar un estudio de
mercado para la
comercializacién de ropa
americana.

1.-Deductivo
2.-Inductivo
3.-Analitico
4.-Estadistico

1.-Bibliografica
2.-Cuantitativa
3.-No experimental

1.-Hoja de calculo Excel
2.-Encuestas online

Determinar la Factibilidad de
la comercializacién de ropa
americana.

1.-Analitico
2.-Estadistico

1.-Cuantitativa
2.-No experimental

1.-Formula del muestreo
sistematico.
2.-Hoja de calculo Excel

Plan de
ropa

Disefar un
comercializacion de
americana.

1.-Analitico
2.-Estadistico

1.-Cualitativa cuantitativa
2.-No experimental
3.-bibliogréafica

1.-Férmula para el calculo
de la muestra (Fisher &
navarro)

2.-Hoja de célculo Excel

Elaborado por: Wilmer Andy
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G. RESULTADOS

Objetivo 1: Aplicar un estudio de mercado para la comercializacion de

ropa americana.

7.1 Estudio de Mercado

7.1.1. Descripcion del producto

La ropa americana son productos que se usan generalmente todo el
tiempo, diariamente son usados por todas las personas como nifios, jévenes
y adultos se encuentran en la mayoria de los lugares, esto debido a su gran
utilidad y comodidad. Se observan la ropa americana en diferentes estilos y
modelos. La mercaderia serd adquirida en los locales autorizados que

proveen de ello mismo.

Lo encantador de la ropa americana es el precioaccesible, esto ayuda a
gue sea mas facil de vender. A continuacién, se presentan fotografias de

algunas prendas que se comercializara.

Fotografia 1.- Modelo de camiseta para hombre




Fotografia 2.- Modelo de bl usa manga larga para mujer

Fotografia 3.- Modelo de camiseta par

[ ]

7.12 Oferta

La oferta en este sector es alta, ya que el principal actor son los

competidores que realmente buscan lucrar en el mercado, existe actividad
comercial realizada por personas naturales, empresas especializadas como
Bazar Remate y paginas web como Mercado libre y OLX, las cuales a
cambio de una comision pueden anunciar cualquier producto inclusive ropa.

Los niveles de ingreso en estos medios para facilitar las transacciones son

crecientes, de manera que la rivalidad, también.
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Oferta en personas

Tabla 1.- Oferta en personas

Oferta en personas

Afo Mercado Objetivo Rechazo % Demanda
2020 23.307 65% 15.150
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 2.- Oferta en personas proyectada
Oferta en personas proyectada
~ Tasa de crecimiento Incremento
Ano Oferta en personas poblacional Poblacional
2020 15.150 3,72 -
2021 15.713 3,72 563
2022 16.297 3,72 584
2023 16.903 3,72 606
2024 17.532 3,72 629
2025 18.184 3,72 652
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 3.- Oferta en personas proyectada
Ofertas en personas proyectadas
20.00 532 184
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Elaborado por: Wilmer Andy
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713 Demanda

Las personas cada vez mas toman conciencia de todo el dafio que se

ha causado al medio ambiente, y desean productos que aporten a la

disminucion de desechos residuos textiles, la demanda de ropa americana

sigue creciendo puesto que estos pueden tener una capacidad de peso para

determinar la estabilidad de la empresa.

La demanda se proyectara en base a la pregunta 3 de la encuesta, que

cuestiona a la poblacion si ha comprado alguna vez ropa americana, donde

el 35% de las personas dijo que si, que corresponden a 131 respuestas de la

muestra y en la poblacion urbana representa 18.005 habitantes.

Para realizar la demanda proyectada se toma en cuenta la tasa de

crecimiento poblacional de 3,75 anual en el Ecuador.

Tabla 4.- Demanda en personas.

Demanda en personas

Afio Mercado Objetivo Aceptacion % Demanda
2020 23.307 35% 8.157
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 5.- Demanda en personas proyectada.
Demanda en personas proyectada
A Demanda en Tasa de crecimiento Incremento
fio . :
personas poblacional Poblacional
2020 8.157 3,72
2021 8.460 3,72 303
2022 8.775 3,72 315
2023 9.101 3,72 326
2024 9.439 3,72 338
2025 9.790 3,72 351

Elaborado por: Wilmer Andy
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Tabla 6.- Demanda en personas proyectada

Demanda en personasproyectadas

12.00
9. 39 9. 90
@ 10.00 & 60 g 75 9_,_21_____._________-
S 800 e
o
&
e 6.00
©
S
g 400
[<5]
a
2.00
[0}
201 202 202 202 202 202 202

Elaborado por: Wilmer Andy

7.14 Analisis de la Competencia

Teniendo en cuenta la ciudad, el producto y los precios se encuentran
en competencias directas, es decir, en la ciudad existe negocios que
comercializan ropa americana, por este motivo se identificd varios negocios

como competencia directa donde detallamos a una de esas:

New Fashion: Este negocio abrio sus puertas al publico hace dos afios, esta
ubicada en la calle Juan Montalvo y Abdon Calderon diagonal almacenes la
Ganga, y ofrece varias lineas como pantalones, vestidos, blusas, camisetas,
camisas y sin nimeros de prendas con precios entre 7USD a 10USD.

Javier Store: Este negocio abrié sus puertas al publico hace cuatro afios,
estd ubicada en la calle Av. 15 de noviembre y 12 de febrero junto a la
policia de migracion diagonal a la libreria Viteri y ofrece varias lineas como
pantalones, vestidos, blusas, camisetas, camisas y sin nimeros de prendas
con precios entre 10USD a 20USD.
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7.1.5 Canales de distribucién

Los canales de distribucion son series de instituciones u organismos
que manejan un determinado producto o grupo de productos desde la

produccion hasta el consumidor final siendo esto el siguiente proceso:

llustracién 2.- Canales de distribucién

Empresa Mayorista Minorista Cliente

Elaborado por: Wilmer Andy

7.15.1 Clasificacion de los canales de distribucion

e Canal indirecto

En este tipo de canal, el fabricante de la venta en manos de
intermediarios, como acopiadores, distribuidores mayoristas, comercios,

minoristas.

e Canal directo

Se establece cuando una empresa acerca y vende su producto al
consumidor final, sin utilizar intermediarios. Se puede establecer cuando una

empresa usa su fuerza de venta para promocionar y vender sus productos.

e Funciones de los canales de distribucion.

Investigacion - Promocion - Contacto — Correspondencia
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Objetivo 2: Determinar la Factibilidad de la comercializacion de

ropaamericana.

Selecciona tu edad Tabla 7.- Edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menor de 30 afios 129 34%
De 31 a 41 afios 143 38%
De 42 en adelante 106 28%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 1.-

Selecciona tu edad

B Menor de 30 afios HDe3ladlafos mDe42enadelante

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: En el grafico 1 se puede observar que de un total de 378
personas encuestadas, el 38% de las personas encuestas se encuentran
comprendidas entre 31 a 41 afios, seguido del 34% de personas que son

menor de 30 afios y s6lo el 28% de personas son de 42 afios en adelante.
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2. Aproximadamente, ¢ Cuanto gasta mensualmente en ropa?

Tabla 8.- Gasto Mensual

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de 60 USD 136 36%

60 USD — 100 USD 166 44%

100 USD - 200 USD 76 20%

Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 2.-

Aproximadamente, ¢ Cuanto gasta
mensualmente en ropa?

B Menos de 60 USD W60 USD - 100 USD 100 USD - 200 USD

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: Como se puede observar en la representacion grafica 2 de
las 378 personas encuestadas, el 44% de las personas encuestadas
mencionaron que gasta mensualmente en ropa entre 60 USD a 100 USD, el
36% de las personas gasta mensualmente en ropa menos de 60 USD y sélo

el 20% de personas gasta mensualmente en ropa entre 100 USD a 200 USD.
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3. ¢Hacomprado alguna vez ropa americana?

Tabla 9.- Compra de ropa americana

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 131 35%
Tal vez 84 22%
Rara vez 128 34%
Nunca 35 9%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Graéfico 3.-

é¢Ha comprado alguna vez ropa
americana?

mSi

Elaborado por: Wilmer Andy

M Tal vez Rara vez

B Nunca

Interpretacién: Se puede visualizar en el grafico 3 de un total de 378 personas

encuestadas, el 35% de las personas mencionaron que si han comprado ropa

americana, seguido del 34% de las personas donde manifestaron que rara vez han

comprado ropa americana, el siguiente resultado es el 22% donde se menciona que

las personas tal vez han comprado ropa americana y sélo el 9% de las personas

dijeron que nunca han comprado ropa americana.
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4. ¢En donde acostumbra a comprar ropa americana?

Tabla 10.- Lugar de compra de ropa americana.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Locales comerciales 110 29%
Mercado o ferias de ropas 130 34%
Ventas a domicilio 95 25%
Otros 43 11%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 4.-

¢En donde acostumbra a comprar ropa
americana?

M Locales comerciales M Mercado o ferias de ropas Ventas a domicilio M Otros

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: Del total de 378 personas encuestadas, se puede observar
enel grafico 4 que el 34% de las personas encuestadas acostumbran a
comprar ropa americana en mercados o ferias de ropa, seguido del 29% de
las personas donde manifestaron que acostumbran a comprar ropa
americana en locales comerciales, el 25% de las personas acostumbran a
comprar ropa americana en ventas a domicilio y solo el 11% de las personas

acostumbran a comprar ropa americana en otros lugares.
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5. ¢Compraria ropa americana, que hayan pasado por un
estricto proceso de control?

Tabla 11.- Compra de ropa americana que haya pasado por un
estricto proceso de control.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 125 33%
Tal vez 99 26%
Rara vez 110 29%
Nunca 44 12%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Grafico 5.-

¢Compraria ropa americana, que hayan
pasado por un estricto proceso de
control?

BSi MTalvez Raravez M Nunca

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: Al preguntar a las personas encuestadas si comprarian ropa
americana que haya pasado por un estricto proceso de control, se puede
observar en el grafico 5 de un total de 378, el 33% de las personas
encuestadas mencionaron que si compraria ropa americana que haya pasado
por un estricto proceso de control, el 29% de las personas manifestaron que
rara vez compraria ropa americana que haya pasado por un estricto proceso
de control, el 26% de las personas que tal vez compraria ropa americana que
haya pasado por un estricto proceso de control y solo el 12% de las personas
gue nunca compraria ropa americana que haya pasado por un estricto

proceso de control.
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6. ¢Ha comprado ropa americana a través del comercio

electronico nacional en el Ultimo afo?

Tabla 12.- Compra a través del Comercio Electronico.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 54 14%
Tal vez 88 23%
Rara vez 91 24%
Nunca 145 38%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 6.-

é¢Ha comprado ropa americana a través
del comercio electronico nacional en el
ultimo ano?

BSi HTalvez Raravez M Nunca

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: Los resultados arrojados se muestran en el respectivo
grafico 6 de 378 personas encuestadas, el 38% de las personas encuestadas
mencionaron que nunca han comprado ropa americana a través del Comercio
Electrdnico en el ultimo afio, seguido del 24% de las personas mencionaron
que rara vez han comprado ropa americana a través del Comercio
Electronico en el ultimo afo, el 23% de la personas que tal vez han
comprado ropa americana a través del Comercio Electrénico en el dltimo
afio y solo el 14% de las personas mencionaron que si han comprado ropa

americana a través del Comercio Electrénico en el Gltimo afio.
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7. ¢Qué beneficios busca en la compra de ropa americana?

Tabla 13.- Beneficios en la compra de ropa americana.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Comodidad 54 14%
Moda 111 29%
Precio Accesible 150 40%
Calidad 63 17%

Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 7.-

¢Qué beneficios busca en la compra de
ropa americana?

B Comodidad

B Moda ® Precio Accesible

Elaborado por: Wilmer Andy

M Calidad

Interpretacion: Se observa en el grafico 7 que, de un total de 378 personas

encuestadas, el 40% de las personas encuestadas busca un precio accesible

en la compra de ropa americana, el 29% de las personas busca la moda en la

compra de ropa americana, el 17% de las personas busca la calidad en la

compra de ropa americana y solo el 14% de las personas busca comodidad

en la compra de ropa americana.

55




8. ¢Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por una prenda de
ropa americana?

Tabla 14.- Pago por una prenda de ropa americana.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
4 USD 109 29%
5USD 135 36%
6 USD 84 22%
7USD 50 13%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 8.-

¢Cudanto estaria usted dispuesto a pagar
por una prenda de ropa americana?

W4USD m5USD 6 USD m7USD

Elaborado por: Wilmer Andy

Interpretacion: Al encuestar sobre el precio que cada uno estaria dispuesto
a pagar por una prenda de ropa americana, en el grafico 8 se puede observar
que, de un total de 378 personas encuestadas, el 36% estaria dispuesto a
pagar por una prenda de ropa americana 5 USD, el 29% estaria dispuesto a
pagar por una prenda de ropa americana 4 USD, el 22% estaria dispuesto a
pagar por una prenda de ropa americana 6 USD y solo el 13% estaria

dispuesto a pagar por una prenda de ropa americana 7 USD.
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9. ¢Conoce en donde comprar ropa americana en la ciudad de

Tena?

Tabla 15.- Lugar donde comprar ropa americana en la ciudad

de Tena.
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 281 74%
No 97 26%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 9.-

é¢Conoce en donde comprar ropa
americana en la ciudad de Tena?

Elaborado por: Wilmer Andy

HSi ENo

Interpretacion: De acuerdo al gréafico 9 se puede observar que de un total
de 378 personas encuestadas, el 74% de las personas si conoce donde

comprar ropa americana en la ciudad de Tena, y solo el 26% de las personas

no conoce donde comprar ropa americana en la ciudad de Tena.
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10. Te gustaria que en el Barrio Tereré exista un local de ropa

americana?

Tabla 16.- Local de ropa americana en el Barrio Tereré.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 198 52%
Tal vez 150 40%
No 30 8%
Total 378 100%

Elaborado por: Wilmer Andy

Gréfico 10.-

Te gustaria que en el Barrio Tereré exista
un local de ropa americana?

HSi mTalvez

Elaborado por: Wilmer Andy

No

Interpretacion: Mediante la encuesta realizada a un total de 378 personas, con

respecto a la pregunta: ¢ Te gustaria que en el Barrio Tereré exista un local de

ropa americana? Se refleja los siguientes resultados, la cual se hace

referencia al grafico 10, el 52% de las personas si le gustaria que en el Barrio

Tereré exista un local de ropa americana, el 40% de las personas

mencionaron que tal vez le gustaria que en el Barrio Tereré exista un local

de ropa americana, y solo el 8% de las personas mencionaron que no le

gustaria que en el Barrio Tereré exista un local de ropa americana.
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Objetivo 3: Diseflar un Plan de comercializacion de ropa
americana.

7.1 Propuesta
712 Tema

Plan de comercializacién de ropa americana en el Barrio

Tereré de la Ciudad de Tena — Provincia de Napo.

7.1.3  Objetivos
7.3.2.1 Objetivo General de la Propuesta

Comercializacion de ropa americana en el Barrio Tereré
de la Ciudad de Tena.

7.3.2.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

e Ayudar al desarrollo socioeconémico de la familia.
¢ Implementar estrategias de ventas.

e Reducir el consumo de residuos textiles.

7.3.2.3 Estrategias de Comercializacion
7.3.2.3.1 Marketing

Producto

El producto es el medio por el cual se satisface las necesidades del

consumidor, asi lo afirma Tirado (2013):

Se debe concebir el producto como una propuesta de valor, es decir, un

conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades. Esta propuesta

de valor que materializa en una oferta que supone una combinacion de productos

fisicos, servicios, informacion, experiencias, etc.

Las prendas que se comercializara son camisetas, pantalones, blusas

y vestidos, etc., que sera controlado por un estricto proceso de calidad yal

mismo tiempo con precios accesibles.
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e Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o

servicio o la suma de todos los valores que los consumidores intercambian

por el beneficio de poseer o utilizar productos. (Tirado, 2013)

Se determina que el precio es 5,00 USD.

e Plaza

Las prendas seran vendidas al consumidor directamente en el local

donde se realice la actividad.

e Promocion

Las prendas se promocionaran mediante redes sociales como

Facebook y whatssap. En Facebook se pretende realizar transmisiones para

dar a conocer las prendas, también se considera realizar descuentos u

obsequios a las personas que sigan las paginas y compartan el contenido.

7.2.3 Andlisis FODA

lustracién 3.- Anélisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

El negocio se ubicara en una zona
concurrida.

Conocimiento en ventas y atencion
al cliente.

Prendas de diferentes modelos.
Precios accesibles

Conciencia ambiental en algunas personas.

Interés del gobierno nacional por el
surgimiento de nuevosemprendimientos.

Ingreso econdmico a la familia.

Reconocimiento del negocio por las
personas.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Ser un negocio joven y sin experiencia.
Infraestructura no adecuada.

Al ser un negocio nuevo no se cuentacon
el monto total de la inversion.

Situacion econdmica del pais.
Entrada de nuevos competidores al mercado.

Existe competencia en las zonas
cercanas.

Elaborado por: Wilmer Andy
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7.2.3 Matriz FODA

llustracion 4.- Matriz FODA

INTERNAS

EXTERNAS

e El negocio se ubicarden

una zona concurrida.

e Conocimiento en ventas y

atencioén al cliente.

e Prendas de diferentes

modelos.
Precios accesibles

e Ser un negocio joven ysin
e Infraestructura no

e Al ser un negocio nuevo

experiencia.
adecuada.

nose cuenta con el monto
total de la inversion.

e Conciencia ambiental en
algunas personas.

e Interés del gobierno
nacional por el surgimiento
de nuevosemprendimientos.

e Ingreso econdémico ala
familia.

e Reconocimiento del negocio
por las personas.

e Entrada de nuevos
competidores almercado.

e EXiste competencia en las
zonas cercanas.

e Situacion economica del pais.

1.Al no estar en una zona
comercial y tener
competencia se utiliza las
estrategias intensivas
(penetracion de mercado,
desarrollo del producto,
desarrollo del mercado).

2.El  gobierno apoya a
proyectos de
emprendimiento.

1. Trabajar constantemente en
la imagen del negocio para el
aporte al desarrollo
econdmico del pais.

2. Satisfacer las necesidades de
los clientes y brindar prendas
de calidad y con precios
accesible, de esta forma se
puede llegar a mas personas.

Mercado

1. Aprovechar el
dando a conocer lo méximo
para captar clientes, por la
existencia de competencia
directa.

2. Crear un ambiente llamativo
para despertar la curiosidad
del cliente y llamar su
atencion.

1.Ser un negocio enfocado a
alcanzar el éxito.

2. Aunque se sea nuevo en el
mercado, poco a poco
adquirir  experiencia  que
permita un mejor desarrollo
empresarial.

Elaborado por: Wilmer Andy
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7.3.3 Descripcion de la propuesta

7.3.3.1 Estudio Organizacional

1.- Negocio

Este proyecto de negocio propone un espacio en donde el
consumidor de clase baja y media del Barrio el Tereré de la ciudad de Tena,
a través este proyecto, pueda adquirir ropa americana con la facilidad de que

estos le sean entregados con la garantia de haber pasado por un estricto

proceso de control y seleccion.

Tabla 11.- Datos del Negocio.

DESCRIPCION CARACTERISTICAS
Razén Social Tienda de Ropa Americana -”CIELO”
Actividad

Comercializacion de Ropa

Direccion Barrio Tereré (Calle Colonso y Tereré)

Elaborado por: Wilmer Andy

2.- Valores del proyecto del negocio.

e Responsabilidad
e Honestidad

e Respeto

e Confianza

e Transparencia

e Integridad
3.- Disefio Organizacional
3.1. Jerarquia

¢ Nivel Directivo
¢ Nivel Ejecutivo

¢ Nivel Operativo
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En el caso este negocio las jerarquias seran de nivel ejecutivo con el
Gerente General y nivel operativo con 2 departamentos esenciales,

departamento financiero, departamento de ventas.

4.- Estructura Organizacional

llustracién 5.- Organigrama

Gerencia General

Departamento
Financiero

Departamento de
Ventas

Elaborado por: Wilmer Andy

5.- Estudio Técnico

5.1 Localizacién del Proyecto

Es estudio de localizacion se basa en la pregunta 10 de la encuesta
realizada en poblacion urbana de la ciudad, en la que se proponen si le
gustaria que en el Barrio Tereré exista un local de ropa americana, de los que
el 52% de los encuestados sefiala que si le gustaria encontrar un local de

ropa americana en el Barrio Tereré.

Al estudiar la zona se concluye que dispone de locales en arriendo
disponibles que tienen un tamafio adecuado para desempefiar las actividades
econdmicas de la empresa, de servicios basicos (luz, agua, telefono, internet),
yuno de los puntos mas importantes es que se encuentra en un rea bastante

transitada de personas.
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5.2 Macro localizacion
Ubicada en Ecuador, region amazonica en la provincia de Napo.

EUMDaguy

llustracion 6.- Macro localizacion
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5.3 Micro localizacion
Ubicada en la provincia de Napo, canton Tena, entre las Calles

Colonso y Tereré.
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8. Estudio Legal

Para iniciar un negocio, la persona debe seguir algunos pasos que se iran
detallando a lo largo de este apartado, pero hay que saber si se operard como una
persona natural 0 como una juridica, puesto que los requisitos varian, en este caso

se seguirdn los pasos para registrarse como una persona natural.

Los pasos se detallan asi:

e Disponer de un lugar para el funcionamiento del negocio.

e Conseguir el RUC de persona natural en el Servicio de Rentas
Internas.

Requisitos:

e Original y copia del documento de identificacion.
e Original y copia del certificado de votacion.

e Presentar la planilla, factura,
comprobante de pago de agua o
teléfono.

e Copia del contrato de arrendamiento, contrato de
acomodato.

e Certificaciones de uso de locales u
oficinas, otorgadas por
administradores de centros
comerciales, del municipio, de
asociaciones de plazas y mercados u
otros.

e Copia de la patente municipal y permiso de
bomberos.

e Obtener el permiso de funcionamiento.
e Obtener la patente municipal en el GAD Municipal de Tena.
e Imprimir talonarios de facturas autorizadas por el SRI.

e Registrar la marca en el IEPI.
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9. Estudio Financiero

A continuacion se realizara el analisis financiero del proyecto con el
objetivo de determinar la viabilidad financiera del proyecto, factor clave

para tomar la decision de o no el proyecto.

“El estudio financiero es una sintesis cuantitativa que demuestra con
un margen razonable de seguridad, la realizacion del proyecto con los

recursos programados y la capacidad de pago de la empresa”

Para realizar el estudio financiero del proyecto se realizara un
anélisis de la inversion requerida con su respectivo cronograma, se realizara
un presupuesto de operacién y se calculara el punto de equilibrio. Se
generaran flujos de fondos. Finalmente se realizara la evaluacion financiera

del proyecto.

La informacion que servird como base para la realizacion del
siguiente estudio financiero se encuentra plasmada en los estudios

realizados en capitulos anteriores.

OBJETIVO

Determinar cuantitativamente la inversion e ingresos del proyecto, y
realizar su respectiva evaluacion para determinar la viabilidad financiera del

proyecto.

9.1 Presupuestos

Un presupuesto es un plan integrador y coordinador, que expresa en
términos financieros las operaciones y recursos que forman parte de una
empresa para un periodo determinado, con el fin de lograr los objetivos

fijados por la empresa.
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9.2 Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion retne las necesidades en activos fijos,
activos intangibles y capital de trabajo. A continuacion se detallara la
inversion previa a la puesta en marcha el presente proyecto (Ver Tabla No.
22).

9.3 Activos fijos

Los activos fijos, también llamados activos tangibles, corresponden
a aquellas inversiones en bienes como: terrenos, edificios, maquinaria,
equipos, etc., y que la empresa utiliza de manera continua para el desarrollo
normal de sus actividades. Estos activos estan sujetos a depreciaciones (Ver
Tabla No.17).

1. Inversiones en Activos Fijos Tangibles.
Tabla 17.- Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS |

Detalle Cantidad Valor unitario| Valor total (USD)
(USD)

Equipos de oficina
Laptop 1 700,00 700,00
Caja Registradora 1 250,00 250,00
Lector bandas magnéticas 1 70,00 70,00
Lector de codigos de barras 1 150,00 150,00
Teléfono 1 20,00 20,00
Impresora 1 250,00 250,00
Total equipos de oficina 6 1.440,00 1.440,00

Muebles y enseres
Sillas 6 30,00 180,00
Sofas 1 40,00 40,00
Mesa 1 25,00 25,00
Maniquies 6 45,00 270,00
Percheros 6 45,00 270,00
Estantes 2 50,00 100,00
Sujetadores de ropa 100 0,50 50,00
Muebles vestidor 4 65,00 260,00
Muebles bodega 2 25,00 50,00
Rotulo 1 65,00 65,00
Total muebles y enseres| 129 390,50 1.310,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 1.830,50 2.750,00

Elaborado por: Wilmer Andy
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Tabla 18.- Depreciaciones

Valor Tasa de ARos
Descripcion Inicial | Depreciacio| 2020 2021 2022 2023 2024 2025
(USD) n Anual (USD) | (USD) | (USD) | (USD) | (USD) | (USD)
Equipo de oficina
740,00 109 74,0 74,00 74,00 74,00 74,0( 74,00
0
Muebles y Enseres | 1.310,00 10%| 131,000 131,00/ 131,00/ 131,00 131,00 131,00
Equipo de computo 700,0( 33%| 231,000 231,00, 231,00f 231,00 231,00 231,00
Total| 2.750,00 436,00 436,00f 436,00f 436,00f 436,00f 436,00
Elaborado por: Wilmer Andy
Inversiones en Activos Fijos Intangibles.
Tabla 19.- Activos Fijos Intangibles
Totales
Descripcion Valor Total (USD)
Permiso de funcionamiento 35,00
Patente 25,80
Registro de Marca 200,00
TOTAL 260,80
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 20.- Amortizacion de Activos Fijos Intangibles
Descripcion | Valor Tasa de Afos
b Inicial Depreciacion 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Anual (USD) (USD) (USD) (USD) | (USD) | (USD)
Activos
Fijos 260,80 20% 52,16 52,16 52,16 52,16 52,16 52,16
Intangibles

Elaborado por: Wilmer Andy
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3. Inversion en Activo Circulante

Tabla 21.- Inversién en ActivoCirculante

Descripcion Valor Total (USD)
Caja 1.500,00
Bancos 1.500,00
Inventarios 500,00
Cuentas por Cobrar 200,00
TOTAL 3.700,00

Elaborado por: Wilmer Andy

4. Pasivo Circulante

Activo Circulante

Tasa Circulante =

Pasivo Circulante

3.700,00
6,07 =

Pasivo Circulante

6,07 * Pasivo Circulante = 3.700,00

3.700,00
Pasivo Circulante = ¢ 07

Pasivo Circulante = 609,55

5. Capital de trabajo

Capital de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante

Capital de Trabajo = 3.700,00 - 609,55

Capital de Trabajo = 3.090,45
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6. Inversion Inicial

Tabla 22.- Inversién Inicial

Descripcion Valor Total (USD)
Activo Fijo Tangible 2.750,00
Activo Fijo Intangible 260,80
Capital de Trabajo 3.090,45
Inversion Inicial 6.101,25

Elaborado por: Wilmer Andy

7. Financiamiento

Tabla 23.- Financiamiento

- Monto Fondos Propios | Financiamiento
Inversion (USD) (USD) (USD)
Activo Fijo Tangible 2.750,00 2.750,00
Activo Fijo Intangible 260,80 260,80
Capital de Trabajo 3.090,45 3.090,45
Monto 6.101,25 3.351,25 2.750,00
Elaborado por: Wilmer Andy
8. Ingresos y Gastos
e Gasto Operativo
Tabla 24.- Cargo de depreciacion
Cargo de depreciacion
Valor Unitario o Valor Total
Detalle (USD) Depreciacion (USD)
Equipo de oficina 740,00 10% 74,00
Muebles y Enseres 1.310,00 10% 131,00
Equipo de computo 700,00 33% 231,00
Total 2.750,00 436,00

Elaborado por: Wilmer Andy
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Tabla 25.- Cargo de amortizacion

Cargo de amortizacion
Detalle Cantidad Valor Unitario Valor Total

Anual (USD) (USD)
Permiso de 1 7,00 7,00
funcionamiento
Patente 1 5,16 5,16
Registro de marca 1 40,00 40,00
Total 3 52,16 52,16

Elaborado por: Wilmer Andy

Tabla 26.- Mantenimiento Equipo de Computo

Mantenimiento Equipo de Computo

Detalle szt&g?d Valor Unitario (USD) | Valor Total (USD)
Equipo de computo 2 15,00 30,00
Total 2 15,00 30,00

Elaborado por: Wilmer Andy

Tabla 27.- Resumen de Gastos Operativos

Gastos Operativos

Detalle Valor Total (USD)
Cargo de depreciacion 436,00
Cargo de amortizacion 52,16
Mantenimiento Equipo de computo 30,00
Total 518,16
Elaborado por: Wilmer Andy
e Gasto Administrativo
Tabla 28.- Sueldo Administrativo
Sueldos Administrativos (USD)
Detalle Gerente
Sueldo 569,02
Total 6.828,24

Elaborado por: Wilmer Andy
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Tabla 29.- Servicios Basicos

Servicios Basicos
. Valor Unitario| Valor Total
Detalle Cantidad Anual (USD) (USD)
Energia Eléctrica kWh 30,00 360,00
Agua m2 10,00 120,00
Teléfono Min 8,00 96,00
Internet Gigas 27,00 240,00
Total 75,00 816,00
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 30.- Suministros de oficina
Suministros de oficina
] Valor Unitario | Valor Total
Detalle Cantidad Anual (USD) (USD)
Resmas de papel 3 5,00 15,00
Archivadores 3 3,50 10,50
Esferos 3 0,50 1,50
Lapices 3 0,40 1,20
Resaltadores 1 1,00 1,00
Perforadora 1 4,00 4,00
Grapadora 1 4,25 4,25
Grapas 2 1,00 2,00
Sacagrapas 1 0,75 0,75
Total 20,40 40,20
Elaborado por: Wilmer Andy
Tabla 31.- Utiles de aseo
Utiles de aseo
. Valor Unitario Valor Total
Detalle Cantidad Anual (USD) (USD)
Escoba 1 1,00 1,00
Trapeador 1 2,00 2,00
Desinfectante 5 4,00 20,00
Papel higiénico 12 0,50 6,00
Cloro 4 4,00 16,00
Total 11,50 45,00

Elaborado por: Wilmer Andy
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Tabla 32.- Gasto Arriendo

Arriendo
Detalle Cantidad Anual | Valor Unitario (USD) | Valor Total (USD)
Arriendo 12 250,00 3.000,00
Total 250,00 3.000,00

Elaborado por: Wilmer Andy

Tabla 33.- Resumen del gasto administrativo

Gastos Administrativos

Gastos Total (USD)

Sueldos Administrativos (USD) 6.828,24

Servicios Basicos 816,00

Suministros de oficina 40,20

Utiles de aseo 45,00

Arriendo 3.000,00
Total 10.729,44

Elaborado por: Wilmer Andy
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H. CONCLUSIONES

Se analiz6 y se determin6 que la oferta es de 15.150 personas y
demanda es de 8.157 en base a las respuestas de las encuestas, la
competencia, canales y estrategias de comercializacion y el analisis
FODA, al ser un proyecto que tiene la gran ventaja de tener
competencia y la idea del producto es amigable con el ambiente, ya
que el producto es considerado por muchos como factible yel precio
es economico, lo que hace que la linea de ropa americana tenga un

precio accesible a los consumidores.

Para determinar el grado de aceptacion se aplicO encuestas en la
ciudad de Tena, zona urbana con una poblacion de 23.307 habitantes,
dando como muestra 378 personas a encuestar, en las que se
evidencio que la ropa americana tiene un 35% de aceptacion yque el
33% estaria dispuesto a comprar ropa americana, que hayan pasado

por un estricto proceso de control.

Para elaborar la propuesta se realizo estudios basicos que se toman en
cuenta en un proyecto de inversion, que son: estudio organizacional,
técnico, legal y financiero. Con lo que se concluye que el proyecto
es viable financieramente para invertir en él, el estudio se ha

proyectado en estados financieros para 5 afios.
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I. RECOMENDACIONES

Que se analice constantemente las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que se toma en cuenta al plantear una idea
de negocio y de la misma manera tener en cuenta las estrategias que
se utilizaran para que el consumidor adquiera el producto y
conseguir la satisfaccion de cliente, ya que seran de vital importancia

para el desarrollo de cualquier estudio de mercado.

Que se realice tests que permitan conocer los gustos y preferencias
de los consumidores en cuanto al aspecto fisico (disefio, colores,
moda, etc.), ya que de esto dependera el consumo de la ropa

americana en la zona donde se pretende comercializar.

Que se lleve a cabo el proyecto, ya que desde el punto de vista
técnico, legal y financiero es viable y puede dar utilidades a los que
se propongan llevar al éxito a la unidad de negocio. En cuanto al
financiamiento es importante tener claro las tasas de interés y tipo de

crédito a realizarse para financiar dicho proyecto.
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K. ANEXOS

Anexo 1.- Encuesta

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA
Tecnologia, Innovacion y Desarrollo

ENCUESTA

Sefor/Sefora/Sefiorita:

Con motivo de desarrollar el Trabajo de Integracién Curricular
para la obtencidn del titulo de Tecndlogo Superior en Administracion con
el Tema: PLAN DE COMERCIALIZACION DE ROPA AMERICANA
EN EL BARRIO TERERE DE LA CIUDAD DE TENA — PROVINCIA
DE NAPO.

Se le solicita y agradece su colaboracion y nos permitimos indicarle
que la presente encuesta es totalmente confidencial cuyos resultados se
daré&n a conocer Unicamente en forma tabulada e impersonal. Es fundamental

que sus respuestas sean fundamentadas en la verdad.

Objetivo: Recopilar informacion necesaria para: Aplicar un estudio
de mercado para determinar la factibilidad de la comercializacion de ropa
americana.

INFORMACION GENERAL:

INSTRUCCIONES: Por favor marque con una (X) la respuesta de su
eleccion.

1. Selecciona tu edad

O Menor de 30 afios
O de 31 a 42 afios
O de 41 en adelante
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Aproximadamente, ¢Cuéanto gasta mensualmente en ropa?

Menos de 60 USD.
60 USD — 100 USD
100 USD - 200 USD

¢Ha comprado alguna vez ropa americana?

Si
Tal vez
Rara vez

Nunca

¢En dénde acostumbra a comprar ropa americana?

Locales comerciales
Mercado o ferias de ropas.
Ventas a domicilio

Otros

¢Compraria ropa americana, que hayan pasado por un estricto
proceso de control?

Si
Tal vez
Rara vez

Nunca

¢Ha comprado ropa americana a través del comercio electrénico
nacional enel Gltimo afio?

Si

Tal vez
Rara vez
Nunca
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10.

@)

¢Qué beneficios busca en la compra de ropaamericana?

Comodidad
Moda

Precio accesible
Calidad

¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por una prenda de ropa

americana?

4USD
SUSD
6USD
7USD

¢Conoce en donde comprar ropa americana en la ciudad de Tena?

Si
No

Te gustaria que en el barrio Tereré exista un local de ropa

americana?

Si
No
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